7 Boletrote

= VAR i
i’\\-hum\

o B

onibus rodoviz 05 ”u
. ; T i e JJ-:"IJ BEJJE_
"“*'JH"JJJJ‘EJJ;EU CONToro.COMSOiS

=




( EXPEDIENTE )

Publicacio bimestral
da Scania Latin America.
Editada pela Vice-Presidéncia
de Comunicacao.

Diretor:
Walter Nori

Gerente de Comunicaciio:
Joaquim Castanheira

Editor Responsavel:
Mauro Cassane
(MTb 19.786)
Revisio:
Vicente dos Anjos

Foto Capa:
Emanuel A.P.

Diagramacao,
Editoracio e Producio:
Technoart Propaganda Ltda.

Fotolitos:
AWA

Impressao:
Grificos Burti

Tiragem desta Edicao:
37.000 unidades

SCANIA |

i

Correspondéncias:
Av. José Odorizzi, 151
Sao Bernardo do Campo - SP
CEP 09810-902

E autorizada a reprodugio de qualquer matéria
editorial, desde que citada a fonte.

—d

Scania Latin America Ltda.

@ EDITORIAL )

Nossa linha esta completa

Jorma Halonen - Presidente da Scania Latin America

Nesse més de se-
tembro estamos con-
cluindo uma impor-
tante etapa na histo-
ria da Scania no
Brasil. Estamos lan-
cando os énibus ro-
dovidrios da Série 4.
Agora, nossa linha
de veiculos estd com-
pleta. Em marco lan-
camos os caminhoes.
Em maio, os onibus
urbanos e intermuni-

aos clientes, para
saber qual o pro-
duto mais adequa-
do a sua operagdo
e qual a melhor
forma para se ad-
quirir esse veicu-
lo.

Também divi-
dimos todos os
nossos veiculos
por classes, para
facilitar ainda
mais a escolha do
caminhdo ou oni-

Emuanucl A. P,

cipais e, agora, em
setembro, chegou a vez dos rodovid-
rios.

Passamos praticamente este ano
inteiro langando produtos no merca-
do brasileiro. Hoje, com muito orgu-
lho, produzimos aqui no Pais um pro-
duto mundial. Ou seja, os veiculos gue
a Scania faz no Brasil sdo os mesmos
que a empresa fabrica na Europa.
Nada, absolutamente, os difere. Para
chegar a esse nivel, investimos
pesadamente em uma completa
reformulacdo de nossa producdo e em
treinamento de nosso pessoal.

Mas esses esforcos tém suas com-
pensacdes. O mercado brasileiro é o
mais importante do mundo para a
Scania. Por isso, estamos trabalhan-
do para oferecer a nossos clientes o
melhor. E ndo estou falando somente
das qualidades técnicas de nossos
produtos, estou falando de servigos
também. Nossa preocupacdo com os
clientes ndo estd somente no momen-
to da comercializacdo dos caminhées
ou onibus. Queremos a satisfacdo do
cliente ainda antes da venda desses
produtos. Para isso, temos um bem
treinado time de profissionais que estd
permanentemente em campo, junto

bus mais apropriado. Depois que nos-
sos clientes escolhem o produto, eles
também estdo levando para casa todo
um pacote de servigos da Scania: trei-
namento especial para seus motoris-
tas, acordo de manutengdo, sistema
de troca de componentes, atendimen-
to e socorro 24 horas por dia . O re-
sultado desse trabalho diferenciado
rendeu a Scania, pela segunda vez, o
titulo de melhor pés-venda do Brasil
do ano passado.

Em meio a todas essas transfor-
magoes, assumo wm novo cargo na
empresa: o de Presidente da Scania
Latin America. A Scania vai chegan-
do ao fim deste ano com uma linha
completa de novos produtos, uma
nova fdbrica e novos nomes na dire-
cdo da empresa. Fldvio Mermejo as-
sumiu a Direcdo Geral da Scania
Brasil e Silvio Munhoz é o novo dire-
tor de Vendas de Caminhdes. Tudo
isso com um objetivo comum: voces,
clientes. ‘%’»j
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Fatos

Congresso da Fenabrave
escolhe a Scania como a
melhor montadora do Brasil
no que se refere ao relaciona-
mento com sua rede de
CcOoncessiondarias.

16

__anos de vida renovando sua

Onih

A Viagdo 1001 completa 50

frota e investindo nos énibus
Scania.

&
Financiamento

Agora ficou mais facil dar um lance
no consorcio. A Scania criou uma

linha especial de financiamento para

esse fim.
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““Quem quer vender
tem que sair a campo”’

Jorma Halonen ¢ o
novo presidente da
Scania Latin America.
Assumiu o posto
oficialmente no dia 12
de agosto passado
substituindo Hans
Hedlund, que acaba
de se aposentar.
Halonen ja esta no
Brasil ha dois anos.
Chegou a Scania em
1996 para assumir a
Vice-Presidéncia de
Vendas e Marketing.
Nesse periodo, ficou
mais tempo em campo
do que em seu
gabinete: visitou 70
concessionarias, 14
importadores na
América Latina e mais
de 100 clientes. Essa é
a marca registrada de
seu estilo e uma clara
demonstrac¢io de como
sera a Scania sob seu
comando: uma
empresa que vai até
seus clientes.

» Setembro/Outubro 1998 -

Rei— Quais os planos da Scania para
o futuro?

J.H.—Hoje temos um produto global
na America Latina. Ja concluimos o
langamento de todos os veiculos da
Série 4. Isso quer dizer que os cami-
nhoes e onibus que produzimos aqui
sdo 08 mesmos que sdo produzidos na
Europa ou em qualquer outra parte do
mundo. Nosso principal objetivo ago-
ra sera oferecer, além de veiculos tec-
nologicamente avancgados, também o
melhor servigo. Vamos treinar e capa-
citar o nosso homem de vendas e o de
nossa rede de concessionarias, para
que eles sejam capazes de prestar a
nossos clientes um completo suporte
a nivel de informagoes sobre financi-
amento, veiculo mais adequado e ser-
vicos de pos-venda. Vamos trabalhar
ainda mais proximos a nossos clien-
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tes, procurando ajuda-los, inclusive,
no gerenciamento de seus custos. Que-
remos oferecer uma solugdo completa
de transporte para o cliente; mas essa
solugdo tem que ser economicamente
interessante. Estamos caminhando
para fazer o produto que o cliente quer.

Rei— Qual é a prioridade niimero
um de sua gestdo frente a Scania Latin
America?

J.H.— Vamos baixar custos ja. Nao
temos mais tempo para esperar. Re-
duziremos nossos custos e vamos tra-
balhar em parceria com os concessio-
narios para que eles também possam
baixar seus custos. Com 1sso nos tor-
naremos mais competitivos e eficien-
tes. Nos tltimos anos, investimos 300
milhdes de ddlares para modernizar e
aumentar nossa capacidade produtiva.



Hoje nossa capacidade é de 20 mil
unidades por ano, contra 11 mil uni-
dades antes. Quer dizer que estamos
preparados para atender ao potencial
do mercado brasileiro e latino-ameri-
cano. Nosso desafio primordial agora
¢ baixar custos para continuarmos na
lideranga desses mercados.

Rei— A concorréncia e os novos com-
petidores que estdo chegando assus-
tam?

J.H.— A Scania ¢ uma empresa glo-
bal. Atuamos em mais de 100 merca-
dos e enfrentamos acirrada concorrén-
cia no mundo inteiro. S6 no Chile, por
exemplo, um mercado que vem cres-
cendo a cada ano, existem mais de 20
marcas diferentes de caminhdes pesa-
dos. A Scania esta no mercado brasi-
leiro hd mais de 40 anos. Temos tradi-
¢do e conhecemos muito bem o Pais.
Além disso, ao longo desse tempo, for-
mamos uma grande e bem estrutura-
da rede de concessionarias. Possuimos
89 concessionarias estrategicamente
instaladas em todo o territério nacio-
nal. Esse serd o grande desafio para
as empresas que estdo chegando, pois
ter revendas nas grandes capitais ndo
¢ dificil, o complicado € chegar ao in-
terior do Pais, que ¢ extenso demais.
Mas ndo devemos dormir. Até hd bem
pouco tempo tinhamos somente dois
concorrentes diretos: Mercedes e Vol-
vo. Agora Iveco, Navistar e Paccar ja
descobriram o mercado brasileiro. E
outras marcas com certeza também
virdo. Temos a vantagem de nossa rede
de concessionarias e de um produto
modular, que permite atendimento ra-
pido aos clientes e mais flexibilidade
a produgdo. Porém ¢ uma vantagem
momentdnea, pois 0s concorrentes ja
estdo seguindo nossos passos nesse
caminho. Por isso que ndo podemos
ficar parados. Vamos trabalhar duro
para diminuir nossos custos, treinar
nosso pessoal ¢ nos aproximar cada
vez mais de nossos clientes, oferecen-
do um pacote completo de servigos
antes, durante e depois das vendas.

Rei— O que significa exatamente essa
aproximagdo com os clientes?

J.H.— Nio vamos mais esperar o
cliente visitar a concessionaria. Nos ¢é
que vamos visitd-lo. Nesse negocio
ndo existem ata-
Ihos. E preciso fa-
lar com os clientes
para saber como
eles trabalham e
quais os produtos
que necessitam. E
isso ndo € uma es-
tratégia ou um
conselho, ¢ uma
necessidade de
mercado. Para po-
dermos oferecer o

R e T e T
“Com a complementagio
da Série 4, estamos
atualizados com o que
ha de mais moderno
no mundo em termos
de veiculos de transporte,
tanto de passageiros como
de carga”

vendedores das concessionarias devem
igualmente ter engajamento, aprender
a cumprir o que prometem, tanto no
que se relaciona com os prazos de en-
trega e fornecimento de pecas de re-
posi¢do como no
trabalho feito nas
oficinas. Vamos
medir futuramen-
te a satisfacio
dos clientes mui-
to mais do que fa-
ziamos até agora.
Vamos controlar
para saber o
quanto cumpri-
mos O que prome-
temos, tanto na

melhor produto e ,
prestar o melhor servigo temos que es-
tar juntos aos clientes, conhecer sua
operagio, seu dia-a-dia. Nio se conhe-
ce 0 mercado sentado no gabinete.
Quem quer vender tem que sair a cam-
po, tem que conhecer o produto, co-
nhecer os servigos oferecidos e ter con-
di¢des de ajudar o cliente até mesmo
na forma mais interessante para se
comprar um caminhio ou énibus. Na
Europa, por exemplo, um homem de
vendas de caminhdes trata de até 80%
dos assuntos relacionados ao produ-
to. Temos que chegar a essa etapa.
Para isso, vamos investir em treina-
mento, em todos os niveis, na Scania
e narede de concessionarias, para po-
dermos ter profissionais de vendas
com esse perfil.

