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Um ano para a historia

Jorma Halonen - Presidente da Scania Latin America

Estamos chegan-
do ao fim de mais um
ano. Esse, em particu-
lar, foi um ano bem
diferente para todos
os brasileiros em vd-
rios aspectos. Pode-
mos até dizer que
1998 vai ficar para
sempre em nossa me-
moria. Tivemos uma
eleigdo presidencial.
Nos esportes, tivemos
a Copa do Mundo. A
selecdo ndo trouxe o
pentacampeonato

to e viagens mais
curtas. Com o lan-
camento desses
Onibus, concluimos
toda a gama de vei-
culos da Série 4 na
América Latina.
Sdo caminhoes e
onibus que aten-
dem as necessida-
des do transporta-
dor.

Porém, apesar
da grandiosidade
de nossos lanca-
mentos, 1998 foi

para casa, mas fez bonito com um hon-
roso segundo lugar. Na Copa, inclusi-
ve, a Scania também marcou presenca.
Ld estavam nossos dnibus rodovidrios
K124 que transportaram todas as de-
legacdes de todos os paises.

Antes da Copa, a Scania promoveu
na América Latina o maior lancamento
de toda sua historia de mais de 40 anos
na regido. Em margo, lancamos os ca-
minhées da Série 4. E, em maio, os oni-
bus urbanos, de fretamento e intermuni-
cipais. Com esses lancamentos, passa-
mos a comercializar o mesmo produto
em todos os mercados do mundo em que
atuamos. Nédo hd mais nenhuma diferen-
ca tecnologica entre nossos veiculos. Os
caminhdes e onibus da marca que ro-
dam hoje na Europa sdo os mesmos que
rodam na América Latina. Estamos pro-
duzindo em nossas fabricas da Argenti-
na, Brasil e México veiculos modernos
e avancgados. Investimos nessas fdabricas
e no treinamento de nosso pessoal para
fabricar caminhées e dnibus da melhor
qualidade.

Depois da Copa, em setembro, foi a
vez dos dnibus rodovidrios. Apresenta-
mos ao mercado nacional e latino-ame-
ricano os chassis K124 e K94. O pri-
meiro, um auténtico estradeiro. O oni-
bus da Copa. O segundo, um veiculo
concebido para aplicacdo em fretamen-

- mesmo um ano diferente. E dificil. Em
. meio ao lancamento de nossa nova li-
" nha de produtos, uma crise financeira
- abalou o0 mundo. Como era de se espe-
" rar, 0o mercado como um todo se retraiu.

No Brasil, juros mais elevados e um cli-
ma de inseguranca esfriaram as ven-
das de caminhdes e 6nibus, principal-

. mente neste segundo semestre. Mas to-
* das essas incertezas ndo abalam nossa

credibilidade no potencial do mercado
brasileiro. Ao contrdrio. Estamos aten-
tos e agora, mais do que nunca, vamos
trabalhar para continuar oferecendo a

* nossos clientes o melhor em transpor-
. te. Ndo vamos oferecer somente produ-

tos de wltima geragdo, vamos oferecer

. também pacotes completos de servigos
~ antes, durante e apés a venda de nos-

sos veiculos. Através de nossa rede de
concessiondrias, que cobre todo o ter-
ritorio nacional, também teremos con-
digdes de ouvir mais e entender mais
as necessidades de nossos clientes. Essa
€ a idéia. Afinal, a crise € passageira,

~ a concorréncia ndo. E, nesse campo,

ndo estamos jogando para sermos vice.
e
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Fretes

'Quais sdo os fretes mais interessantes
do mercado? »

Expobus

Show na apresentagdo dos novos

- -

cania no maior

Embarcacoes

Motores maritimos da Scania sdo 0§




( CAMINHOES )

Quando a confianca
e tudo

Os riscos que envolvem o transporte de cargas perigosas como combustiveis, gases ou produtos
quimicos fazem da escolha do equipamento um item decisivo para o sucesso da operacao

Reportagem: Roberto Queiroz / Fotos: José Caldas / Emanuel A. P.

iferente de qualquer outra moda- ~  Segundo Nélio Alves da Silva, ge- “Os prospectos sdo maravilhosos,

lidade de transporte, o trabalho - rente de distribuicdo de liquidos, fo- - o0s caminhdes sdo muito bonitos e as
com cargas perigosas, como o préprio . ram comprados 11 caminhdes que co- . especificagdes técnicas prometem
nome jd enuncia, € uma operagdo com- ° mecaram a operar em outubro. Serdo ° muito. Mas precisamos ver isso tudo
plicada. Um erro pode comprometer - dois a trés meses de rigorosas avalia- - naprédtica”, afirma Ambrésio de Sou-
nao sé a carga mas toda uma comuni- _ ¢des, mas com prazo até marco para _ za Lima, especialista em distribuicdo
dade. Por isso, nesse setor, a impor- * as definigdes. de liquidos da companhia. Com um
tincia do caminhdo é vital. “No trans- . A explicacio para essa perspecti- . negdcio ainda muito recente, os vei-
porte de Gleo combustivel e dcido ° vaé simples.Cerca de 110 desses ca- * culos néio chegaram a ser testados e o
nitrico usamos basicamente veiculos - valos mecanicos foram adquiridos jun- - cliente, feito Sdo Tomé profissional,
Scania. E uma relagdo de confianga . to 4 Scania em 1996, pelo regime de . quer comprovar na estrada o que a no-
com os produtos da marca”, afirma ° leasing operacional. Na verdade, fo- - vidade sugere.
Paulo Ricardo Ossani, da Transporte . ram inicialmente 85 unidades, as quais .
Cavalinho, de Vacaria, no Rio Gran- | logo foram acrescidas outras 25. °
de do Sul. Como o contrato firmado foi de 36 - A White Martins, conta Nélio,

Os caminhdes Scania sempre esti- . meses, a empresa estd justamente 2 . costuma trucar seus caminhdes para
veram presentes no transporte de car- ° beira de uma macica renovagio da ° obter o melhor rendimento de seus
gas perigosas. Grandes empresas es- - maior parte de sua frota, quase que - tanques, todos de fabricagio pré-
pecializadas nesse segmento como a . toda de uma so vez. -
White Martins, Contatto, Ital Trans- : -
portes e Palmares Transportes
contabilizam em suas frotas veiculos _——
da marca. A relacio € de confianca,
mas também de responsabilidade.
Dessa forma se pode definir a parce-
ria entre Scania e White Martins, um{ :
dos maiores frotistas da marca no Pais
e um dos grandes operadores de trans
porte no segmento de produtos enqua-
drados como carga perigosa, caso dos
gases do ar e ainda de gés carbénico.

A operagio da White Martins é de
porte gigantesco. De ambito nacional.
Envolve uma frota de quase 150 ca-
valos mecanicos, dos quais 75% sao
Scania. Na verdade, o cliente estd em
fase de retomada de seu melhor rela-
cionamento com a marca.

Ajuste de Padries
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pria. “Rodamos sempre dentro do
peso de balanga, mas com 45 tone-
ladas, pelo Brasil inteiro. Temos 16
fabricas do Amazonas até o Rio
Grande do Sul”, diz.

Esse primeiro lote de 11 caminhdes
da Série 4, todos do tipo R124 360,
segue o critério de ajuste de padrdes
do cliente. Trés deles ja vém de fabri-
ca com terceiro eixo, em 6x2, e inclu-
sive com o Scania Retarder. Os de-
mais chegaram como 4x2, mas foram
trucados na Randon, segundo o cos-
tume da empresa. Conforme o resul-
tado, as préximas compras poderfio
prever a configuragdo 6x2 original.

“Pelo programa de implantagéo”,
informa Nélio, “os trés 6x2 de fabri-
ca, que vém sem tomada de forca, se-
rdo utilizados somente no transporte
de gés carbdnico, cobrindo o eixo Rio-
Sao Paulo e interior do Estado”. Os
oito restantes, que receberam terceiro
eixo, buzina a ar e chave geral, fica-
rdo na base de Jacarei, interior
paulista, operando com os gases do ar,
caso do oxigénio, nitrogénio e argdnio.

Em termos de mecénica, os téc-
nicos da White Martins devem pres-
tar muita atencao ao desempenho dos
novos Série 4, especificamente em
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itens que costumam ser muito exigi-
dos em sua operagdo. Estdo nesse
caso a caixa de cdmbio, os pneus
dianteiros e componentes que pos-
sam apresentar vazamentos de dleo
diesel ou lubrificante.

