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Caminhoes Scania da Serie 4 estao substituindo
0S gigantes importados no duro trabalho/em mineracao
e constricao de hidreletricas
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Faca seu pedido

Silvio Munhoz - Diretor de Vendas de Caminhdes da Scania Brasil

Nas pdginas dessa
edicdo da revista
Rei da Estrada vocés te-
rdo a oportunidade de
conhecer alguns exem-
plos interessantes de
aplicacdo de nossos ca-
minhdes. E vocés, que
sdo nossos leitores hd
mais tempo, podem no-
tar que nas edi¢coes an-
teriores também apre-
sentdvamos outros tipos
de aplicagoes, bem dife-
rentes. O Brasil é um
dos poucos paises no mundo que possui
uma enorme diversificacdo no transpor-
te rodovidrio de carga. Afinal, em razdo
das dimensdes continentais de nosso Pais
e de sua estrutura predominantemente
rodovidria, quase tudo que se produz é
escoado por estradas.

Mesmo fora das estradas, ¢ grande a
presenca dos caminhdes Scania. Nos
canaviails, madeireiras, usinas, constru-
coes e mineragdes, os caminhdes sdo
necessdrios. Naturalmente sio veiculos
especiais. Na matéria principal dessa
edicdo da revista, temos dois bons exem-
plos: caminhdes Scania operando na
mineracdo e na construgdo pesada. Te-
mos, ainda nessa edi¢do, uma matéria
que trata dos beneficios do caminhdo 6x4
com bogie leve. Esse veiculo é o mais
indicado para puxar a composicdo bi-
trem. S6 a Scania disponibiliza cami-
nhoes desse tipo, com tragdo original de

[fdbrica, ao mercado brasileiro.

Pioneirismo ndo se conquista da noite
para o dia. E preciso ter historia. A
Scania estd no Brasil hd mais de 40 anos.
Ao longo desse tempo, oferecemos a nos-
sos clientes veiculos confidveis para as
mais diversas aplicacées. E, o mais im-
portante, inovando e antecipando-se as
tendéncias e novos desafios. Observan-
do o comportamento e as peculiarida-
des do transporte nacional, oferecemos

o veiculo mais ade-
quado a cada tipo de
operacdo de trans-
porte. Para se chegar
a esse nivel de afini-
dade com os clientes
ndo existe uma for-
mula mdgica ou um
segredo. O iinico ca-
minho € sair a cam-
po. Com o apoio de
nossa rede de conces-
siondrias, presente
em todo o territério
brasileiro, ouvimos as
necessidades de nossos clientes. E isso
ndao € um trabalho que se faz de vez em
quando. E um trabalho continuo.

Com o lancamento dos caminhdes da
Série 4 demos um grande passo rumo a
esse nosso objetivo. Lancamos um leque
de produtos que foram, pode-se assim
dizer, moldados, pensados e produzidos
de acordo com o que ouvimos do merca-
do no mundo. O sistema modular de pro-
dugdo nos permite, agora, fazer o seu
caminhdo de acordo com sua necessida-
de. Seria como se vocé fosse ao alfaiate
e pedisse um terno sob medida. Nao te-
mos mais uma gama estdtica de produ-
tos. A modularidade nos permite flexibi-
lidade e rapidez para atender as neces-
sidades e peculiaridades do mercado
brasileiro e mundial de caminhoes.

Nossos homens de vendas estdo em
campo para, junto com o cliente, montar
o caminhdo mais adequado. Esse € o fu-
turo. Podemos dizer, seguramente, qiie em
se tratando de transporte pesado, temos
um tipo de caminhdo adequado para cada
tipo de aplicacdo. E dessa forma que va-
mos obter a satisfagéo de nossos clientes.
Com o veiculo certo, feito sob medida, a
rentabilidade serd muito melhor. E sim-
ples: terno feito em alfaiate de alta costu-
ra, normalmente € o mais bonito e o mais
confortdvel. E, melhor ainda, seguramen-
te, € 0 mais economico. '?’f‘
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(  NESTA EDICAO )

Caminhoes Entrevista
Pau, pedra, € o fim do caminho. Nada Emanuel Queiroz, Diretor de

disso. Para os caminhdes Scania € o Pos-Venda, fala das prioridades
inicio de horas e horas de trabalho da Scania na drea de servigo.

duro na mineragdo e, também, na
construgdo de usinas.