Rei— Os concessiondrios terdo uma
nova postura no mercado?

J.H.— Os concessionarios devem
compreender a importéncia dessa re-
estruturacdo. Eles devem aumentar a
consciéncia dos custos e da eficiéncia,
concentrando-se, sempre que possivel,
100% nos negdcios da Scania. Eles
devem capacitar seu proprio pessoal
dando-lhe um melhor conhecimento do
produto. So6 o conhecimento técnico
nao ¢ suficiente. Eles devem também
dominar o conceito total da Scania. Os

Scania como na
concessionaria. O compromisso € algo
importante.

Rei— O que diferencia os produtos
Scania dos produtos de seus concor-
rentes?

J.H.— Temos um produto modular
que ¢ tnico no mundo. Com a com-
plementacdo da Série 4, estamos atua-
lizados com o que ha de mais moder-
no no mundo em termos de veiculos
de transporte, tanto de passageiros
como de carga. Também fazemos um
veiculo sob medida, de acordo com as
especificagdes dos clientes. Além dis-
$0, promovemos um intenso progra-
ma de treinamento para capacitar toda
a nossa rede de concessiondrias para
prestar servigos a esses produtos. Nos-
so diferencial vai mais longe: no ano
passado fomos mais uma vez o me-
lhor pos-venda do Pais.

Rei— O Brasil vai continuar sendo o
maior mercado do mundo para a
Scania?

J.H.—Com certeza. Nao s o Brasil,
mas toda a América Latina tem um
potencial muito grande para cami-
nhoes e onibus da marca. A regido
responde por 23% das vendas mundi-
ais de caminhdes da Scania e por cer-
ca de 40% das vendas de dnibus.

Continua
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Continuagéo

Rei— A Scania vai continuar ampli-
ando a rede de concessionarias?
J.H.—Em cinco anos vamos aumen-
tar substancialmente nossa rede de
concessionarias para estarmos ainda
mais proximos de nossos clientes.
Nesse periodo nosso objetivo € estar
com 120 revendas em todo o Brasil.
Esse crescimento sera em conjunto
com nossos tradicionais parceiros que
j4 estdo no mercado e ja conhecem o
negocio Scania. E vamos crescer, prin-
cipalmente através dos postos de pos-
venda. Essa ¢ a estratégia da compa-
nhia: encurtar distancias com os clien-
tes e reduzir custos. O cliente pode até
viajar 500 quiléometros para adquirir
um caminhdo ou 6nibus, mas ndo faz
a mesma coisa quando quer fazer a
manutencdo de seus produtos. Para um
atendimento eficiente aos clientes ndo
sdo necessarias grandes e luxuosas
estruturas. Os postos de pos-venda sido
simples mas extremamente ageis e fun-
cionais. E isso que o cliente necessita.

Rei— Qual é a vantagem dos clien-
tes com essa nova postura da Scania
e de sua rede de concessiondrias?
J.H.— A Scania, através de sua rede
de concessionarias, vai estar junto a
seus clientes em todas as etapas da
venda de um produto de nossa marca.
Estaremos em sintonia com ele. Va-
mos trabalhar juntos: vendas, engenha-
ria, produgdo, marketing e pos-venda
com um objetivo comum: a satisfagdo
de nossos clientes. Com a Série 4, es-
tamos mais bem preparados e¢ com
produtos tecnologicamente avangados.
Melhor ainda, com o sistema modular
de produgio podemos montar o cami-
nhio ou 6nibus adequado as mais di-
ferentes atividades. Por isso, agora,
mais do que nunca, nosso homem de
vendas passara a maior parte de seu
tempo visitando os clientes. Na ver-
dade nos montaremos nossos veiculos
em conjunto com nossos clientes. Des-
sa forma, todos ganham. fg
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Jornalistas aprovam
““Master Driver”

Curso desenvolvido pela

Scania para treinar os motoris-
tas profissionais € apresentado
a imprensa especializada.

Na tultima semana de julho,
a Scania apresentou para jor-
nalistas especializados em
transporte como funciona o pro-
jeto “Master Driver . Trata-se
de um curso destinado exclusi-
vamente aos motoristas, com

duracgio de dois dias, com os
seguintes objetivos: transmitir
informagdes sobre as novidades técnicas do produto e reciclar o profissional
para obter a melhor performance do veiculo.

O evento para a imprensa teve a participagao de 18 jornalistas das princi-
pais publicagdes especializados do Pais, além dos cadernos de Veiculos dos
jornais O Estado de S. Paulo, Folha de S. Paulo e Diario Popular. A apresen-
tagdo do “Master Driver” aos jornalistas aconteceu de 20 a 23 de julho na
sede da Scania. Em cada um desses dias, um grupo composto por quatro ou
cinco jornalistas conheceram os conceitos gerais do programa e também ti-
veram oportunidade de dirigir um caminhdo R124 na pista de teste da empre-
sa, colocando em prética os conceitos para uma condugio mais eficaz.

O evento foi divido em duas partes: teorica e pratica. Apos uma apresen-
tagdo de como funciona a estrutura do projeto “Master Driver”, os partici-
pantes deram as primeiras voltas na pista de teste, dirigindo o caminhéo da
forma como eles consideravam correto. Depois dessas primeiras voltas, o
instrutor, assim como faz no curso para os motoristas, deu as dicas de como
melhorar o desempenho no trajeto. Apods as dicas, mais uma bateria de voltas
na pista, desta vez com a intervencao do instrutor, que foi mostrando como
melhorar a performance do caminh@o na pratica. “Os jornalistas especializa-
dos em transporte também precisam conhecer como se tira 0 melhor proveito
dos caminhdes”, afirma Dilene Antonucci, da Revista Carga Pesada, de Lon-
drina, Parana.

A apresentacdo do projeto “Master Driver” para a imprensa especializa-
da ndo foi exatamente um curso. A idéia foi mostrar a importincia de se
treinar motoristas e os ganhos reais obtidos com esse treinamento. “Nossa
experiéncia nos primeiros treinamentos com motoristas profissionais mos-
trou que o consumo de combustivel cai, em média, 10%. [sso sem contar o
aumento da vida Gtil dos veiculos”, comenta Arthur Westin, um dos coorde-
nadores do projeto na Scania. Na pista de teste da Scania, que possui apenas
um quilémetro, os jornalistas também conseguiram resultados satisfatdrios
no consumo de combustivel, baixando o consumo numa média de 15%. E
uma surpresa a mais: além de serem mais econdmicos, andaram mais rapido.
“E interessante como vocé pode ser mais econdmico e mais rapido também.
Bastar conhecer o caminhdo e o trajeto” diz Jodo Geraldo da Silva, editor da
Revista Carreteiro.

Na pista de teste, 15% a menos no consumo

Luiz Vilani

Rei da Estrada
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Scania recebe
Prémio da Fenabrave

Mais um prémio para a Scania. A
empresa foi eleita a melhor montadora do
Brasil no que se refere ao relacionamento
com sua rede de concessionarias. A escolha
foi feita por representantes dos
revendedores do todo o Brasil, durante o
VIII Congresso da Fenabrave, entidade que
reine concessionarios das marcas de
veiculos comercializados no mercado
brasileiro. O evento foi realizado no
Riocentro, no Rio de Janeiro, no inicio de
agosto. A premiacdo foi entregue no
proprio local para Flavio Mermejo, Diretor
Geral da Scania Brasil.

Com 89 concessiondrias estrategica-
mente instaladas em todo o territorio
nacional, a Scania, lider no segmento de
caminhdes pesados, vem investindo inten-

Promover a competitividade no Mercosul.

Esse foi o tema central do World Economic Forum
de 1998, que aconteceu de 21 a 23 de julho passado,
em Buenos Aires, Argentina. A reunido desse ano
reuniu os principais representantes dos paises que
compdem o Mercado Comum do Sul. Também
participaram nesse forum todos os chefes de

estados dos paises membros.

A Scania Latin America marcou presenga no
evento. Nestor Rapanelli, Presidente do Conselho de
Administragdo e o Diretor Comercial, José Badia,
ambos da Scania Argentina, participaram das reuni-
des do forum. Além disso, modernos dnibus rodovia-
rios Scania fizeram todo o servigo de transporte dos
participantes desse encontro internacional. A exem-
plo do que aconteceu na Copa do Mundo da Franca,
o pessoal do World Economic Forum também nédo
abriu méo da seguranca e do conforto na hora do
transporte.

samente em um programa para ampliar sua
rede de revendedores. O objetivo, de
acordo com Mermejo, é crescer através de
postos de pos-venda (revendas especializa-
das em servigos). “Até o ano de 2002
pretendemos estar com aproximadamente
120 concessionarias em todo o Pais”, diz
Mermejo. “INdo se pode pensar em uma
Scania forte sem uma rede de concessiona-
rias forte”.

A politica de se aproximar de seus
clientes através de postos de pos-venda, o
atendimento em 24 horas dos pedidos de
pecas de reposigdo, além de um pacote de
servigos oferecidos aos clientes, rendeu a
Scania, no ano passado, também o titulo de
“melhor pos-venda do Brasil”. E a segunda
vez que a empresa recebe esse titulo.

Seguranga e conforto aos executivos do forum

/

Rei da Estrada + Setembro/Outubro 1998

7



of

2
@
=
E
9
g
P
ou
=
@
c
o
=%
o
]
-
£
=

o

Viagdo Cometa




nia 1. a._seus novos rodovirios no ‘mercado
latmo—amerlcano. Os veiculos reanem uma série de
inovacoes -tecnologlcas em que os -.pirlnczlpals pontos estdo
no conforto e na seguranca dos passageiros.