“De itens novos, como 0 Scania
Retarder, do qual ndo temos
pardmetros anteriores para compara-
¢do, 0 que desejamos é obter vanta-
gens de redugdo dos custos operacio-
nais”, revela Ambrésio de Lima.

A White Martins j4 equipa todos
os seus caminhdes com o Redac, ao
qual sdo acoplados diversos sensores.
Trata-se de um leitor de dados com
um cartucho de leitura que é retirado
para a transferéncia de informagdes a
administracdo da empresa. Além dis-
s0, estiio sendo mantidos con-
tatos com uma adminis-
tradora de equipamen-
tos de rastreamento, 4
estilo GPS, para
possivel atendi-
mento atodaa
frota.
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Os gases do ar sdo transportados
em vasos criogénicos a uma tempera-
tura de 186 graus negativos, enquan-
to 0 CO, exige 25 graus negativos. De-
vido a responsabilidade em termos de
seguranca e ainda pela necessidade do
cliente, a empresa d4 muito valor a
confiabilidade do equipamento. “Que-
remos ter certeza de que todo veiculo
nosso que sai, efetivamente, chegue a
seu destino”, comenta Nélio.

O perfil dos clientes dos produtos
oferecidos pela White Martins justifi-
ca o grande nivel de exigéncias. Em
termos de volumes consumidos, 0s
principais sdo indiistrias como side-
rirgicas ou fabricantes de vidros. Mas
os chamados clientes estratégicos ndo
sdo menos importantes, devido a suas
aplicagdes mais nobres, como na drea

hospitalar.

Os prejuizos podem ser in-
calculaveis, tanto no caso
de uma inddstria pesada
forgada a paralisar sua
producdo, quanto no
caso de uma vida hu-




mana colocada em risco pela falta de
oxigénio hospitalar. Por isso, a empre-
sa acha que ndo vale a pena correr ris-
cos. “0 preco € apenas um fator den-
tro da exigéncia de qualidade™, escla-
rece Nélio Alves. “Temos uma espe-
cificacdo rigorosa a seguir e o que fa-
zemos € procurar, dentro da necessi-
dade técnica, o melhor custo”. Na ver-
dade, a White Martins estd pagando
para ver, na expectativa de que os
novos caminhdes superem o desempe-
nho da série anterior, que ja era muito
bom.

A frota da companhia roda em
média 12 mil km/més, mas nos casos
de operagdo 24 horas, essa quilome-

tragem salta para 25 ou até 28 mil km/ -

més. O maior exemplo dessa condi-
¢ao operacional estd na linha Juiz de
Fora/Vitéria. Apesar da distincia de
apenas 550 km em cada perna, o vo-
lume da demanda supera as 100 tone-
ladas/dia.

Contattos Imediatos

Com sua base principal na cidade
paulista de Limeira, préxima a Cam-
pinas, a Transportadora Contatto €,
de longe, o maior operador brasileiro
do transporte de GLP, o chamado gés
ée cozinha, e um dos trés principais
da Ar?lériaa Latina.
iy
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BUS 1715

Frotista exclusiva Scania, a empre-
sa também jd experimentou outras
marcas, no passado, mas sem atingir
o mesmo rendimento em rentabilida-
de e produtividade. “Nossa idade mé-
dia estd em 3,2 anos”, garante o em-

© presdrio Alfredo Contatto.

Sua frota conta com 280 cami-
nhdes Scania, todos 6x2 trucados em
oficina propria, mais 27 veiculos de
apoio, entre 6nibus, guinchos, pick-
ups e automaéveis da administragao,
além de 182 carretas tanque e 13 gai-
olas. Os vasos das carretas tém capa-
cidade variada entre 40.000 e 49.500
litros, sendo em grande parte originé-
rios da empresa Trinity, do México.

A Contatto ja recebeu 12 unidades
dos modelos novos, todas com motor
eletrénico, e se prepara para testar um
6x2 de fibrica com Scania Retarder.
Tradicional adepto da cabina tipo T,
Alfredo Contatto pode mudar alguns

.~ hdbitos a partir do Série 4. Entre ou-

Nos caminhdes,
a garantia do
indispensavel
gés de cozinha



tros detalhes, esta testando as diferen-
cas entre os modelos T e R, e até com-
ponentes como ABS e Scania
Retarder.

Depois de muito tempo fazendo
toda sua manutengio dentro de casa,
admite negociar um contrato de aten-
dimento com a concessiondria Quin-
ta Roda, de Campinas, mas somente
para os caminhoes da Série 4. “Isso
estd em estudo, pois antigamente nao
havia essa alternativa”, justifica o em-
presério.

Sistema de Trabalho

A Contatto roda em média cerca
de 4,3 milhdes de km/més, gastando
mais de 2 milhdes de litros de dleo
diesel no periodo. Em média, um ca-
minhdo da frota roda 15.500 km/més,
mas em alguns casos essa quilome-
tragem ultrapassa os 21.000 km.

A & %
“Estamos estudando a
possibilidade de fazer o acordo

de manuteng¢do para os novos
caminhdes”

Alfredo Contatto, da Transportadora Contatto
I R T TR TR T T

Seus carregamentos sio feitos em

. Paulinia, Sdo José dos Campos,
‘ Araucdria, Utingds (em Santa
- Catarina), Camacari e Porto Alegre e

depois distribuidos por 43 terminais
por todo o Pafs. A rota mais longa
enfrentada por seus caminhdes tem
3.060 km de distdncia entre Cuiaba,
no Mato Grosso e Gurupi, no
Tocantins.

O sistema de trabalho da Contatto
procura otimizar a0 maximo o uso dos
caminhdes e a capacidade dos moto-
ristas que, por isso, tem de ser preser-
vada. Operando fregiientemente em

. linhas longas, a transportadora provi-
- dencia uma troca de motoristas a cada

800 ou, no maximo, 1000 km.

Mas antes de cair no mundo, con-
tudo, os mais de 400 motoristas da
casa precisaram passar por uma rigo-
rosa bateria de avaliacio, que comega
pela selecdo e inclui também teste pra-
tico, treinamento e uma semana de
curso sobre dire¢do defensiva e carga

perigosa. {5

(

Sefor é Referéncia de Operacao Exemplar

N

O transporte de cargas perigosas no Brasil revela
niimeros magistrais, porém nada que seja absolutamente
confidvel, em termos globais do setor. Pelo menos até o
ponto que se conhece, pois ndo existem estatisticas com-
pletas. Justamente para resolver essa deficiéncia, a NTC
estd realizando um trabalho unificando dados dessa mo-
vimentacdo em tangues ou carga geral.

José Tardivo, assessor da entidade, lembra que, em
termos de volume, o combustivel representa 60% do
transporte de cargas perigosas, cabendo 20% ao GLP,
mais 15% aos quimicos em geral e corrosivos e ainda
5% ao segmento de produtos embalados, solventes e
outras miudezas.

Os niimeros ndo deixam dividas sobre a importan-
cia econdmica da atividade. Conforme dados do Sindi-
cato dos Distribuidores de Combustivel (Sindicom), exis-
tem no Brasil cerca de 25 mil postos de servico, com
uma média de 400 mil litros/més cada um. Basta uma
simples operagdo aritmética para se chegar a um volu-
me total transportado de 10 milhdes m’/més.

Se uma carreta tanque padrao tem 25 mil litros, isso
representa 400.000 viagens. Assim, se considerarmos
como média o niimero de 23 dias trabalhados no més, a
1 viagem/dia por unidade, vamos a 17.000 viagens/dia.

A quantidade de empresas operadoras também vem
se alterando substancialmente, em fungdo da abertu-

ra de mercado. Hd muitas desistindo, com a
contrapartida de que diversos grupos de grande porte
estdo chegando.

Sdo Paulo, como € de se esperar, responde pela maior
parte do movimento e pela concentracdo de operado-
res. No combustivel, cerca de 60% do volume transpor-
tado € de responsabilidade de apenas 8 empresas, to-
das de grande porte.

Na drea de quimicos ndo se encontra um panorama
muito diferente. Cerca de 80% do volume estd concen-
trado nas rodas de 8 empresas de Sdo Paulo e da Re-
gido Sul. Idem no GLF, com uma concentragdo de 90%
em seis empresas.

Ao contrdrio do que ocorre com o grosso da frota
nacional de caminhdes, no setor das cargas perigosas
a idade média € até baixa. Entre os caminhées extra-
pesados, € de 6 anos. Nos semi-pesados, sobe para 12
anos e, nos médios, atinge 14 anos.

“Esses mais antigos, como os FNM, deixam a dese-
jar em seguranga e eficiéncia”, observa José Tardivo.
Em sua opinido, ndo se deve olhar apenas para a idade
do caminhdo, mas também para a tecnologia envolvida.

A NTC estd desenvolvendo uma proposta, a ser en-
caminhada as autoridades, pela qual fica limitada a 7
anos a idade mdxima do caminhdo e a 10 anos a do
equipamento, por questoes de seguranga.

/
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A
De Onibus é Melhor

Goiania reforma seu principal eixo vidrio de transporte de passageiros
e investe na renovacao de sua frota com onibus Scania.

Reportagem: Paulo José da Silva/ Fotos: Itamar Sandoval

Goiﬁnia j4 ndo é mais a mesma.
H4 pouco mais de 120 dias a
capital de Goids teve a sua vida to-
talmente transformada. Como pas-
se de magica, o maior e mais tradi-
cional eixo de transporte vidrio de
passageiros urbanos da cidade foi
totalmente destruido. Os 13,5 km
que cortam a cidade de ponta-a-
ponta passou por uma completa re-
estruturag@o, cedendo lugar a um
projeto vidrio arrojado. Além dis-

so foi dotar sua frota com 0s Oni-
bus Scania da Série 4. Fundada por
Odilon Santos, a empresa é presi-
dida atualmente pelo seu filho,
Odilon Walter dos Santos, que vem
garantindo um crescimento estru-
tural sem igual.

A politica de modernizacdo e
ampliacdo da frota de 6nibus vem
garantindo a Rapido Araguaia o ti-
tulo de maior frota Scania de Goids
edo Centro~0este Em 1992, a em-

_ presa comegou a oferecer os 6nibus
+ da marca como uma solugio inteli-
. gente ao transporte urbano. “Com
* menos Onibus nas ruas, levamos

. Iais passageiros”

, explica Santos.

Atualmente a empresa tem, s6
em Goidnia, uma frota de 400 uni-
dades circulando em diversas linhas
— corredores e alimentadoras do
eixo central do transporte coletivo

~ daCapital, 0 eixo Anhangiiera con-
- trolado pela Metrobus — que inter-

so, a cidade foi a primeira
que recebeu os modernos
Onibus urbanos da Série 4.

Falar do futuro do trans-
porte coletivo de Goidnia
sem antes passar pela sua
histéria é praticamente im-
possivel. A cidade cresceu.
rapidamente. Hoje com 65
anos de fundacdo, Goidnia
tem uma populagio flutuan-
te de 1,2 milhdo de habitan-
tes e um grande desafio para
o préximo milénio: o trans-
~ porte urbano de passagei-

TOS.

E com esta viséo futuris-
ta e de necessidade atual,
que governo e empr@sgnos
do segmento partira
uma empreitada amblcmsa
transformar este - servico no
mei orjé oferecido no Bra-
. Rapldo Araguaia,
das mais tradicionais
j empr as do setor de trans-

pﬁ; te urbano de Goids, sait
'nafrente. E o primeiro pas-

8. Novemb;o,/;[)é%embuéé 1998 -+

Mais espaco nas plataformas de embarque

Rei da Estrada

liga todos os bairros e ci-
dades que formam a Gran-
de Goiénia. ;
Segundo o diretor adjun-
to da Rdpido Araguaia, José
Fernandes, o motivﬁo da pre-
feréncia por 6nibus Scania
¢ a unido de diversos fato-
res exigidos por qualquer
empresa de transporte de

transporte acumulado por
racdo e conforto para o pas-

e manutencao eficientes.

“Isto para a Rdpido Ara-
guaia tornou-se mais uma g
losofia do que proprlamen-
te um negdécio’’ argumenta
Fernandes.

Série 1L.94

Nio € por outro motivo
que a Rapido A
ampliando a
75 novos mo

massa: maior capacidade de =~
viagem, resisténcia em ope-

sageiro, além de pés-venda




veiculos recentemente lancados pela
Scania. Para Fernandes, os 6nibus
da Scania sdo ideais para operar no
novo sistema de transporte da cida-
de que vai priorizar os corredores
exclusivos. Segundo ele, ‘0s novos
modelos da marca atendem a este
mercado, que busca uma maior sa-
tisfacdo da populacdo, principal-
mente no que diz respeito 4 emis-
s@o de poluentes, conforto, seguran-
ca e encarrocamento mais alonga-
do, chegando a ganhar cerca de 1,2
metro de espaco ttil por unidade, o
equivalente a 10% de ganho real.
“Isso € tudo o que nds queremos e
s0 o chassi Scania oferece”, afirma.

A nova frota Scania entrou em
pleno funcionamento em outubro,
com a liberagdo do Eixo Anhangiie-
ra, que exigira mais rapidez e efici-

éncia das empresas que estdo nas
pontas (linhas e eixos intermedidri-

. 0s), alimentando ou escoando o flu-

a 2 ® 2 = w e @ =
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xo de passageiros.

A Répido Araguaia é uma das
maiores empresas do conglomera-
do urbano de Goidnia, responsavel
pelo transporte de grande parte dos
passageiros que trafegam através
deste modal. Atualmente ela opera
em 280 linhas e emprega cerca de
3.200 funciondrios.

Eixo Anhangiiera

Apds 20 anos de operagido, o Eixo
Anhangiiera passou por uma reforma
geral. Ou melhor, foi totalmente
reconstruido. O eixo atende agora a

* modernos padroes de tecnologia e de
- seguranga vidria. A nova configura-
. ¢do do sistema vidrio do eixo foi pro-

Rei da Estrada -

8 & & B % # B & & @ e+ @ @ W @ s B & 8 3 ° 8 ® » T & W B 8 B 3 & B B

Com os novos Scania, maior satisfagdo da populagéo

jetada para garantir uma sobrevida de
mais 15 anos. “Hoje colocamos uma
configuragdo totalmente diferente da
anterior. Elevamos as plataformas de
embarque que passam a ter agora um
espaco de 60 metros quadrados e reti-
ramos as catracas internas para me-
lhorar a circulagfo dos usudrios”, ga-
rante Antdnio Alberto Basilio, enge-
nheiro civil, presidente da Transurb.
No Eixo Anhangiiera sdo trans-
portados cerca de 150 mil passagei-
ros por dia. A diretoria da Transurb
e da Metrobus, empresas que fiscali-

.zam e operacionalizam os 13,5 km,

projetam um aumento na demanda.
As novidades apresentadas irdo ofe-
recer maior comodidade para a po-
pulacio, que podera optar por deixar
de andar de transporte préprio e usar
0s novos coletivos. 45
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Na expresso Aragatuba, preocupagao em oferecer uma solucéo completa no transporte

O Sobrenome

da Exceléncia

Maior competitividade leva transportadoras a buscar a ISO 9000 e melhorar
cada vez mais os servicos oferecidos a seus clientes

Reportagem: Valdeci Verdelho / Foto: Samuel Iavelberg

Toda empresa que se preza sempre
vai ao mercado apregoando sua
qualidade. “Produtos de primeira qua-
lidade”, “servi¢os com alto padrio de
qualidade” sdo antincios ditos e repe-
tidos desde o escritdrio de uma pode-
rosa multinacional até a feira livre da
esquina como uma espécie de slogan
comum para atrair clientes. Durante
décadas seguidas, todos que faziam da
qualidade sua palavra mdgica, inde-
pendente do que ofereciam de fato aos
seus compradores, estavam no mes-
mo nivel. Nos tltimos anos isso co-
meg¢ou a mudar e a qualidade ganhou
um sobrenome para ser conferido a
quem realmente se dedica a excelén-
cia no mundo dos negocios. Famoso
em uma centena de paises, este sobre-
nome que certifica a qualidade ¢ o da
respeitavel familia ISO 9000, nascida
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da International Organization for
Standardization, uma entidade inde-
pendente criada em 1946 em Genebra,
Suica, cujas normas se aplicam a qual-
quer tipo de atividade, industria, co-
mércio, prestaciio de servico, institui-
¢oes publicas, ou entidades de classe.

Com a implantagio da ISO 9000
uma empresa se valoriza no mercado
e se diferencia dos concorrentes. O
mais importante ¢ a mudanca signifi-
cativa que se processa dentro desta
empresa. A rigor, a ISO 9000 distin-
gue quem se submete a um sistema de
gestao, adotando uma forma moderna
de administrar a empresa. Este siste-
ma de gestdo, baseado na implanta-
cdo de procedimentos, normas, par-
metros, controles, treinamento inten-
sivo do pessoal e 0 acompanhamento
sistemdtico de tudo isto através de

Rei da Estrada

auditorias permanentes, € que assegu-
ra as condi¢oes indispensaveis para se
produzir ou prestar servi¢os com um
padrao constante de qualidade.