Vi i : B
Scania esta complementando

sua linha de veiculos da Série 4
com o lancamento dos novos chassis
para onibus rodoviarios. Sao os
chassis K124 e K94, de motor tra-
seiro. Agora, a empresa passa a ofe-
recer ao mercado latino-americano
uma linha de chassis cobrindo todas
as aplicacoes de transporte por oni-
bus. Em maio deste ano, a Scania
lancou os chassis para onibus urba-
nos, intermunicipais e para condi-
coes severas de operacao.

Os onibus Scania da Série 4 pas-
sam a ser oferecidos em quatro clas-
ses distintas: classe U (para aplica-
coes urbanas), classe I (para aplica-
¢oes urbanas, rodoviarias e freta-
mento), classe E (para aplicacoes ro-
doviarias e de turismo) e classe H
(para aplicacées mais severas, tan-
to urbanas como rodoviarias). Os
chassis K124 estao disponiveis nas
classes I e E e 0 K94, somente na
classe I. Nas proximas paginas co-
nheca os detalhes desses verdadei-
ros “avioes do asfalto”




Tecnologia

osto do fregueés

A modularidade dos chassis K permite diversas combinacoes
que atendem uma grande gama de aplicacoes.

Chassis K124 EB 6x2 (a esquerda) e
K124 EB 4x2 (a direita):
veiculos top de linha

OS dnibus da Série 4 sdo montados
a partir de modulos, o que permi-
te um nimero variado de combinagdes
e, conseqlientemente, mais flexibilida-
de e agilidade na produgao. Esse sis-
tema garante, por exemplo, a possibi-
lidade de o frotista ter os dnibus mais
adequados as suas operagdes, sem tor-
nar mais complexos a manutengao e o
estoque de pegas de reposigio.

A seguranca foi uma prioridade em
todas as etapas do projeto. O desem-
penho da frenagem ¢ excelente com
freios a disco no eixo frontal e de tra-
¢do, auxiliados pelo sistema ABS,

10 + Setembro/Qutubro 1998 -

componentes presentes em todos os
veiculos da Classe E. O Scania
Retarder, equipamento auxiliar de fre-
nagem que, entre outras coisas, per-
mite a manuten¢io de velocidades
mais elevadas em declives sem com-
prometimento da seguranca, é um op-
cional que pode-equipar qualquer um
dos novos 6nibus rodoviarios.

A consideragdo ao meio ambiente
foi um dos pontos importantes na con-
cep¢do dos produtos da Série 4. Os
motores apresentam indices de emis-
soes que atendem com folga as exi-
géncias do Conama 1V e da Euro 2,

Rei da Estrada

norma ambiental que entrara em vi-
gor para onibus rodoviario no Brasil
somente no ano 2000. Os motores
Scania também apresentam melhores
caracteristicas de desempenho e me-
nor consumo especifico que seus
antecessores. Além de apresentar me-
nores indices de emissdo de poluentes
com melhor desempenho, esses veicu-
los também sdo mais silenciosos.

O chassi K ¢ o dnibus rodoviario
mais conhecido da Scania. Cerca de
35.000 unidades foram vendidas em
todo o mundo desde o inicio de sua
produgio nos anos 80. A Série 4 ofe-



rece caracteristicas técnicas ainda mais
avangadas. O 6nibus K pode ser equipado
com motor Scania de 12 ou de 9 litros.

Um auténtico estradeiro - A grande
novidade deste langamento sdo os dnibus
da Classe E. Esses veiculos, sucesso de
vendas na Furopa, sdo equipados com
motor de 12 litros com poténcias de 360
cvoud20cv. OKI124 daClasse E € o top
de linha da nova geracio de chassis de Oni-
bus Scania.

Trata-se de um chassi de aplicagdo ro-
doviaria para operagdes em linhas regula-
res, fretamento e turismo. Esses chassis,
modulares, foram inteiramente projetados
para proporcionar o0 maximo em conforto
e seguranca para os passageiros. Além dis-
so, apresentam uma série de melhorias tec-

nologicas inéditas

no mercado lati-
no-americano.

A suspensao

dianteira inde-

pendente ¢ inédi-

ta no mercado la-

tino-americano de

onibus. O equipa-

mento garante mais con-

forto aos passageiros e maior

estabilidade do veiculo. Freios a

disco e regulagem eletronica da suspen-

sao como componentes standards sao tam-
bém exemplos desse ineditismo. Os novos
chassis da Scania estdo disponiveis com
duas diferentes alturas em seu médulo
frontal: baixa, para versdes “low driver”,
ou normal, para encarrogamentos conven-
cionais. Na versdo “low driver”, o posto
do motorista é rebaixado, facilitando o tra-
balho dos encarro¢adores na produ¢io de
onibus de dois andares (double decker) ou
piso alto (high decker).

Os onibus da Classe E sdo indicados
para aplica¢des rodovidrias em linhas re-
gulares e em turismo. Devido as suas qua-
lidades em conforto e segurancga, esses
onibus foram escolhidos para transportar
todas as delega¢des dos paises durante a
Copa do Mundo de 1998, na Franca. %’5‘

{

Era o que faltava para os robustos F94: um chassi um
pouco mais alto que garante um transporte eficiente
também em lugares onde era impensavel o transporte de

: passageiros por dnibus.

0O F94 tem um mercado
promissor na América do
Sul, Africa e Asia

Depois de langar os chassis F94 com altura normal, a Scania langa
agora uma versio mais alta, com um vao livre maior, concebida para
aplicagdes ainda mais severas.

Os chassis F94 serdo produzidos exclusivamente pela Scania Latin
America. Com a completa globalizagdo da producdo da Scania, a par-
tir da Série 4, a planta da empresa, em Sao Bernardo do Campo, Sao
Paulo, tornou-se o centro de abastecimento desses modelos para todo
o mercado mundial. Sua principal caracteristica ¢ um chassi robusto,
com motor posicionado na parte frontal, que atende as mais diversas
condigdes de operagao.

Todas as inovagdes tecnologicas dos F94 foram desenvolvidas
em conjunto pela engenharia da empresa no Brasil e Suécia. Um na-
mero maior de pegas e componentes desse novo onibus também foi
desenvolvido por fornecedores da regiao.

Os Onibus F94, tanto na versdo urbana (de 220 hp) como na rodo-
vidria (de 310 hp), tém um mercado promissor, principalmente, na
América do Sul, na Africa e na Asia.

Os chassis F94 sdo equipados com o novo motor de 9 litros, que
alia baixo consumo de combustivel a reduzidos niveis de emissoes de
poluentes — atendendo as rigorosas exigéncias do Conama IV no Bra-
sil e da Euro 2, em vigor na Europa. Ha duas opgdes de poténcia: 220
cv (DSC9 11) e 310 cv (DSC9 15).

Com o novo motor de 9 litros, o torque maximo continua alto a
baixas rotagdes, seguindo a filosofia dos veiculos Scania e garantindo
seu tradicional desempenho e dirigibilidade. A baixa rotagdo também
contribui para um nivel de ruido ainda mais reduzido.

Os motores Scania de 9 litros ja sdo conhecidos no mercado latino-
americano. Na regido, eles equipam os caminhdes Scania utilizados
no segmento de distribuigdo em pequenas e médias distincias. Nesta
sua nova versio, com mais poténcia e torque elevado, esses motores
aliam alta tecnologia com solugdes simples que tornam o seu desem-
penho muito mais eficiente.

/
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Onibus da Gontijo ...

Sem saber, milhares de passageiros em todo o Pais ja experimentaram os novos 6nibus
rodovidrios da Scania. Desde o ano passado, trés empresas transportadoras estiao
avaliando, em condicoes reais de uso, 0 desempenho dos novos modelos Scania.

Reportagem: Luiz Carlos de Medeiros / Fotos: Emanuel A. P.

Gomi_jo. Unica e 1001. Os 2 mil 6ni-
bus dessas empresas percorrem to-
dos os meses cerca de 20 milhoes de
quilometros, praticamente metade da
distancia que separa a Terra de Vénus
(o planeta vizinho esta a 40,2 milhdes
de quilometros da Terra). Juntas, es-
sas trés empresas transportam cerca
de 2 milhdes de passageiros por més

algo como toda a populagio de Sal-
vador, capital da Bahia. Os 6nibus da
Gontijo, da Unica e da 1001 ligam di-
versas localidades do Pais, trafegan-
do nas mais diferentes condigdes de
estrada e de clima.

Esse foi o cenario escolhido para
testar os novos chassis de 6nibus ro-
doviarios da Scania no Pais. Para a
realizagdo do teste, a Scania entregou
a cada uma das empresas um modelo
especifico —a Gontijo e a 1001 rece-
beram uma versdo K124 IB 4x2 e a
Unica uma versio K124 EB 6x2 — e
fez uma so exigéncia: os veiculos de-

12 + Setembro/Qutubro 1998 -

veriam ser utilizados normalmente nas
linhas, rodando em condig¢des reais de
uso. A quilometragem percorrida pe-
los modelos nao deixa duvidas de que
a exigéncia foi atendida: o dnibus Série
4 da Gontijo, que hoje faz a ligagdo
entre Mantena, Minas Gerais (na di-
visa com o Espirito Santo) e Porto Ve-
lho, em Rondénia, rodou mais de 150
mil quilémetros; o da 1001, que liga o
Rio a Friburgo, cerca de 70 mil quil6-
metros; e o da Unica, que trafega en-
tre Rio, Petropolis e Juiz de Fora, em
Minas Gerais, aproximadamente 50
mil quilémetros. A viagdo Cometa,
outro gigante do setor, esta iniciando
testes com um K124 1B.

Iniciado em meados do ano passa-
do, o teste, na opinido de Marco An-
tonio Gontijo, diretor da Viagdo
Gontijo, empresa com sede em Belo
Horizonte e que opera uma frota de
1.100 dnibus, atendendo a 13 estados
do Pais, “foi um verdadeiro desafio

Rei da Estrada

para a Scania e uma prova de confi-
anga no produto”. Para ele, o teste de
campo, na forma como foi executado,
traz beneficios tanto para a Scania
como para o transportador. “Hé uma
grande diferenca entre avaliar um vei-
culo rodando com motoristas do pro-
prio fabricante e um veiculo trabalhan-
do em linhas regulares”, observa.