Em conseqiiéncia do processo—e
nao como objetivo em si — a implanta-
¢do da ISO 9000 eleva o grau de efi-
ciéncia da empresa gerando vantagens
como: prazos mais confidveis; menor
risco de sinistros, desvios e avarias,
maior produtividade; clientes mais sa-
tisfeitos; e melhoria da imagem.

Em 1994, quando se deu a primei-
ra certificacdo de uma transportadora
no Brasil, concedida & Americana, em
Sdo Paulo, havia um total de 433 em-
presas dos mais diversos segmentos
com certificado da ISO 9000 no Pais.
Passados quatro anos, o nimero total
jé chega a quase 3.500 empresas cer-
tificadas. As transportadoras come-



¢am a se movimentar para também
carregar esse selo de qualidade. Em-
bora ndo seja incompativel com a em-
presa familiar — que € o tipo de nego-
cio predominante no setor — a implan-
tagdo da ISO 9000 exige do proprie-
tario uma total predisposicdo para
mudangas. E ai reside um aspecto cul-
tural no qual os especialistas identifi-
cam o freio que impede maior veloci-
dade na concessio de certificados ISO
9000 para transportadoras. “Sem um
total comprometimento da alta diregio
das transportadoras, os programas de
implantagdo de um novo modelo de
gestdo da qualidade ndo deslancham”,
observa o professor José Joaquim do
Amaral Ferreira, Diretor para Certi-
ficacdo da Fundacdo Carlos Alberto
Vanzolini, institui¢io vinculada a Es-
cola Politécnica da Universidade Sio
Paulo, que foi a primeira certificado-
ra credenciada no Brasil.

Ultrapassada a barreira da resis-
téncia cultural, o percurso que leva a
certifica¢@o ndo chega a ser sinuoso.
Dentro da familia ISO 9000, compos-
ta pelas normas 9001, 9002 e 9003
(esta muito simples e raramente utili-
zada), a que se aplica ao ramo trans-
portador é a 9002, um conjunto de 20
regras que tém de ser minuciosamente
implantadas. Para tanto, é necessirio
buscar uma consultoria especializada
em qualidade que possa desenvolver
o trabalho internamente e, a0 mesmo
tempo, iniciar o treinamento especifi-
co sobre ISO 9000,
das pessoas mais
qualificadas e de con-
fianca dentro da or-
ganizagio tanto na
matriz quanto nas fi-
liais.

Do inicio do pro-
cesso até 0 momento
da certificagfo, pas-
sando pelo treina-
mento que envolve
todo o conjunto de
funciondrios e, even-
tualmente, alguma
modernizagio de in-

fraestrutura, sobretudo em informati-

* ca, sao necessdrios 10 a 12 meses de
. intenso trabalho e plena dedicagio.

Quando se fala de treinamento para

; implantacdo da ISO 9000 ha dois pla-

nos a serem contemplados. O do trei-

" namento na forma de instru¢io para o
- desempenho de tarefas especificas e 0
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treinamento que rima com envolvimen-
to, destinado a comprometer e mobili-
zar os funciondrios em torno de obje-
tivos estabelecidos pela organizagao.
“Essa ampla dimensao do treinamen-
to € essencial” confirma Ivo José
Dietrich, Diretor Geral do Expresso
Aracatuba, que pretende conquistar
seu certificado de ISO 9000 nos pré-
ximos meses. Dietrich foi diretor da
antiga TNT no periodo em que a em-
presa (hoje absorvida pela Kwikasair)
obteve a certifica¢do e conhece bem o
assunto. “Do momento que a diregio
toma a decisdo politica de fazer quali-
dade para valer — jd que este € ponto
de partida — até se receber o certifica-
do hd um trajeto longo e dificil a ser
cumprido”, ensina.

Operando no Centro-Oeste, Norte
e Oeste do Brasil com uma frota de
400 veiculos que movimenta 20 mil
toneladas e 60 mil conhecimentos por
més, o Expresso Aracatuba comegou
a se preparar para implantagio da
qualidade certificada hd quatro anos.
Desde entdo, toda a organizacio tem
sido mobilizada para esta meta dentro
de um enfoque mais amplo, que nio
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se restringe a receber a ISO 9000.

+ “Nao queremos apenas exibir o certi-
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ficado, e sim apresentar qualidade de
padrio internacional em toda a opera-
¢do e no atendimento aos clientes”,
observa Dietrich.

O primeiro passo neste sentido foi
a criacio dos times de qualidade, que
funcionam como uma espécie de célu-
las geradoras e propulsoras da quali-
dade reunindo funciondrios tanto da
matriz, em Sao Paulo, quanto de fili-
ais em Rondo6nia ou Roraima.

Incluir as filiais é outro ponto que

. jamais pode ser desconsiderado na

implantac@o de ISO 9000 numa trans-
portadora. “Este € o grande desafio e
ao mesmo tempo um aspecto funda-

* mental”, relata Erica Pereira, Superin-
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tendente Executiva da pernambucana
Rapidao Cometa. Com uma frota de
500 veiculos, movimentando mensal-
mente 30 mil toneladas e 80 mil co-
nhecimentos, a empresa mantém fili-
ais de Belém a Porto Alegre a 3.805
quildmetros da matriz. “A certifica-
¢do nas filiais € dificil e dispendiosa,
mas & a melhor forma de garantir a
uniformizaco, fazendo com que a em-
presa tenha a mesma linguagem, o
mesmo objetivo e a mesma filosofia
em todos os lugares nos quais opera-

* mos”, afirma.

Comemorando um ano da certifi-

. cacdo da matriz e das primeiras seis
- filiais, a empresa comandada por
- Américo Pereira, pai de Erica, estd

satisfeita com o que
tem investido na cer-
tificagdo. “Estamos
aumentando nosso
faturamento que este
ano deve chegar a
140 milh&es de reais
porque cada cliente
satisfeito comenta
sobre a qualidade do
NOSSO Servigco no
mercado e nos levaa
outros clientes”,
conclui a Superin-
tendente do Rapidao
Cometa. 45
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EMBARCAGCOES

Voo Rasante
nas Aguas

A familia de motores Scania especificos para barcos evoluiu muito ao longo do tempo.
O mais recente exemplar, DSI 1175 M, esta fazendo a alegria dos esportes nauticos.

Reportagem: Marcelo Bartholomei / Foto: Arquivo Scania

03 iates de lazer agora contam
com a mais recente versdo dos
motores da Scania desenvolvidos es-
pecificamente para propulsio nau-
tica, o DSI 1175 M. Esse motor foi
apresentado no salio ndutico Rio
Boat Show 98. Logo apds o evento,
dois desses motores foram adquiri-
dos para equipar o iate Big Boss, que
navega no eixo do litoral carioca.
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Os motores vio repotenciar a em-
barcagdo, uma tendéncia que atual-
mente estd sendo largamente utiliza-
da no Brasil.

Fabricados em Sdo Bernardo do
Campo especificamente para enlbar-
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cagdes de lazer (acima de 41 pés),
0s motores possuem seis cilindros em
linha, capacidade volumétricade 11
litros (ou 11.000 cm?®) e desenvolvem
600 HP a 2.200 rpm de poténcia mé-
Xima.

0 novo motor nautico da Scania é
ideal para lanchas acima de 41 pés




Foram acoplados a dois
reversores com relacdo de redugio
1.58:1, que desempenham o papel
de reduzir a rotacdo no eixo da hé-
lice do barco. As hélices, de 28
polegadas — uma para cada motor
— possuem quatro pas.

Cada um dos dois motores pesa
1.125 kg. A relacio peso/potén-
cia, um item importante quando se
trata do desempenho de embarca-
¢oes, € de 1,87 kg por HP. “Nesse
tipo de embarcagdo essa relacio é
importante, pois € ela que traz a
diferenca num caso de
repotenciamento de motores. Por

exemplo, nesse caso, a relagdo
5 s =

peso/poténcia diminui de 3,02 kg/
hp para 1,87 kg/hp, e essa dife-
renga fica nitida quando compa-
ramos o desempenho da embarca-
¢do com 0s novos motores’’, ex-
plica Daniel Salum, representan-
te de vendas e pés-vendas da
Scania, que faz o atendimento a
esses clientes. '

Os novos motores vém substi-
tuir os modelos antigos, que eram
denominados Scania DSI 1140 M,
e conferiam menor poténcia — 375
HP a 2.100 rpm. Eles trazem a
vantagem de proporcionar 225 HP
a mais de poténcia o que faz o iate
desenvolver maior velocidade — 23
nds, ou 42 km/h, contra 33 nés,
ou aproximadamente 62 km/h.
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Opinides positivas

Como a maioria dos barcos que
utilizam esse tipo de motor, o cas-
co do Big Boss é do tipo planador
— ou seja, em velocidade maxima
ele fica planando sobre a 4gua.

O desempenho do motor faz a
alegria de alguns marujos que ja
tiveram contato com ele. “Este
barco nunca havia chegado a uma
velocidade tdo grande, acredito
que nenhum 48 pés deste tipo al-
cangou essa velocidade”, explicou
o marinheiro José da Silva Olivei-
ra, piloto da embarcacgéo.

Qutros experientes técnicos de
construgdo naval, como o enge-
heiro Ronny Ledo, responsavel
instalacdo e que trabalha nas
s do Rio de Janeiro, € o
dor Wanderluber Silva,
as alteracdes do casco,
icaram entusiasmados
asticidade e o desempe-

m certeza esses novos mo-
DSI 1175 M viao cair no
dos iatistas™, afirmou

ny. &
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Um Bom Negéc'o

Agilidade, qualidade, preco baixo e garantia de um ano sao os principais atrativos

do Sistema de Troca da Scania

Reportagem: Ligia Cruz / Foto: I, C. Brasil

Até pouco tempo, falar em retifica
de motores e recondicionamento de
pegas soava como palavrdo no meio

ser novo para ser considerado bom.
As oficinas de fundo de quintal come-
caram a proliferar as custas de um
contingente de usuarios que, em ge-

s

Para estruturar o programa, a |
Scania teve que investir na formacio -
. poniveis. Mais da metade dos clien-

. de um banco de pegas novas para ini-
automotivo do Pais. Tudo tinha que °

ral, amargava o descontentamento com .

os baixos resultados e qualidade.

Mas isso mudou. Com a competi-
tividade crescente e o conceito de eco-
nomia globalizada dominando o mer-
cado, velhos preconceitos, felizmen-
te, tém sido derrubados. Hoje, os pro-
prios fabricantes estdo tomando para
si a responsabilidade de oferecer aos
seus usudrios instrumentos para bai-
xar custos de manuten¢io, sem abrir
mao da qualidade.

Por essa razio, a Scania decidiu
desenvolver um programa de
remanufatura de pecas com garantia
de fabrica. “Na Europa esse ¢ um ser-
vigo consolidado hd 20 anos e repre-
senta hoje 15% do faturamento da rede
de concessiondrias”, conta Everton
Romanich Pinheiro, representante de
Pés-Venda da fébrica.

Batizado de “Sistema de Troca”,
esse servico comegou a ser implanta-
do no Pais em outubro de 1995 e, em
apenas trés anos de vida, tem trazido
bons resultados. “Estivamos perden-
do vendas para o mercado paralelo.
Agora ja estamos revertendo o qua-
dro”, relata.

Atualmente, com uma economia
comprovada de até 50% na aquisigio
de pecas em relag@o as novas e garan-
tia de um ano, o cliente nio precisa de
mais motivos para se animar.
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ciar e alimentar o sistema, preparar a

servigo junto aos seus clientes.

A compra
de uma peca
remanufaturada
pode significar até

50%

de economia

* embreagem (platd, disco e mancal),
- virabrequim e unidades da parte elé-
. trica (motor de partida, alternador, lim-
* pador de péra-brisa e compressor) dos
- veiculos das Séries 2 e 3 e, até o final

~ do ano, serfo introduzidos os itens da |
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Série 4, além de virias outras novida-
des como turbocompressores,
cabecote, bomba d’4gua e vilvulas de
freios.

A experiéncia da Movesa é muito

* interessante: grande parte da cliente-
- la, cerca de 70%, nio é da Bahia: sdo
. autdénomos e caminhdes de frota que
* passam na estrada e que aproveitam
- para fazer “uma paradinha estratégi-
. ca’” e realizar os servicos. “Como es-
* tamos na beira da estrada, resolvemos

Rei da Estrada
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chamar a atenc@o com informacgodes
sobre as pecas remanufaturadas dis-

" tes realizam o servico na prépria loja
- rede de concessiondrias e difundir esse -

e os campeoes de venda, cerca de 50%

. do volume, sdo os discos e platos.
© “Acreditamos que vamos alavancar as
- vendas com as turbinas e cabegotes”,
. revela Voltaire Novaes Chequer, ge-
* rente geral da Movesa.

O exemplo mais interessante da

. concessiondria baiana € o da Viacgio
+ Novo Horizonte, empresa de transpor-
. te rodovidrio de passageiros, dona de

uma frota de 450 Onibus, dos quais
120 sdo Scania, que aprovou o “Sis-
tema de Troca”. “Até encontramos no
mercado paralelo pecas com prego in-
ferior, mas ninguém oferece qualida-

. dee garantia de um ano”, ressalva José
* Carlos Abreu Magalhies, supervisor

- geral da empresa.
T3 23 p
O “Sistema de troca™ comegou a -

. funcionar com itens do conjunto de . ..., platd e disco — itens mais proble-

- maticos da operagio — a empresa ob-
. teve os seguintes precos: R$ 1.346,00

Segundo ele, numa pesquisa feita

(o conjunto novo), R$ 290,00 (recon-
dicionado e sem garantia, no mercado
paralelo,) e R$ 390,00 (na concessio-
ndria, com garantia de um ano). Nos
calculos da Novo Horizonte, usudria
do sistema hd pouco mais de um ano,
a qualidade da remanufaturada e a ga-

. rantia fizeram a empresa optar pelo

“Sistema de Troca” da Scania. “E, de-

. pois, tem a praticidade de vocé levar

a carcaga e ter a disponibilidade de es-

* toque de pegas de boa qualidade com
. preco mais em conta”, diz Magalhaes.

Como a empresa roda em mais de
80 cidades, s6 na Bahia, e ainda ope-

. raem outras regides, como Rio de Ja-



neiro, Sdo Paulo, Goids e Brasilia, a
manutencio deve ser impecével — “e
se puder ser mais econdmica, tanto me-
lhor”. S6 na oficina de Vitéria da Con-
quista, 160 profissionais trabalham na
manutengio — la realiza-se desde a re-
forma completa de veiculos a retifica
de pneus. Por essa razdo, a Novo Ho-
rizonte prefere comprar as pecas e
instala-las. O executivo conta que as
pecas remanufaturadas instaladas na
frota ha mais de um ano até o mo-
mento ndo apresentaram problemas.
“Esperamos que a Scania fornega tam-
bém itens de embreagem (servo e
cuica) e compressor de ar 2 base de
troca “, reivindica Magalhdes.

Para Francisco Roberto Carvalho
da Mota, gerente de Pecas da Quinta
Roda, de Sumaré, Sdo Paulo, esse ser-
vigo veio em boa hora. “Com a implan-
tacdo do “Sistema de Troca” tornamo-
nos mais competitivos devido a quali-
dade e a garantia”, diz Francisco.
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Na Quinta Roda, a animacgéo ¢
tamanha que o pessoal de atendi-
mento recebeu um treinamento es-
pecial. “Mantemos sempre trés es-
pecialistas no almoxarifado que atu-
am como juizes e juri. Eles avali-
am o estado das unidades de troca
recebidas e decidem se podem ser
remanufaturadas ou ndo”, detalha
Mota, ressaltando que essa etapa é
importante. Itens como platd e dis-
co sdo os carros-chefes da revenda.
“So precisamos divulgar mais o Sis-
tema, para alavancar resultados”,
emenda.

Um dos clientes da revenda de
Sumaré, a Transportadora Contatto,
cuja frota é composta por 280 cami-
nhdes-tanque da marca, veiculos
com 4,5 anos de vida util em média,
¢ um excelente exemplo do sucesso
do servico. “J4 tivemos muita dor de
cabeca com pecas de baixa qualida-
de e servicos mal feitos. Depois que

Rei da Estrada -
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A troca é feita na propria oficina da concessionéria

formalizamos parceria com a Quin-
ta Roda, tivemos um resultado sur-
preendente: elevamos a vida ttil das
pecas remanufaturadas em 80%”, re-
vela Emilio César Giratto da Cunha,
gerente de manutengio, revelando
que a frota roda 4,3 milhdes de qui-
I6metros por més.