Marco Antonio sabe do que estad
falando. Somente na linha Mantena -
Porto Velho, seis motoristas se reve-
zam na conducio do veiculo. O 6ni-
bus ndo para. Sdao 56 horas de via-
gem, de noite e de dia, sob chuva e
sol, enfrentando as mais diferentes
condi¢des de estrada. O trajeto tem
mais de 3,6 mil quilometros. Viagens
como essas sdo uma verdadeira prova
de resisténcia para os 6nibus. Uma
prova que vem sendo cumprida com
sucesso pelo Scania Série 4.

“Um dos pontos que mais nos cha-
mou a atengao foi a economia de com-
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... da Unica ...

bustivel do novo modelo Scania.", des-
taca o diretor da Gontijo. Além do
menor consumo de combustivel, fator
chave para a reducao dos custos ope-
racionais, Marco Antonio observa que
0s Onibus Série 4 tém um torque me-
lhor, sdo mais estaveis e mais confor-
taveis. “Outro ponto forte é a menor
quantidade de pegas. Um exemplo: o
novo motor utiliza s6 uma correia, o
que representa um avancgo significati-
vo. Quem ja ficou parado na estrada,
por causa de uma pega como uma cor-
reia quebrada, sabe do que estou fa-
lando”, comenta.

Fernando Guimaraes, diretor da
1001, empresa com sede no Rio de
Janeiro e uma frota de 700 dnibus que
cruza os Estados de Sao Paulo, Rio,
Minas Gerais e Espirito Santo, tam-
bém destaca a importincia da confi-
anga no veiculo. “Em uma empresa
como a nossa, sao comprados mais de
100 carros de uma s0 vez. Imagine o
que representa manter esses veiculos
parados por causa de um problema
mal resolvido no desenvolvimento do
modelo”, comenta. Para Guimaries,
estd ai uma das vantagens do teste de
campo realizado pela Scania com os
onibus Série 4.”Na medida em que o
transportador esta testando o veiculo
em condi¢des reais de uso, ele esta nao
sO tendo a oportunidade de conhecer

..  da 1001. Prova de campo em mais de 270 mil quilémetros.

melhor o produto, como treinando a
equipe e avaliando inclusive a assis-
téncia técnica, algo que cresce em im-
portancia com o atual nivel de eletro-
nica embarcada nos dnibus”, ressalta.
Outra vantagem do teste de cam-
po, na opinido de Guimardes, ¢ o de
que tanto o transportador como o fa-
bricante podem avaliar de forma efe-
tiva a resisténcia do modelo as condi-
¢Oes brasileiras. Ele cita como exem-
plo a linha que liga o Rio a Governa-
dor Valadares, percurso em que o vei-
culo passa por 110 quebra-molas.

Conforto na Serra - O Onibus
Série 4 testado pela 1001 tem rodado
principalmente na linha Rio -
Friburgo, um percurso de 160 quild-
metros, a maior parte de Serra, com
resultados que Guimaraes classifica
como excelentes. “O consumo de com-
bustivel € muito menor do que outros
modelos, o nivel de ruido é baixoe a
estabilidade é 6tima, o que melhora o
conforto dos passageiros’, observa.
Segundo Guimaraes, o desempenho do

- novo modelo pode ser avaliado pelos

dados registrados no rotograma, uma
espécie de mapa com os tempos de per-
curso. “Os motoristas precisam segu-
rar o veiculo em determinados trechos
para ndo chegar antes da hora na ro-
doviaria”, comenta.

Anatanael do Espirito Santo, com
20 anos de estrada e um dos motoris-
tas da 1001 que dirigiu o énibus Série
4, confirma: “Na Serra, ¢ s0 acionar o
computador (na verdade, o Scania
Retarder, equipamento que mantém
constante a velocidade do veiculo em
declives), e seguir em frente”.
Anatanael diz que com o tempo ga-
nho no percurso, ele pode atravessar
a ponte Rio-Niter6i numa velocidade
média de 35 a 40 quildmetros, contra 0s
50 quilometros/hora de outros modelos.

Na Unica, também do Rio de Ja-
neiro, 0 dnibus Série 4 se transformou
em sensacdo entre os passageiros da
linha Rio - Petropolis. E nio é para
menos. Com 4,10 metros e dois anda-
res (double-deck), o modelo provoca-
va uma corrida as bilheterias assim
que chegava a plataforma, conta Luiz
Antonio Pinhais Assuncdo, gerente
operacional da empresa. “O carro ¢
muito bom, confortavel e apresenta im-
portantes inovagdes”, afirma. 44

( Para realizar o teste, a Gont;'jt)
recebeu um onibus equipado com
Scania Retarder, Comfort-Shift e sus-
pensdo a ar com ELC (Electronic
Level Control); a 1001 um modelo
com ABS e Scania Retarder e a Uni-
ca uma versdo com ABS, Scania
Retarder, Comfort-Shift e suspensdo
\ dianteira independente. )

Rei da Estrada - Setembro/Outubro 1998 + 13



Transporie Sem Risco

CAMINHOES

(RANESN

Clsse D: vrtilidde e rapidez

De ovos a equipamentos pesados, os novos caminhées Série 4 cumprem com sucesso
a sua tarefa: transportar produtos com seguranca e eficiéncia.

Reportagem: Luiz Carlos de Medeiros / Fotos: Emanuel A. P,

Hé anos, a Per’Fa, de Belo Hori-
zonte, realiza uma missdo extre-
mamente delicada: transportar tonela-
das e toneladas de ovos entre os cen-
tros produtores, principalmente entre
a cidade paulista de Bastos, conheci-
da como “A Capital do Ovo”, e os
Estados do Rio de Janeiro, Parana e
Minas Gerais. A operagéo, ¢ claro,
exige cuidados especiais: tanto na aco-
modagdo da carga como na condugdo
do veiculo nas estradas.

A Transportes Niquini, também de
Belo Horizonte, ndo trabalha com
ovos. Mas a seguranga em suas ope-
racdes também é fundamental: a
Niquini transporta combustivel e pro-
dutos quimicos, além de equipamen-
tos e pegas de reposicio, para empre-
sas mineradoras. Os caminhdes da
Niquini circulam principalmente entre
Camagari, na Bahia, e Minas Gerais.

14 -+ Setembro/Outubro 1998 -

Essas duas empresas tém, desde
meados do ano, algo mais em comum
do que o fato de trabalharem em Mi-
nas Gerais: ambas optaram por cami-
nhoes Scania Série 4 para as opera-
coes de transporte interestadual. A
Niquini adquiriu dois modelos T124 e
a Per’Fa quatro caminhdes P94.

“Nossa opgio pelos novos mode-
los Scania foi feita com base na esta-
bilidade do veiculo e no maior confor-
to para a carga, além do menor custo
de manuten¢do”, explica Marcos An-
tonio dos Santos, gerente geral da
Per’Fa. Essa € a primeira experiéncia
da empresa com veiculos Scania. Tudo
indica que trouxe bons resultados. A
Per’Fa adquiriu um P 94 logo apos o
langamento da Série 4 e, a seguir, en-
comendou outras trés unidades.

Atacadista e distribuidora de ovos,

batata, cebola ¢ alho, a Per’Fa man-

Rei da Estrada

tém uma frota propria de 28 cami-
nhdes, nove dos quais operam exclu-
sivamente no transporte interestadu-
al. Os outros 18 veiculos fazem a dis-
tribui¢do dos produtos na regido me-
tropolitana de Belo Horizonte. A
Per’Fa, hoje com cerca de 300 funci-
onarios, estd ha sete anos no merca-
do, mas o proprietario da empresa,
Peracio Dias Motta, atua ha cerca de
30 anos no segmento de distribuigéo
de ovos. A empresa transporta atual-
mente 910 toneladas de ovos por se-
mana. Entre os clientes da Per’Fa, es-
tdo hipermercados, sacoldes e outros
distribuidores.

Marcos Antonio tem uma expec-
tativa positiva em relagdo aos novos
modelos Scania. “O P94 est4 ha pou-
cas semanas em operagdo, o que difi-
culta uma avaliagdo mais precisa em
termos de custos. Mas as indicagdes



Classe G: o estradeiro
“Topa Tudo”

sdo de redugao
nos gastos com
manutencdo”, co-
menta. Para ele,
outro aspecto im-
portante ¢ o con-
forto oferecido
pelonovo modelo,
tanto para o moto-
rista como para a
carga. “No trans-
porte de um pro-
duto fragil como
ovos, esse confor-
to ¢ fundamental.
E essa necessida-
de o P94 atende
muito bem”, diz.

Seguranca e
reducdo de custos
também foram os
motivos que leva-
ram a Niquini a
COmprar os novos
modelos Scania, os primeiros da mar-
ca que a empresa adquiriu, através do
sistema leasing, apos 1991. “Mais do
que nunca, as empresas transportado-
ras precisam ser competitivas. Nossa
filosofia é trabalhar em conjunto com
nossos clientes para reduzir custos’,
destaca Dilton Niquini, um dos pro-
prietarios da transportadora. Com um
frota de 88 caminhdes e cerca de 200
funcionarios, a Niquini acumula uma
experiéncia de 26 anos de atuagio no
transporte de produtos para as
mineradoras.

“Colocar em operagdo um cami-
nhdo novo, principalmente um Scania,
tem uma repercussdo muito positiva
junto aos clientes”, comenta Dilton.
Segundo ele, assim que o T124 come-
¢ou a circular, varios clientes ligaram
para a transportadora elogiando a ini-
ciativa da empresa. “Esse é um aspecto
muito importante. Os clientes ficam
mais confiantes ao verificarem que a
empresa esta investindo e buscando

melhorar a eficiéncia e a seguranga no
transporte”, ressalta.

“Se os clientes gostaram, imagine
os motoristas”, observa Dario de Sou-
za Niquini, gerente operacional da
transportadora. Dario, que adotou
como critério entregar os caminhdes
novos aos motoristas com mais tempo
de casa e mais experiéncia, ndo pou-
pa elogios a Série 4. “Eu também ndo
resisti e dei algumas voltas com o
Scania. A inovagdo ¢ total. Visibili-
dade, cambio, motor, freios, facilida-
de de manutengio. Tudo estd melhor”.