Antes de aderir ao “Sistema de
troca”, a empresa gastava 15% do
faturamento de R$ 3 a 4 milhdes por
més em pegas. Hoje esse indice caiu
para 10%. Além disso, a empresa
que ja vinha enxugando sua ofici-
na, obteve uma economia de 80%
nos custos de manutengio com oS
Acordos de Manutengéo e a utili-
zacdo de pecas remanufaturadas
(embreagem, alternador, motor de
limpador de pdra-brisa) pela
Scania. “Tinhamos um estoque trés
vezes maior que o da Quinta Roda;
hoje s temos itens de troca cons-
tante”. '%fy
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Hé pouco mais de dois meses
no Brasil, Anders
Gustavsson arrisca poucas
palavras em portugués. Estd
aprendendo. Porém, sua principal
licdo agora ndo chega a ser
exatamente o idioma de Camoes,
mas as nuances de um dos mais
importantes mercados mundiais
para a Scania: a América Latina.
Gustavsson assumiu
recentemente a Diretoria de
Suporte as Vendas da Scania
Latin America com uma
prioridade: conhecer a fundo as
necessidades dos transportadores
de cada pais da regido. Sua
carreira profissional na empresa
comecou na fabrica de
automoveis Saab e, em 1990,
ingressou na Scania
especializando-se,
principalmente, em Marketing de
Servicos. Para manter a forma e
matar a saudade da terra natal,
Gustavsson ja formou na prépria
Scania um competitivo € pouco
comum time de héquei com
integrantes brasileiros e suecos.
Faz parte de seu estilo.

Rei — Como funciona o departamen-
to de Suporte as Vendas na América
Latina?

A.G. — Nossa miss@o é conhecer o
mercado latino-americano para dar su-
porte as unidades comerciais da Scania
na regido. Analisamos os mercados e
suas necessidades para podermos ofe-
recer o produto certo para cada pafs.
Nossa estrutura compreende uma co-

Foto: Ménica Zanon
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ordenacio de vendas para 6nibus, uma
para caminhdes, uma que trata do pla-
nejamento do volume de produgdo e
outra do planejamento do produto.

Rei = Qual é esse suporte?

A.G. - A filosofia da Scania é estar
cada vez mais préxima de seu cliente.
O caminho € ouvir os clientes e ofere-
cer a eles ndo apenas um veiculo, ca-
minhdo ou 6nibus, mas uma solucdo
de transporte. Isso quer dizer: servi-
cos, opgdes de financiamento, pds-
venda, etc. Assessoramos as unidades
comerciais da Scania na América La-
tina com um perfil detalhado de cada
mercado. Fica mais facil satisfazer
nossos clientes quando realmente co-
nhecemos suas necessidades.

Rei — Na sua opinido, a Scania ga-
nha ou perde fatia do mercado brasi-
leiro de caminhdes nos proximos
anos?

A.G. - Até agora lideramos o0 merca-
do de pesados. O motivo é que o mer-
cado tinha somente trés concorrentes:
Scania, Volvo e Mercedes. Porém, esse
mercado ndo vai crescer tanto nos pro-
Ximos anos e novas marcas estio che-
gando. Vamos dividir um bolo do mes-
mo tamanho com mais competidores.
Nosso objetivo € manter a tradicional
lideranca da Scania no segmento de
caminhdes pesados oferecendo junta-
mente com nossos veiculos uma série
de servicos e produtos que vao desde
o pré-venda, passando por opgdes di-
ferenciadas e mais flexiveis de finan-
ciamentos, até um completo servico de
pos-venda. Temos que ser melhores
que a concorréncia e estamos nesse ca-
minho através de um estreito relacio-
namento com nossa rede de conces-
siondrias e com uma parceria com
nossos clientes.

Rei — E como fica o mercado de oni-
bus?

A.G. = O Brasil apresenta um gran-
de potencial para os dnibus Scania.
Principalmente no segmento de urba-
nos. Com a Série 4, estamos ofere-
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cendo uma gama ainda maior de pro-
dutos para entrar nesse mercado. Va-
mos nos concentrar nas necessidades
dos frotistas, conhecer seus custos e
oferecer a melhor relagdo custo/bene-
ficio.

Rei — O que mudou na estratégia co-
mercial da Scania com os veiculos da
Série 4? '

A.G. — Com a Série 4 muitas coisas
mudaram na Scania. E uma empresa
totalmente renovada. Nosso produto
¢ global. Por isso, também nossa es-
tratégia é globalizada. O primordial
agora para a Scania € ouvir e enten-
der o mercado em que atua. Para isso,
vamos nos basear em pesquisas de
mercado. Vamos coletar informagdes
diretamente com nossos clientes. Esse
projeto batizamos de SLAM (Scania
Latin America Marketing). Na Euro-
pa ja fizemos essa pesquisa ha trés
anos e estamos colhendo bons resul-
tados. No fim do ano, os pesquisado-
res ja sairdo a campo para coletar es-
sas informacdes. Entraremos em 1999
com uma visio clara das exigéncias
atuais e futuras dos clientes. Essa é
uma condi¢do indispensdavel para po-
dermos direcionar a Scania no rumo
certo.

Rei - E o que fazer para a Scania
marcar ainda mais presenca no mer-
cado?

A.G. - Para vender mais caminhdes
e Onibus no Brasil e na América Lati-
na, a Scania deve enfrentar exigénci-
as cada vez maiores. E preciso dar uma
resposta rdpida as necessidades dos
clientes, nio apenas no que se relacio-
na aos produtos mas também no que
diz respeito ao pos-venda e a outros
servigos ligados a propriedade e utili-
zagdo dos veiculos. As grandes em-
presas hoje em dia trabalham até 24
horas por dia. A Scania também deve
estar atenta para atender essas empre-
sas 24 horas por dia.

Rei — Qual a diferenca da Scania
frente a seus concorrentes?

Rei da Estrada
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A.G. = Oferecemos, dentro de nossa
faixa de atuag@o, a maior gama de pro-
dutos do mercado brasileiro. A quali-
dade dos veiculos da marca, outro
ponto forte, € reconhecida no Pais hd
mais de 40 anos. Na produgio, a glo-
balizacido permite rapida transferén-
cia tecnoldgica e maior agilidade. Mas,
0 que € mais importante em um mer-
cado competitivo, sdo 0S servigos.
Nesse campo temos larga vantagem.
Nossa politica € estar sempre proxi-
mos aos nossos clientes. Temos uma
eficiente e bem estruturada rede de
concessiondrias, composta por 89 re-
vendas distribuidas em todo o territo-
rio nacional. Caminhdes e 6nibus da
marca encontrario pecas e um com-
pleto servigo de pds-venda em qual-
quer lugar do Brasil. E ndo estamos
parados, vamos continuar aprimoran-
do nossos servicos. Esse € um impor-
tante fator diferencial.

Rei — A Scania conhece as necessi-
dades de seus clientes?

A.G. = Os clientes brasileiros e lati-
no-americanos, assim como os euro-
peus, estio cada vez mais profissio-
nalizados e mais exigentes. Ndo se
vendem mais caminhdes ou dnibus
simplesmente pela for¢a da tradicio
da marca no mercado. Temos que ofe-
recer, juntamente com os veiculos, um
completo pacote de servigos.

Rei = Por que essa mudanca de per-
fil?

A.G. — Assim como os fabricantes de
veiculos, as transportadoras também
enfrentam uma pesada concorréncia
no mercado. A relagdo custo/benefi-
cio passa a ser fundamental para a so-
brevivéncia de qualquer empresa. Com
isso, aumenta-se o nivel de exigéncia
na hora da compra de um caminhio
ou Onibus. Estamos atentos a essas
mudangas e buscando cada vez mais
atender as necessidades do transpor-
te. Queremos sair a frente na busca de
solugdes inteligentes no transporte de
carga e de passageiros.

* Novembro / Dezembro 1998 « 17
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Carona para a carga

O motorista nao conta com uma tabela de precos de fretes para fechar sua negociacao com
o embarcador e se baseia pelo que existe de mais concreto no setor: o perfil do mercado

Por Jodo Geraldoe / Foto: Samuel lavelberg

At’é mesmo a tabela referencial
para o carreteiro, elaborada pela
Confederagdo Nacional do Transpor-
te (CNT), para fins de orientacdo das
negociacdes de fretes entre motoris-
tas e empresas ndo € cumprida. Seus
valores estdo muito acima daqueles
praticados pelo mercado, o que, na-
turalmente, aumenta a insatisfacdo da
categoria caminhoneira. Muitos ad-
mitem que esta tabela € um sonho.
Os motoristas que vivem do fre-
te no dia-a-dia tém apenas uma no-
¢do aproximada de valores a serem
cobrados. Isso acontece porque al-
guns fatores influenciam diretamente
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no precgo do transporte. O volume e
o tipo de mercadoria estio entre os
principais. Somam-se a isso, a re-
gido de onde sai o carregamento e a
época do més ou do ano. E para
completar existem, ainda, arotae o
valor agregado da carga como fato-
res determinantes do valor do frete.

H4 outros indicadores, mas es-
tes ja sdo suficientes para se ter a
certeza de que o melhor negécio é
aquele amparado por contrato, no
qual o transportador tem uma ga-
rantia. Alias, este € o tipo de acor-
do com o qual sonha a maioria dos
motoristas autdonomos. Neste caso,

s o & =

em particular, a garantia de carga
exige uma boa qualidade do servigo
prestado pelo transportador.

Outro aspecto que diz respeito
ao frete sdo os produtos que exi-
gem veiculos especializados para
movimenta-los. Neste contexto se
enquadram os transportadores de
madeira, cargas vivas, frigorifica-
da, cana-de-agicar e outros. As
mercadorias leves e volumosas,
como tubos de pvc, por exemplo,
tém sempre a preferéncia dos mo-
toristas, porque sado menos pesadas
e geralmente o frete € combinado
pela carga.

Rei da Estrada

sto Rodoshop em Séo Paulo



Quem entende do assunto acha que
falta organizag@o no negécio de frete,
de maneira que os embarcadores fi-
cam mais a vontade para negociar com
os transportadores. Um bom exemplo
¢ a safra de grios, a qual atrai muitos
carreteiros para a regido Centro-Oes-
te do Pais no primeiro semestre de cada
ano, principalmente em seu pico, en-
tre 0s meses de abril e junho.

Este ano, por exemplo, chegou a
se pagar RS 54,00 pela tonelada de
soja transportada entre Primavera do
Leste/MT e Ponta Grossa/PR. De-
pois, o preco se estabilizou em R$
42,00. Com certeza, muita gente re-
clamou e acabou carregando, afinal,
¢ periodo de entressafra. A solugdo é
resistir até o final de outubro, quan-
do toda a safra armazenada ja foi
transportada para os portos e outros
pontos do mercado interno e surge o
frete de milho para os Estados de
Sdo Paulo, Parana e Goids. Os trans-
portadores de grio tém frete até o fi-
nal de fevereiro, quando comeca a
safrinha, também conhecida como
safra precoce.

Este rodizio da colheita de grios é
certo todo ano, o que ndo ¢ garantido,
no entanto, sdo os pregos do frete que
variam de acordo com o resultado da
colheita e, também, com volume de ca-
minhdes disponiveis para transporti-la.

O transporte de grios tem o po-
der de movimentar as vendas de ca-
minhoes nas regides produtoras. Em
Rondonépolis/MT, cuja produgio
média de grios gira em torno de seis
milhdes de toneladas (que representa
20% da safra brasileira e 60% do
Estado), as vendas de caminhdes au-
mentam significativamente entre ja-
neiro e margo. Na regido de Rio Ver-
de, em Goids, os postos chegam a re-
ceber cerca de 150 carretas/dia.

Mas como o frete vive também de
outras cargas, mais € menos deseja-
das, o negécio vai se tornando cada
vez mais complexo. Uma viagem com
frete fechado (combinado) com uma
carga de cerveja entre Sdo Paulo e

. Cuiabd, por exemplo, paga-se em
" média, R$ 850,00 para o motorista
de uma carreta e R$ 600,00 para o de

um caminhZo trucado. E bom lembrar
que as despesas com pedigio e com-
bustivel normalmente sdo por conta do
dono do veiculo. Entre Sao Paulo e
Londrina/PR o pregd fechado para o
motorista de uma carreta é R$ 550,00.

“0 valor do frete
as vezes
convence, mas

nao compensa’”
T e S

Entre os produtos que tém o valor
do frete regido pelo seu tipo, local da
carga e descarga, mas que ndo depen-
dem de época do ano ou do més para
ser um bom ou mau negdcio se en-
quadra o adubo. E neste caso, o
transportador pode encontrar oferta

* de frete no valor de R$ 25,00 a tone-
- lada e considerar um 6timo negécio,
. porque ha casos em que o prego des-
* penca pela metade.

Normalmente este tipo de carga
costuma sair da Grande Sio Paulo
ou do Litoral em direciio a cidades
dos Estados de Mato Grosso, Mato
Grosso do Sul e Goias, justamente
onde estdo as lavouras que geram o
frete de grdos. Muitas entregas sdo
feitas diretamente nas fazendas pro-
dutoras. Nas mesmas rotas, o trans-
porte de outros tipos de carga fica
por R$ 800,00.

Produtos quimicos nem sempre
sdo considerados mercadorias perigo-
sas tanto quanto pneu ou remédio.
Elas assustam muitos carreteiros pelo
fato de serem visadas pelos ladroes.
Ha casos em que o valor do frete até
compensa, mas ndo € o suficiente para
convencer certos motoristas a
carregé-los.

Viagens para lugares onde ¢ difi-
cil conseguir carga de retorno, como
o Nordeste, por exemplo, também nao
chamam tanto a atenc@o. Entre Sdo

Rei da Estrada + Novembro / Dezembro 1998 -
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Paulo e Salvador, paga-se, em média,

* R$ 1.600,00 para uma carreta com

.

- 25 mil quilos e R$ 900,00 para um
. caminhio trucado com 13 mil quilos.
- Se possivel, os motoristas também
. evitam carregar de Sdo Paulo para

lugares como Recife, Jodo Pessoa,
Natal, Aracaju e Belém. Isso sem
contar que as estradas daquelas re-
gides estdo longe de merecer elogios.

Hé quem defenda que a melhor
época para fretes de produtos indus-
trializados (o Estado de Sdo Paulo é
o maior gerador de fretes) sdo os
ultimos dez dias do més, porque as
empresas querem fechar seu
faturamento e despacham tudo que
podem. Neste periodo ha uma me-

" lhora, e isso € quase uma regra em
. todos os grandes centros.

Tratando-se de valores de fretes,

* quem trabalha com carreta sempre
. ganha um pouco mais, principalmente

I L T T T e S S S S S N

operando em rotas acima de 700 qui-
l6metros, conhecidas como tiro lon-
go. Este fato ajuda a explicar porque
muitos auténomos vendem o cami-
nhao trucado e compram um cavalo-
mecanico, mesmo tratando-se de um
veiculo bastante rodado. O objetivo
¢ faturar um pouco mais na carga
transportada por viagem, seja frete
fechado ou por tonelada.

Portanto, falar sobre frete rodo-
vidrio € falar sobre movimentagao de

* mercadorias de todos os tipos e valo-
- res agregados, caminhoes de
. diversificadas configuragdes e pregos
* do transporte mais diferenciados ain-
- da. Uma coisa é certa, apesar de o
. processo de carga ser, em boa parte,
* definido pelo volume de carga ou pela
- regido, quem percorre trechos mais

longos, com carreta, fatura mais. Ou-
tra, na visao dos motoristas, os va-
lores pagos pelo frete estdo sempre
abaixo do desejado, assim como o sa-
lario de muitos de nés. Para eles, fre-
te estd sempre a pé€ e o caminhao dan-

* do carona para a carga. 4%

+Jodo Geraldo é editor da Revista O Carreteiro
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EXPOBUS

Conforio Sobre Rodas

Durante os cinco dias de evento, a Scania apresentou seus novos chassis
de onibus rodoviario “K”’ da Série 4

Reportagem: Graziela Potenza / Fotos: Ménica Zanon

Scania Latin America apresentou
a Expobus’98 que aconteceu de
8 a 12 de setembro, no pavilhdo da
Expo Center Norte, em Sdo Paulo,
grandes lancamentos para o segmento
de 6nibus. Foram exibidos, além da
sua linha de onibus urbanos e inter-
municipais, 0s novos chassis de oni-
bus rodoviario modelos K124 e K94
da Série 4, que permitem varias com-
binagdes das partes dianteira e trasei-
ra, desenvolvidas para atender as di-
versas necessidades dos clientes.

A Expobus’98 foi escolhida para o
langamento desses novos chassis por se
tratar da maior feira de 6nibus da Amé-
rica Latina. Este ano, na sua quinta edi-
¢do, a mostra reuniu cerca de 200 em-
presas e recebeu quase 40 mil pessoas.