Tanto na Niquini como na Per’Fa,
os novos modelos Scania estio em
operacdo ha poucas semanas. Mas,
apesar do pouco tempo de trabalho e
independente da carga que transpor-
tam — ovos, no caso da Per’Fa, e pro-
dutos quimicos ou equipamentos, no
caso da Niquini — ambas ja percebe-
ram que a Série 4 estd acrescentando
mais eficiéncia e seguranga ao trans-
porte. Além, € claro, de estilo. -

\
“Bom

demais”

Raimundo
Geraldo de Sou-
za Passos, moto-
rista com mais
de 20 anos de es-
trada, ha oito na
Nigquini, foi o
profissional es-
colhido pela
transportadora
para pilotar o
novo Scania T
124. Ele se con-
sidera um feli-
zardo. “Esse ca-
minhdo é bom
demais”, desta-
ca. Raimundo,
que ainda estd
“descobrindo™
tudo o que o mo-
delo tem a ofere-
cer (no momento
dessa entrevista, ele havia rodado
cerca de 9 mil quilometros com o
Scania Série 4), ficou impressio-
nado com o conforto do veiculo.
“E como dirigir um automovel”,
compara. Entre os principais pon-
tos destacados por Raimundo es-
tao a facilidade para regulagem do
banco e a ampla visibilidade. “A
sensacdo ao volante é de mais se-
guranca”, afirma.

Fa de musica sertaneja, uma
companhia inseparavel em suas vi-
agens, Raimundo sabe que, com o
T 124, vai poder acompanhar me-
lhor as melodias de sucesso. O
nivel de ruido na cabina é muito
baixo”, elogia. O motorista da
Nigquini também gostou muito da
nova suspensdo. “Peguei um tre-
cho de estrada ruim, sem asfalto e
com buracos, e o caminhdo ndo
pulava. Parecia até que a estrada

era boa”, observa.
& o/
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1001 D
preferir Scania

A qualidade do servico por meio da profissionaliza¢ao sempre foi a meta da Auto
Viacio 1001. Com essa maneira de pensar, a empresa niao deixa lugar para diavidas:
sua frota tem que ter os melhores 6nibus. Dai a preferéncia pela marca Scania.

Reportagem: Nélio Lima / Foto: Emanuel A. P.

0 presidente da 1001, Amaury de
Andrade, gosta de dizer que para
sua empresa a qualidade ndo é uma
formula, nem um discurso: ¢ um modo
de agir, orientado pelo objetivo de
prestar um servi¢o cada vez melhor
aos seus usuarios. A exemplo de seu
dirigente, todos 0s 2.150 funcionérios
da empresa tém consciéncia disso e
atuam na mesma dire¢do. Veja, por
exemplo, os 6nibus da frota - forma-
da por veiculos Scania na sua quase
totalidade: estdo sempre limpos, .no-
vos e em perfeitas condigdes de fun-
cionamento.

O segredo ndo esta apenas na es-
colha certa da marca. Na sede da em-
presa, chamam atenc¢do as modernas
oficinas que integram o Parque Indus-
trial. Ali trabalham 460 técnicos e
operarios altamente qualificados.
Cabe a eles manter os Gnibus nas me-
lhores condigdes, garantindo assim a
seguranga e o bem-estar dos usuarios.

Ap6s um dia inteiro rodando, todo
onibus da 1001 s6 volta a pegar a es-
trada depois de uma inspegao rigoro-
sa, com lubrificag¢do e troca de 6leo
quando necessdria, além de passar por
uma completa limpeza interna e lava-
gem externa. Quando constatado al-
gum defeito, o veiculo é transferido

e,

A 1001 é a maior empresa de transporte rodovidario de passageiros
do Estado do Rio de Janeiro. Gera 2.150 empregos diretos e 1.000
indiretos, recolhendo anualmente cerca de R$ 10 milhdes em impostos.
Ela percorre cerca de seis milhdes de quilometros por més. Sdo 115
linhas, que atendem a todo o norte do Estado, além de Minas Gerais,
Sao Paulo e Espirito Santo. No ano passado, foram transportados 13,8
milhdes de passageiros.

para a manutengao corretiva.

A manutengdo preventiva ¢ feita
por quilometragem e as pecas sdo
trocadas a intervalos regulares, mes-
mo que ainda estejam em boas condi-
¢oes. E as oficinas, na realidade, sdo
trés: uma para troca de pegas, uma
para lanternagem, capotaria e pintu-
ra, e a terceira para reparos mecani-
cos de grande porte. Ha ainda a
borracharia, a marcenaria e a lavan-
deria. Do mesmo modo como ocorre
com os veiculos, as maquinas e equi-
pamentos utilizados sdo de ultima ge-
racdo e a empresa se orgulha de reali-
zar internamente um trabalho de
altissima qualidade.




Completando 50 anos de ativida-
de neste ano, a Viacao 1001 adquiriu
seu primeiro 6nibus da marca em
1983. Depois dessa unidade, a empre-
sa ndo parou mais. “A Auto Viagdo
1001 e a Scania sdo parceiras de lon-
ga data e tém dtimas relagdes comer-
ciais”, diz o presidente Amaury de
Andrade, que acrescenta, com orgu-
lho: “Possuimos 614 veiculos Scania,
com idade média de trés anos e meio.”

Quando ressalta essa parceria, o
presidente da 1001 esta se referindo
ndo apenas aos evidentes beneficios e
vantagens proporcionados pela opera-
¢do de uma frota homogénea de alta
qualidade, mas a troca direta e per-
manente de informagdes entre a trans-
portadora e a Scania, aos programas
de manuten¢do monitorados pela con-
cessiondria e aos programas comuns
de treinamento de pessoal. Os meca-
nicos da empresa também tém sido en-
viados a Scania para cursos especiais
de manutengdo e reparo. Trés anos
atras, o onibus-escola da Scania rea-
lizou um verdadeiro tour pelas varias
oficinas da empresa (Rio de Janeiro,
Niteroi, Campos), a fim de proporci-
onar treinamento aos seus mecanicos.
Agora, a 1001 prepara-se para rece-
ber a visita dos monitores do novo

programa “Master Driver” para trei-
nar seus motoristas.

O sucesso da 1001 se baseia na
compreensao de que seu produto € uma
prestagdo de servigo que depende di-
retamente do bom desempenho de to-
dos. Os funcionarios recebem solida
formagao profissional em cursos pra-
ticos, palestras e reciclagens. No ano
passado, por exemplo, todos os moto-
ristas da empresa passaram pelo Cur-
so de Comportamento Defensivo no
Transito. Neste ano, instrutores € ins-
petores ja concluiram um curso sobre
onovo Codigo de Transito Brasileiro.

Na sala VIP - Simbolo do pionei-
rismo da 1001, a linha Niter6i-Sédo
Paulo, denominada de Top Line,
reestruturada no inicio dos anos 90,
representou uma verdadeira revolugdo
na qualidade do transporte rodoviario
oferecido nesse percurso. Os modernos
onibus Scania utilizados na linha fo-
ram totalmente redimensionados, com
quase o dobro de espago entre as pol-
tronas leito-turismo, conforto que exi-
giu a redugdo do numero de assentos e
a amplia¢do do comprimento da
carrogaria para 14 metros. O apoio para
0s pés permite ao passageiro melhor
acomodacdo. Os vidros das janelas sao

T

colados e vedados, o que proporciona
melhor isolamento actstico. O sistema
de ar condicionado utiliza gas ecologi-
co. Os executivos Top Line utilizam
caixa de marchas com oito velocidades
e comando eletrénico que garante maior
seguranga. O motor € silencioso e po-
lui menos. E oferecido lanche a bordo.
Um detector de metais aumenta a se-
guranga (nunca foram registrados as-
saltos na linha). Na Rodoviaria Novo
Rio, os passageiros aguardam o em-
barque em sala VIP, com cafezinho,
toalete e ar refrigerado.

O presidente Amaury de Andrade
considera que a reformulagdo do se-
tor de transporte rodovidrio de passa-
geiros era um fato para o qual seria
necessario abrir os olhos mais cedo ou
mais tarde. Na 1001 aconteceu mais
cedo. A empresa ndo teme a livre con-
corréncia e estd pronta para ela, intei-
ramente informatizada, com frota de
ultima geragdo, e com quadro de pes-
soal bem formado e motivado.

Com sua filosofia de trabalho de
qualidade permanente e respeito ao ser
humano, a 1001 ganhou em 1997 o
Prémio Daniel Barata de Qualidade,
concedido pela Fetranspor, na catego-
ria de Melhor Empresa de Transporte
Rodoviario de Passageiros. ‘%3;




Com a mao no veiculo

( FINANCIAMENTO

Programa especial da Scania, desenvolvido em conjunto com Citibank, permite entrega
antecipada do veiculo a consorciado que j4 tiver quitado em torno de 50% do valor do bem.

Reportagem: Roberto Queiroz / Fotos: Arquivo Scania, Emanuel A, P.

c onvencionalmente, o consorcio é
a modalidade de aquisi¢do de um
bem indicada a quem pode fazer uma
programagio de pagamentos a longo
prazo, que eventualmente pode ser
abreviada por lance ou sorteio. Mas,
agora, a Scania oferece a oportunida-
de, a quem precisa do veiculo mais de-

pressa, de financiar o lance necessa-
rio ao arremate. Essa importante op-
¢do, na medida em que se trata de al-
ternativa a ser avaliada pelo cotista em
caso de real necessidade, ¢ um pro-
grama chamado Financiamento do
Lance Quitador. Disponibilizado pelo
Citibank, agente preferencial parcei-

ro da Scania, o financiamento é um
desdobramento do Scania Plan, que
agora se estende ao consorcio.

“A medida ¢ pioneira entre monta-
doras”, esclarece Benedito Carlos Car-
neiro, gerente de economia de merca-
do da Scania. “O objetivo desse pro-
duto financeiro € antecipar a retirada

T124, um dos modelos 3 _
mais procurados A - -
pelos consorciadog# ;
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do bem, um caminhdo ou 6nibus, atra-
vés do lance quitador, que pode ser fi-
nanciado pelo Citibank”.

“O programa ¢ direcionado prin-
cipalmente a auténomos e pequenos
frotistas, que de outra forma dificil-
mente teriam condig¢des de arcar com
a diferenca de uma so vez. Além dis-
50, a proposta é bastante atraente para
grupos relativamente adiantados, que
Jjatenham pago aproximadamente me-
tade do valor estabelecido”, acrescen-
ta Natalino Antonio de Lima, gerente
de tesouraria e finangas de produto da
Scania.