Para fazer jus a esse grande acon-
tecimento, a Scania optou em realizar
uma apresentacao seguindo 0 mesmo
estilo de seus ultimos langamentos de
produtos. Ou seja, com shows bem
organizados que transmitissem todas
as informacdes necessarias sobre os
produtos, mas de maneira descontraida
e agraddvel para o piblico.

Para tanto, foram alguns meses
empregados em um sério trabalho de
concepgdo e montagem do evento de
lancamentos e na escolha do design do
estande que ocupou 1.500 metros qua-
drados de drea construida.

Foi criada, entdo, uma estrutura

& 4 B B & & B B & & B E ¢ & B B B W& B @

= 2 ¢ & ® ® e @ @

capaz de abrigar na parte interna toda -

uma drea de recepgdo e pds-venda,
escritorios reservados, um palco com
teldo e até um miniauditério suficien-
temente confortavel para os convida-
dos assistirem os shows de lancamen-
tos dos novos chassis.

20 + Novembro / Dezembro 1998 -«

Tudo pronto, no dia 8 de setem-
bro, o estande foi aberto para receber
0s primeiros visitantes: aproximada-
mente 120 jornalistas especializados
da imprensa brasileira e latino-ameri-
cana. Os novos 6nibus foram apresen-
tados em uma coletiva. Depois da co-
letiva, os jornalistas assistiram ao
show com dancarinos apresentando os
produtos e as possibilidades de se com-
binar os mddulos frontais e traseiros
dos novos chassis. Depois dos jorna-
listas, mais de 2.500 pessoas por ali
passaram.

Durante os cinco dias da feira, a
Scania promoveu 36 shows de langa-
mentos dos novos chassis “K”, dos
quais oito deles foram narrados em es-

« panhol. Assistiram essas apresentacoes

cerca de 2.000 pessoas, sendo 1.030
convidados especificos da montadora,

+ vindos de varios Estados brasileiros e
. de paises da América Latina.

da Estrada
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Coletiva com a imprensa especializada: interesse nos novos dnibus

“As exposicdes dos novos produ-
tos e a dinAmica do nosso estande foi

- muito bem aceita pelos visitantes que

estiveram ali”, diz Décio de Oliveira
Martins, responsivel pelo Marketing
da Scania. Além dos novos chassis
para 6nibus da Série 4, a montadora
exibiu na Expobus os chassis F94
(versdes normal e alta); L94 1B, os

* Onibus rodovidrio K124 4x2; K 124

6x2 com suspensdo independente e o

. L94 UB de piso baixo.

Para Roberto Cury, gerente de Ven-

. das de Onibus da Scania, os novos

chassis despertaram muito interesse
por parte dos empresdrios ali presen-
tes. “Ficaram satisfeitos, sobretudo,
com a versdo que traz a suspensio
independente”, comenta.

A Scania na Expobus complemen-
tou sua linha de veiculos da Série 4
com o langamento dos novos chassis
de 6nibus rodoviarios, os chassis



Estande da Scania:
cerca de 2.000
visitantes durante
o evenlo

K124 e K94, de motor tra-
seiro. “Com esses novos chas-
sis, a empresa passa a oferecer
ao mercado latino-americano um
linha de chassis cobrindo todas
aplicagdes de transporte por dnibus,

Em maio deste ano, a Scania langcou

os chassis para 6nibus urbanos, in-
termunicipais e para condigdes seve-
ras de operagdo” , lembra Cury.

Agora os Onibus da Série 4 pas-
sam a ser oferecidos em quatro clas-
ses distintas: classe U (para aplicagdes
urbanas), classe I (para aplica¢des
urbanas, rodovidrias e fretamento),
classe E (para aplicacdes rodovidrias
e de turismo) e classe H (para aplica-
¢Oes mais severas, tanto urbanas como
rodovidrias). Os chassis K124 estdo
disponiveis nas classes I e E. Os chas-
sis K94, somente na Classe 1.

“Enfim, todo o sistema modular,
o Retarder incorporado a caixa de
cambio, o freio a disco, a suspensdo
independente, o motor de 420 cv com
inje¢do eletrnica chamaram muito a
atengio dos nossos clientes “, con-
clui Roberto Cury.

“Os cerca de 300 visitantes pro-
cedentes de paises da América Lati-
na, como Venezuela, Panamd, Costa

Rica, Equador, Co-
1dmbia, Bolivia, Para-
guai, Uruguai, Peru, Ar-
gentina, Chile, entre outros,
também ficaram encantados

com os produtos e a forma de
apresentacio”, diz Fibio de Almeida,
que atua na drea de Desenvolvimen-
to de Mercado — Unidade Comercial
Exportacio.

Conversando durante a feira com
os clientes vindos de outros paises,
Almeida constatou que os clientes que
tém frotas de Onibus que percorrem
longas distincias apreciaram muito
0 K124, que € mais potente e oferece
maior capacidade de lugares.

Outro produto muito observado no
estande da Scania pelos empresari-
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0s, especialmente os peruanos e 0s
bolivianos, foi o chassi F94 alto.
Depois de langar os chassis F94 com
altura normal, a Scania langou agora
uma versio mais alta, com um vio
livré maior, concebida para aplica-
¢Oes ainda mais severas. “‘Os Onibus
F94, tanto na versio urbana (de 220
hp) como na rodovidria (de 310 hp),
tém um mercado promissor na Amé-
rica do Sul, na Africa e na Asia”, in-
forma Almeida. 'ﬁ

Rei da Estrada * Novembro / Dezembro 1998 « 21



@ FATOS )

Crash Test de Verdade . Conhecendo o Scania Retarder

; X Em recente semindrio sobre Seguranga Veicular no
Transporte de Carga, promovido pela Associagdo Na-
cional dos Transportadores de Carga (NTC), Aderbal
Marchi (foto), responsivel pelo Desenvolvimento de
Mercado na Area de Caminhdes da Scania Latin Ame-
rica, apresentou ao publico, composto por empresari-
os do setor, as vantagens e caracteristicas técnicas do
- Scania Retarder.
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As cabines dos caminhdes Scania sdo reconhecidas
no mercado mundial por sua seguranca. Na foto o in- -
fortinio do acidente foi recompensado pela feliz
constata¢do: uma carga mal amarrada projetou deze-
nas de toneladas para cima da cabine e o motorista abre
a porta sem problemas, sai ileso, sem nenhum arra-
nhio. A cabine se deforma, mas até os vidros laterais e
o para-brisa sdo preservados. O que poderia ser mais .
um triste registro, virou apenas um passageiro trans-
torno para o transito paulistano.

Foto: Luiz Vilani
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Informacoes em Tempo Redal

Scania Latin America introduziu recentemente
o mercado brasileiro um moderno sistema de
comunicagdo com sua rede de concessiondrias
através da Internet. Trata-se do CoresNet, canal
de comunicag¢do criado para permitir que as con-
cessiondrias tenham acesso as informacdes da
Scania em tempo real. O objetivo € agilizar ainda
mais a troca de informagdes entre a Scania e
suas concessiondrias, reduzindo, assim, 0s cus-
tos operacionais. Através do CoresNet, as con-
cessiondrias tém a sua disposicao informagdes
sobre sortimento e pedidos de pegas e veiculos,
estoque, precos, reclamacdes de garantia e situ-
acdo contabil de sua conta-corrente na Scania.
A utilizacio do sistema garante um menor custo
operacional para as concessiondrias na busca de in-
formacdes junto a fabrica. “As concessiondrias con-
seguem uma substancial reducao de custos com a uti-
lizacdo do CoresNet, pois o sistema evita as cons-
tantes chamadas interurbanas”, afirma Emanuel
Queiroz, Diretor de Pds-Venda da Scania. “Além
disso, eles ganham agilidade nas decisdes e nas
informacgdes prestadas aos clientes”, completa
Queiroz. {‘;’3

CoresNet: consultas rapidas e facilidade de acesso

\

Foto: Emanuel A. P.
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SO NAO COMPRA AGORA
SEU SCANIA
SE NAO QUISER.

SCANIA PLAN

by CITIBANK®

e LEASING - 24/60 meses

® CDC - até 12 meses

® FLEX-LEASING (easing operacional) - 24/36/48 meses
e FINAME - 12/60 meses

e LANCE QUITADOR - exclusivo para cotistas do

Consércio Scania

AS MENORES TAXAS DO MERCADO
APROVACAO MAIS FACIL DO FINANCIAMENTO

@sc&wm

ESCOLHA NO CONCESSIONARIO SCANIA A MODALIDADE QUE
MELHOR SE ADEQUA A SUA DISPONIBILIDADE DE PAGAMENTO

ntrole de Poluigio do Ar por Veiculos Automotores.
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