Condig¢oes - O Citibank estabele-
ce trés condigdes basicas como neces-
sarias & concessao desse crédito: a pri-
meira € que o lance seja de quitagio
total do saldo devedor; a segunda é que
o pretendente ja tenha pago em torno
da metade da cota; e a terceira é que o
interessado tenha suas prestagdes ab-
solutamente em dia e o contrato pre-
t viamente aprovado pelo banco.

. O Financiamento do Lance
uitador terd um prazo de até 36 me-

ses, com taxa de juros pré-fixada e se-
guro total obrigatorio valido pelo pra-
zo da operagdo, j4 incluido no valor
das parcelas. A idéia ¢ manter a pres-
tacdo do financiamen-

tecedéncia da data da assembléia men-
sal do consorcio, o interessado deve
remeter ao Citibank seu cadastro pre-
enchido e assinado, juntamente com a
documentagio

to mais ou menos . requerida.

igual a do consorcio. “O lance qmmdor Essa movimenta-
Renato Jacob, ge- beneﬁcia ¢do, bem como o es-

rente do Citibank res- prin Cip almente os clarecimento de du-

ponséavel pelo Scania o vidas, pode ser enca-

Plan, esclarece que autonomos minhada por meio

“ao adquirir o finan- e pequenos frotistas”  das concessionarias

ciamento, o consorcio
tem suas parcelas ori-
ginais minimamente
acrescidas. E, com o
caminhdo rodando,
ele consegue pagar a prestagdo e ain-
da ter algum lucro”.

Em um exercicio de calculo, ape-
nas como exemplo, se o lance quitador
for de R$ 55.000,00, o consorciado
tera seu financiamento de 36 meses
amortizado em parcelas de RS
2.400,00, sem o custo de seguro.

A maneira de se adquirir esse fi-
nanciamento ¢ bastante simples. Com
aproximadamente uma semana de an-

Natalino Antonio de Lima
Gerente de Tesouraria e Finangas
de Produto da Scania
S PO BAGD 41505 1 T

Scania. Sdo elas, por
sinal, que no dia an-
terior & assembléia
estardo recebendo
uma comunicagio do
banco com os nomes dos cotistas apro-
vados e autorizados a formalizar o lan-
ce quitador.

Caso o lance seja vencedor, o con-
trato de financiamento do Citibank &
assinado na propria assembléia. Em
caso negativo, a operagdo pode ser
transferida para o més seguinte, a cri-
tério do cotista. O Citibank coloca a
disposi¢do dos interessados os telefo-
nes: (011) 576-1207 e 576-1825. 4%

A requalificacdo dos auténomos tradicionais em

Um cenario otimista

pequenas empresas familiares, com a reunido de trés
ou quatro veiculos em uma unica frota, vem masca-
rando sua identificacdo. Afinal, fica muito dificil pre-
cisar quantos sdo realmente auténomos e quantos ja
sdo frotistas, na acepgdo correta do termo.

Para Benedito Carlos Carneiro (foto), gerente de
Economia de Venda da Scania, somente uma pesquisa
dirigida poria fim a essas duvidas, mas essa nem seria
uma questdo prioritaria. “Mais importante seria con-
tinuar oferecendo taxas mais ou menos iguais das do
leasing e sempre menores que no financiamento con-
vencional, 0 CDC”.

O maior potencial para o programa de Financia-
mento do Lance Quitador estd nas regides Sul e Su-
deste e o produto mais procurado deve mesmo ser um
caminhdo T ou R124 4x2.

S
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Nas concessionarias, servigos completos

Sua excelencia
o cliente

A Scania mobiliza-se para atender cada vez melhor a rede de concessionarias.
O objetivo é responder com maior rapidez as solicitacoes dos clientes finais e
usuarios dos diversos caminhdes e 6nibus da marca.

Reportagem: Katia Siqueira / Fotos: Emanuel A. P.

COm essa filosofia, a Scania conseguiu galgar
a primeira posi¢ao no ranking dos fabrican-
tes, cuja média de atendimento no primeiro em-
barque, em 1997, alcangou a marca de 93,06%,
contra 91,95% obtidos no ano passado.

Essa pontuagao acima dos 90% deu & empre-
sa o titulo de “Melhor Pés-Vendas do Brasil” do
ano passado. A pesquisa, com base nos dados da
Anfavea - Associacdo dos Fabricantes de Veicu-
los Automotores - foi realizada pela revista Re-
posi¢io & Negdcios, publicagio do setor
automotivo especializada em servigos.

De acordo com os levantamentos da Anfavea,
nos tltimos dois anos a média de atendimento de
pecas e acessorios dos seus filiados com sua rede
manteve-se na casa dos 87% a 87,3% em 1996 ¢
87,8% em 1997.

“Podemos dizer que, no caso especifico da
Scania, o menor indice de atendimento alcancado
no ano passado foi da ordem de 90,2%. Em 1995

Rei da Estrada

trabalhamos sempre com a marca superior a
90%", garante Emanuel Queiroz, Diretor de Pos-
Venda da Scania Brasil.

Segundo ele, no primeiro semestre deste ano,
o indice de atendimento médio da companhia para
com a sua rede composta de 89 concessionarias
estd na casa dos 94%, contra 92% mantidos em
igual periodo de 1997.

No entender de Queiroz, o titulo de Melhor
P6s-Vendas se deve a uma série de realizagdes da
Scania. Sao sete pontos importantes:

* O apurado conhecimento prévio das necessida-
des e demandas dos produtos da marca no cam-
po. “Este conhecimento ¢ fruto de anos de expe-
riéncia do Departamento de Logistica da Scania”;
* A possibilidade de colocagao, pela rede de con-
cessionarias, de pedidos diarios de pegas para re-
posicdo de seus estoques;

* A grande disponibilidade de pecas nos
almoxarifados da Scania;



+» Agilidade em atender os pedidos;

* Padronizagdo e intercambialidade de
pecas dos produtos da marca;

* Ampliagdo e capacitacao das ofici-
nas da rede de concessionarias;

« Contratos de manutencio e reparos
oferecidos aos clientes.

Outro grande diferencial é o pro-
grama denominado “Cores” (Comu-
nicacdo da Rede Scania). Trata-se de
um sistema eletronico de transmissiao
e recep¢do de dados, conectando a
Scania com todas as suas concessio-
narias, 24 horas.

“Hé dois anos, a rede de conces-
sionarias trabalhava com estoque para
75 dias. Atualmente o volume caiu
para 45 dias e a meta é reduzir para
37 dias”, projeta Queiroz. De acordo
com o executivo, dessa forma a em-
presa consegue manter os veiculos da
marca sempre trafegando e faturando.

Queiroz afirma que a partir do mo-
mento em que a empresa se torna efi-
ciente no atendimento do seu conces-
sionario consegue também melhorar o
atendimento ao cliente final da Scania.
“E esse nosso objetivo, reduzir ao mé-
ximo o tempo do veiculo parado para
manutencdo ou reparo. Os veiculos
Scania devem estar em operagio’ .

Pos-Vendas € o diferencial - “Em
outras palavras, isso significa dizer,
que tanto o distribuidor como o pro-
prietario do veiculo fica satisfeito. Ca-
minhdo € um bem muito caro que ndo
pode parar. Um dia fora de circulagio
por falta de pegas representa um pre-
juizo muito grande para o seu dono”,
explica Queiroz.

Para ele, a melhor forma da em-
presa ganhar a preferéncia do compra-
dor e, conseqiientemente, aumentar
suas vendas, é criar diferenciais no
pos-vendas. “Com a globalizagdo os
veiculos se tornaram muito parecidos,
em termos tecnologicos, em consumo
de combustivel, rendimento, prego, etc.
Porém, em servigos prestados ao con-
sumidor final a Scania esta bem a fren-
te de seus concorrentes”.

No seu entender, hoje em dia ga-
nha a parada a empresa que se desta-
car no atendimento ao cliente. “Isso
significa, na verdade, fazer o que es-
tamos fazendo. Se recebemos um pe-
dido de 200 itens e entrego 180, meu
indice de atendimento é de 90%. Para
cada 10 pegas solicitadas, 9,3 pecas
sdo entregues imediatamente e 0,7 pe-
¢as ficam na pendéncia. O que interes-
sa ¢ o primeiro atendimento”, afirma.

Queiroz garante que a Scania vai
continuar trabalhando para aumentar
ainda mais o indice de atendimento aos
clientes. Ele conta que para conseguir

“Vamos continuar
trabalhando para
melhorar ainda mais

nossos servicos”

Emanuel Queiroz
Diretor de Pos-Venda da
Scania Brasil
T e T T e N K L )

atingir o estagio atual a Scania per-
correu um longo caminho, que envol-
veu investimentos e muito treinamen-
to dentro e fora da fabrica.

O primeiro passo dado pela empre-
sa no sentido de melhorar o atendimen-
to de pos-vendas foi fazendo um am-
plo trabalho junto as concessionarias,
através de semindrios e cursos orien-
tando-as e mostrando como funciona
o sistema de gerenciamento de esto-
que e qual a maneira mais adequada
de trabalhar.

O segundo passo foi ajustar o sis-
tema de comunicacio de dados com a
rede “Cores”. “Com esse sistema, as
solicitagdes que chegam a fabrica até
as 17 horas sdo atendidas no mesmo
dia e a entrega ¢ feita através de trans-
portadora credenciada pela Scania.
Ap0s esse horario a encomenda pode ser
retirada pela revenda ou pela autoriza-
da no prazo de 24 horas”, explica.

Segundo Queiroz, atualmente nio
ha mais a necessidade de fazer gran-
des pedidos porque a concessionaria
pode fazer a solicitagdo de pecas e
componentes a qualquer hora e a
Scania envia os produtos em até qua-
tro dias Uteis. “Anos atras, a rede es-
perava semanas pelas pecas. Depois
conseguimos reduzir para quinzenal,
semanal e, em 1995, introduzimos o
atendimento didrio.”

“Além disso conseguimos unificar
o atendimento para ndo precisar redu-
zir o estoque. Se ndo houver um ge-
renciamento impecavel, a loja perde
dinheiro.” Um pedido de emergéncia
pode custar de 5% a 10% mais caro.
Hoje, os pedidos de emergéncia ndo pas-
sam de 5% na rede Scania.

Com um gerenciamento inteligen-
te de estoque, que permite a inser¢ao
diaria de pedidos no sistema on line
com a fabrica, o gerente da concessi-
onaria abandona a antiga postura de
trabalhar com a programacao de ante-
cedéncia e passa a pensar em tempo real.
“Isso mostra que temos grande preo-
cupagdo em ndo deixar nenhum vei-
culo da marca parado”, diz Queiroz.

Para que o trabalho da Scania te-
nha sucesso, as concessionarias estao
investindo em capacitag¢do da mao-de-
obra e da infraestrutura das oficinas,
até porque € preciso atender ao incre-
mento de pedidos de contratos de ma-
nutengao que vem aumentando muito
nos ultimos anos.

Agora a Scania se prepara para tra-
balhar na versdo Net, onde o conces-
sionario podera acionar a fabrica via
Internet, ganhando tempo e economizan-
do muito com comunicagao. -%’f
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Este € do ramo

Com 20 anos de experiéncia na
area comercial, Flavio Mermejo
assume agora o posto de diretor

geral da Scania Brasil.

udangas na diregdo da Scania

Brasil: no dia 12 de julho passa-
do, Flavio Mermejo, que até entdo
ocupava o cargo de Diretor de Ven-
das de Caminhdes, assumiu o cargo
de Diretor Geral da Scania Brasil.
Mermejo, 51 anos, esta substituindo
Fabrizio Beer (67), que se aposentou
em julho. Na diretoria de Vendas de
Caminhdes assumiu Silvio Munhoz
(41), executivo que veio da Valmet,
fabricante de tratores.

Mermejo ¢ nome bem conhecido
dos clientes e concessionarios da
Scania. O executivo comegou sua car-
reira na empresa em 1978, ja traba-
lhando como chefe regional de ven-
das de veiculos. Anos mais tarde pas-
sou a chefe de vendas de caminhdes
e, em 1984, assumiu a geréncia de
vendas de caminhdes. No ano passa-
do, Mermejo foi promovido a diretor
da area de caminhdes da Scania.

Sob o comando de Mermejo ficam
as areas de vendas de caminhdes, Oni-

( MUDANGAS )

bus, pds-venda,
suporte a vendas e
engenharia de
vendas. “Traba-
lhei durante mais
de um ano em
conjunto com o
Fabrizio para re-
forgar o projeto
Marketing 2000,
cuja prioridade €
garantir a satisfa-
¢do dos clientes
Scania”, afirma.

Segundo o no-
vo diretor geral da
Scania Brasil, isso
significa que con-
tinuardo os inves-
timentos no aper-
feigoamento e am-
pliagdo da rede de concessionarias
objetivando a presta¢do de um aten-
dimento de primeiro mundo aos vei-
culos da Série 4.

p

-

Mais folego para Vendas de Caminhoes

Para o lugar de Mermejo entra Silvio Munhoz (foto 4 direita). Forma-
do em engenharia mecanica e com pos-graduagao em marketing, Munhoz
foi admitido na empresa no final de margo passado e assumiu oficialmen-
te a posi¢do de Diretor de Vendas de Caminhdes no inicio de julho. No
periodo de trés meses, passou por um intensivo programa de integragio
na empresa com enfoque no conhecimento do produto, na estrutura co-
mercial e industrial e com visitas a concessionarias e clientes da marca.
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(  CONCESSIONARIAS

BRASIL/DISTRIBUIDORES AMERICA LATINA

D

VEICULOS

ALAGOAS

~ Maceid (Ria Largo)
Novepe Nordesta Velcuios PesadosLida.
Tal. (082) 241-0804

AMAZONAS

- Manzus
Arapzimz Motares e Velculos Ltdz.
Tal. (092) 237-4043

BAHIA

- Barreiras
Mavesa Matores e Veiculos Nordeste §.A.
Tal. (077) 811-4831

- Feira de Santana
Mavasa Matores e Veiculos do Nordeste S.A
Tal. (075) 622-3434.

- Salvador
Movesa Matores e Veiculas de Nordeste S.A
Tel.{071) 301-8911

- Vitéria da Canquista
Mavasa Mdtores e Veiculos do Nordeste S.A
Tal. (077)422-5135

CEARA

- Fortaleza
Cevepe - Ceara Veiculos Pesados Lida.
Tel. (085) 2733355

DISTRITO FEDERAL

- Brasilia
Vepesa Velculos Pesados Lida
Tel (061)385-3238

ESPIRITO SANTO

- Vitdria (Viana)
Venac - Veiculos Nacionais Lida
Tel. (027) 336-7344

GOIAS

- Aparecida de Goiania
Vapasa Valculos Pesados Ltda.
Tel (062) 283-6363

- Rio Verde
Vepesa Veiculos Pesados Lida.
Tel. (062) 621-3233

MARANHAO

- Imperatriz
Alpha Maquinas e Velculos do Mordeste S.A
Tel. (098) 723-1922

- 8o Luis
Alpha Miguinas e Veiculos do Nardeste S.A.
Tel. (098) 2451919

MATO GROSSO

- Culaba
Acta Oaste Vaiculos Lida.
Tel. (065) 661-2660

- Rondondpolis
FctaOeste Veiculos Lida.
Tel. (065) 421-3555

MATO GROSSO DO SUL

- Campo Grande
Movema Mot @ Veic. da M. Grasso do Sul Ltda.
Tel. (067) 787-3277

- Dourados
Tel. (067) 424-5233

MINAS GERAIS

- Contagem
Itaipu Maquinas & Veiculos Ltda.
Tel. (031} 306-1622

- Governador Valadares
Covepe Comércic de Veiculos Pesados Lida,
Tel. (033) 273-3000

- Juiz de Fora
Itaipu Maquinas & Veiculos Ltda.
Tel. (032) 221-3032

- Montes Claros
Iraipu Maquinas e Veiculos Lida.
Tel. (038) 2132200

- Muriaé
Covepe Comércio de Veiculos Pasadas Lida,
Tel. (032) 7223444

- Pogos de Caldas
Quinta Roda Maquinas e Veiculos Lida.
Tel. (032) 7223444

- Uberlindia
Escandinavia Velculos Lica.

Tel. (034) 2122511

PARA
- Belém (Ananindeua)
Guatapard Motores e Veiculos Lida.
Tel. (091)255-3011
PARAIBA
- Joao Pessoa (Bayeux)
Nowepa Nordeste Velculos da Parziba Lida
Tel. (083) 232-1686

PARANA

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

Movemna Mot. e Veic, de M. Grosse do Sul Lida.

= Curitiba
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Lida,
Tel. (041) 362-1515 / 346-0202

- Foz do Iguagu
Cotrasa Com. Transp. & Veiculs Lida
Tel. (045) 526-4856

- Guarapuava
Cotrasa Com. Transp. & Veiculos Lida
Tel. (042) 724-2188

- Londrina
P. B. Lopes & Cia. Lida.
Tel. (043) 329-0780

- Marings
P. B. Lopes & Cia. Ltda,
Tal. (044) 226-5757
- Pato Branco
Cotrasa Com. Transp. ¢ Veiculos Ltda
Tel. (046) 225-2508
- Ponta Grossa

Colrasa Com, Transp. & Veiculas Ltda.
Tal. {042) 227-4141

PERNAMBUCO

- Petrolina
Novepe - Nordeste Veicules de Perambuco Ltda.
Tal. (081) 862-1387

- Recife
Novepe - Nordaste Veiculos de Pamambuco Ltda
Tal. (081) 338-3911

Piaui

- Teresina
Iraim Méquinas e Veloulos Lida.
Tel. (086) 220-6700

RIC DE JANEIRO

- Barra Mansa
Ecuipo Maquines e Veicules Lida
Tal. (024) 342-2332

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

RIC GRANDE DO NORTE
- Parnamirim
Carajés Veiculos Lida
Tal. (084) 272-2849
RIO GRANDE DO SUL
- Canoas

Suvesa - Super Veiculos Ind. Com. e Transg. Lida.

Tel. {(051) 477-2211

- Carazinho
Brasdiesel 5.A. Comercial & Importadora
Tel. (054) 330-1122

- Caxias do Sul
Brasdiesel .A. Comercial @ Importadara
Tel. (054) 2281344 / 3677

- Eldorado do Sul
Suvasa Super Veiculos Ind. Com. & Transp. Lida,
Tel. (051)481-3800

- Garibaldi
Brasdiesel S.A, Comercial @ Importadara
Tel. (054) 452-1091

= fjui
Brasdiasal 5.A. Comercial & Importadara
Tel. (055) 332-8300

- Lajeado
Brasdiesel 8.A. Comercial e Importadera
Tel. (051) 714-1822

- Palmeira das Missdes
Mecanica Com. & Importadora Ltda. - Mepal
Tel. (055) 742-1770

- PassoFundo
Mecanica Com. e Impontadora Lida. - Mevepa
Tel. (052) 313-4444

- Pelotas
Suvesa Super Valculos Ind. Com. & Transp. Lida.
Tel. (053) 223-0144

- Santa Maria
Suvesa Super Vaiculos Ind. Com. a Transp. Ltda.
Tel. (055) 211-2002

- Sao Leopoldo
Suvesa Super Velculos Ind. Gem. e Transp. Lida,
Tel. (051) 568-2666

- Uruguaiana
Suvesa Super Veiculos Ind. Cam. o Transp. Lida
Tel. (055) ¢12-4141

- Vacaria

Mecénica Com. @ Importadora Lida. - Mecacil
Tel. (054) 232-1433

RONDONIA

- Parto Velha
Acvama Veiculos 8 Maquinas Lida.
Tel. (069) 222-2766

- Vilhena
FAcvema Veiculos e Maquinas Lida,
Tel. (069) 3223715

SANTACATARINA

- Concdrdia
Ediba Eletro Diasel Battistella Ltda.
Tel. (049) 442-501 1

- Cordilheira Alta
Ediza Eletro Diesel Battistella Lida.
Tel. (049) 728-0111

- Hajai
Mecéanica de Veiculos Pigarras Ltdz. - Mevale
Tel (047) 346-1447

- Joinville
Mecénica de Veiculos Pigarras Lida. - Meville
Tel. (047) 435-2587
- Lages
Ediba EletroDissel Batstella Lida,
Tel. (049) 226-0411

- Pigarras
Mecdnica de Veloulos Pigarras Lida. - Mevepi
Tel. (047) 3450577

- Tubario
Ediba Elstro Diasel Battistella Lida
Tel. (048) 626-0511

SAQ PAULOD

- Aragatuba
Transcam Comércio de Veiculos Ltda
Tel (018) 631-1010

- Araraquara
Escandinavia Veiculos Lida.
Tel. (016) 2225768

- Bauru
Transcam Comércio de Veiculos Ltda
Tel. (014) 223-2944

- Cagapava
Codema Comercial e Impartadora Lida.
Tel. (012) 253-1611

- Guarulhos
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tel (011) 840-2422

- Jales
Escandinavia Veiculos Lida
Tel. (013} 632-2835
- Marilia
Transcam Comércio da Vaiculos Lida.
Tel. (014) 4224144

- Osasco
Codzma Gomercial & Importadora Ltda.
Tel. (011) 706-9900

- Qurinhas
Movepa Motaras & Veiculos de S&o Paula S.A
Tel. (014) 322-2033
- Porta Ferreira
Quinta Roda Méguinas e Welculos Lida.
Tel. (019) B64-1890

= Presidente Prudente

Movepa Molaras & Veiculas de S0 Paulo S A,

Tel. (018) 221-4522
- Registro
Codema Comercial ¢ Impertacora Lica.
Tel. (013) 821-6711

- Ribeirdo Prelo
Escandinavia Veiculos Ltda,
Tel. (01€) 626-9900

- Santo André
Codema Comercial & Impontadora Lida.
Tel. (011) 447-2755

- Santos
Godema Comercial & Importadora Lida.
Tsl. (013) 230-2980

- Sao José do Rio Preto
Escandinavia Veiculos Lida,
Tel. (017) 225-1166

- Sao Paula
Codema Comercial a Importadora Lida
Tel. (011) 876-4777 (Fiqueri)
Godema Comercial e Importadora Lida,
Tel. (011) 6954-0422 (Vila Maria)

- Sorocaba
Codema Comercial e Importadara Lida.
Tel. [015) 221-2838

- Sumaré
Quinta Roda Maguinas e Veiculos Lida
Tal. [019) 884-1880

SERGIPE

- Aracaju (Nossa Senhora do Socorro)
Movasa Motores & Veiculos do Nordesta 5.4,
Tel. (079) 253-1204

TOCANTINS

= Gurupi
Vepesa Valculos Pesados Lida.
Tel. [(063) 714-1440

MOTORES

AMAZONAS
- Manaus
Arapaima Matores e Veiculos Lida.
Tel. (092) 237-4043

BAHIA
- Barreiras
Movesa Molores & Valculos Nordeste S A,
Tel. (077)811-4831
- Salvador

Movesa Molores & Veiculos do Nordeste S.A
Tel. (071)301-9311

CEARA

- Forlaleza
Cevepe - Ceard Valculos Pesados Ltda.
Tel (085) 273-3355

ESPIRITOSANTO

- Vitdria (Viana)
Venac - Valculos Nacionais Lida
Tel. (027) 336-7944

MARANHAO

- SdoLuis
Alpha Maguinas e Ve'culos do Nordeste S.A
Tel. (088) 245-1919

MINAS GERAIS

- Belo Horizonte
Euminas Maquinas e Equipamentas Lida.
Tel. (031) 441-2200

PARA
- Belém (Ananindeus)

Guatapara Motores e Veiculos Lida.
Tel. (091) 255-3011

- Santarém
Motamap - Motores & Pegas Ltda.
Tel. (031)523-1109

PARANA
- Cascavel

Cotrasa Com. Tranep. & Veiculas Lida
Tal. (045) 225-8011

- Curitiba
Cotrasa Com. Transp. @ Veiculos Lida
Tel. (041) 362-1515

- Foz do Iguagt
Cotrasa Com. Transg. 2 Veiculos Lida
Tal. (045) 522-1444

- Guarapuava
Colrasa Com. Transg. & Vaiculos Ltda,
Tel. (042) 724-2188

- Palo Branco
Cotrasa Com. Transp. & Velculos Lida,
Tel. (046) 225-2588

- Pinheirinho
Colrasa Gom. Transp. e Veiculos Lida.
Tel (041) 346-2525

- Ponta Grossa

Colrasa Com. Transp. e Veiculos Lida.
Tel (042) 227-4141

PERNAMBUCO

- Recife
MNaovepe - Nordesla Valculos de Perambuco Lida.
Tel (081)333-3311

RIO DE JANEIRQ

- Ria de Janeiro
Equipo Maquinas & Valculos Ltda.
Tel. {021) 474-5040

RIO GRANDE DD SUL &

- Canoas

Suvesa - Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Lida.

Tel (051) 477-2211

- Eldorado do Sul
Suvesa Super Vaiculos Ind. Com. & Transp. Lida.
Tel (051) 481-3300

- Pelotas.
Suvesa Super Valculos Ind. Com. e Transp. Lida.
Tel. (053) 223-0144
- Parto Alegre
Orbid §.A. Indstria & Comércio
Tel. (051) 344-1822

- Rio Grande
Orbid §.A, Inddstria & Comércio
Tel. (053) 232-5373

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

- Sao Leopoldo
Suvesa Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Ltda
Tel. (051) 568-2666

- Uruguaiana
Suvesa Super Veicuios Ind. Com. @ Transp. Lida.
Tel. (056} 412-4141

RONDOMIA

- Porto Velha
Rovema Veiculos 6 Maquinas Lida.
Tel. (089) 222-2766

SANTACATARINA

- Hajai
Mecénica de Veiculas Pigaras Ltda. - Mevala
Tel. (047) 346-1447

SAOPAULO

- Cagapava
Codama Comercial € Importadora Ltda.
Tel. (312) 253-1611

- Guarulhos
Codama Comercial & Importadora Ltda.
Tel. (011) 640-2422

- Osasco
Codama Comercial & Importadora Ltda.
Tel. (011) 706-9900
- Ribeirdo Preto
Escandinavia Veiculos Lida,
Tel. (016) 626-9900

- Registro
Codema Comerciale Importadara Lida
Tel. (013) 8216711

- Santo André
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (011) 447-2755

- Sanlos
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (013} 230-2380

- SaoPaulo
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel (011} 876-4777

- Sorocaba

Codema Comsrcial @ Importadora Lida.
Tel (015) 2212338

SERGIPE

- Aracaju (Nassa Senhara do Socorro)
Movesa Molares & Veiculos do Nordeste 5.4,
Tel. (079) 253-1204

REPRESENTANTES NA
AMERICA LATINA

BOLVIA

- Sta. Cruz de la Sierra
Coral Corporacion Automolriz Ltda
Tel. (005913) d2-1444/1556/1800/1555

COLOMBIA
- Sanlale de Bogota
Inversora B & C S A,
Tel. (00571) 416-6464/412-3030

COSTARICA
- San Jose
Eurobus S A.
Tel. (00506) 290-2255

EQUADOR

- Quito
Ponce Yepes Cia. De Comercio S.A.
Tel. (005832} 410-650/400-222

GUATEMALA

- Guatemala
Fromatora de Camiones 5.4
Tal. (00502) 471-1333/473-5867

RICARAGUA

- Mandgua
NIMAC - Nicardgua Machinery Company
Tel. {005052) 63-1151 a63-1158

PARAGUAI
- Assungao
Diesa S5.A.
Tel (0059521) 50-3921 a 50-3928/50-3720

REPUBLICA DOMINICANA
- Santo Domingo
Atantica C. Per A.
Tel. (001809) 565-3161

URUGUAL
- Mantevidéo
Jase Maria Duran S.A.
Tel (005882) 824-0433/0435/0450/0451/0180

VENEZUELA

- Caracas
Wenezalana de Camiones C.A. (Ve
Tel. (58-2) 993-3290/3038

- Maracaibo
Vanazolana da Camiones C.A. (Vanecamianes C.A )
Tel. (005861) 223807/8809

UNIDADESDASLA

ARGENTINA

- Buenos Aires (Unidade Comercial)
Scania Argentina S.A.
Tel. (0054327) 51-000

- Tucuman (Unidade Industrial)
Scana Argentina S.A.
Tel (005481) 50-5000

BRASIL i

- Séo Bernardo do Campo - 5P
(Unidade Comercial e Industrial)
Scania Latin America Lida.
Tel.(011) 752-8333

CHILE

- Santiaga (Unidade Comercial)
Scania Chile S.A.
Tal. (00562) 738-6000

MEXICO.

= Tlalnepantla (Unidade Comercial)
Scania de México, S.A. de GV
Tel.: (00525) 3787361

- San Luis Potasi (Unidade Industrial)
Scania de México, S.A. de GV,
Tel. (00524) 824-0505

PEAU

- Lima (Unidade Comercial)
Scanla del Peru S.A.
Tel. (005112) 41-30163017
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Officina,ae

Os veiculos Scania estdo em conformidade com o Programa de Controle de Poluigdo do Ar por Veiculos Automotores - PROCONVE

VOCE PERGUNTA, A SCANIA RESPONDE...

QUANTO CUSTA
O ACORDO DE MANUTENCAO SCANIA?

Usando um programa de computador exclusivo
- 0 Scania Main - podemos definir os custos de
manutencdo preventiva de seu Scania de maneira
bastante precisa.

Cada acordo, é um programa de manutencao
preventiva, exclusivo de cada caminhao.

Tem como base um ndmero de variaveis
importantes, como tipo do veiculo,
utilizacdo, qualidade das estradas, quilometragem
percorrida, etc.

Esses nimeros nos permitem calcular o custo
do Acordo de Manutencdo Scania.

QUAL A VANTAGEM
DE UM ACORDO DE MANUTENCAO?

A manutengdo preventiva, fundamento basico
do Acordo de Manutencgao Scania, é realizada
por mecanicos especializados, utilizando
equipamentos, ferramentas e instalacoes adequadas
e pecas genuinas.

Tudo isto, confere a maxima confiabilidade na
manutencao preventiva de seu veiculo
e, 0 mais importante, com um custo previamente

conhecido.

Com o Acordo de Manuteng¢do Scania, seu
veiculo estara sempre mais disponivel
para o trabalho, sem a inconveniéncia de paradas
imprevistas. Ou seja, obtém menor custo
operacional, custo mais baixo por tonelada
transportada e, conseqlientemente,
melhor rentabilidade para seus negocios.

Obtenha informacoes completas sobre o Acordo de Manutenc¢ao no seu Concessiondrio Scania.
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