Po6s-Venda
Em uma iniciativa inédita no
Festa mercado, a Scania baixa os pre-

No verdo deste ano, um cami- cos de um lote de 40 pecas.

nhdo Scania levou muito agito ao
litoral de Sdo Paulo.

Tendéncias

O bi-trem é a solugdo de trans-
porte do momento. Para rebo-
car esse conjunto 56 hd um pro-
duto adequado: o Scania 6x4 de
bogie leve.

Exportacao
Conhega o mercado bol
que vem crescendo em impor-
tdncia para a Scania.

Quef ira é uma empresa que ndo
pdra de crescer.

Onibus 00
Levar o rei Roberto Carlos para seus

shows. Uma missdo para o onibus

Scania.

Rei da Estrada *+ Margo / Abril 1999 + 3



( CAMINHOES )

Néao é so a fe que

move montanhas...

Os caminhoes Scania da Série 4 também. Empresas de mineracao e construtoras
de grande porte estio utilizando cada vez mais os pesados Scania com tracao 6x4
para o transporte de rochas e minérios

eis e trinta da manha. O dia co-
meca a surgir em ltabira, peque-
na cidade proxima a Belo Horizonte,
em Minas Gerais. Os raios do sol vao
conferindo contrastes as montanhas e

iluminam também as margens de uma .

gigantesca cratera de terra bati-
da. Parece uma paisagem lu-
nar com estradinhas que
levam as mais dife-
X rentes diregdes.

v

Pode parecer também que uma monta-
nha inteira foi arrancada de 14 com uma
pé gigante. Dentro da cratera ja se ouve
um burburinho que, em poucos minu-
tos, se tornard um verdadeiro turbilhdo
de maquinas e equipamentos funcionan-
do a todo vapor. L4, local conhecido
como Minas de Caué, a Companhia
Vale do Rio Doce (CVRD) extrai mi-
nério de ferro, matéria-prima indispen-
sdvel a produgao industrial.

Minas de Caué: forca e rapidez num terreno inospito

Quem ndo conhece esse bucdlico
municipio, Itabira, certamente vai lem-
brar-se de seu filho mais ilustre: o
imortal Carlos Drumond de Andrade.
E, quem sabe, ndo foi de 14 que surgiu
uma das estrofes mais famosas de seus
poemas: “havia uma pedra no meio do
caminho...”. Afinal, Drumond viu sur-
gir ali, no horizonte de sua janela, a




cratera no meio da montanha. E, com
certeza, pedras e pedras pelo caminho.
Pedras e caminhos que os valentes
caminhdes Scania comegam a enfren-
tar logo cedo. Porém, antes das sete
da manha, o Unico som a se escutar
sd0 os assobios de alguns passaros e
o grunhido das cafeteiras dos operari-
os. Giovani Madeira Batista, motorista
veterano da mina, estd tomando seu
café com um pdozinho com manteiga
na chapa. Sua aparéncia é o retrato
da tranqiiilidade. Batista trabalha para
o Grupo Belmont, empresa encarre-
gada do transporte do minério de fer-
ro dentro da mina. As sete em ponto
assume seu posto no caminhdo e da
inicio a um trabalho drduo que se es-
tende até as seis da tarde.
Preocupac¢do? Nenhuma. “Quem
sofre é o caminhao”, diz Batista. E ele
tem razdo. Os Scania R114 6x4 traba-
lham de 10 a 12 horas por dia, enfren-
tando rampas de até 10%;, calor infernal
e seco de mais de 40 graus e carregando
uma média de 28 toneladas por viagem.
Na hora do almogo, o motor nem chega
a esfriar. Porém, dentro da cabina, a es-
téria € outra: “Com os vidros fechados
e ar-condicionado ligado, vou curtindo
uma musiquinha caipira, num clima
agradavel e tocando o cami-
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“Os Scania Série 4 .
tém um excelente :
desempenho nas minas.”
Rolando Fonseca Ribeiro, Diretor do Grupo Belmont

nhéo sem problemas™, conta Batista, que -

- ndo esconde a satisfagio.

O Grupo Belmont, que atua no seg- -
mento de mineragdo hd 30 anos, estd :
fazendo sua primeira experiéncia com
caminhdes Scania. “Compramos esses

* trés Scania 6x4 da Série 4 no ano pas- X

sado para avaliar seu desempenho nas °
minas e, também, comparar com veicu- -
los semelhantes da concorréncia. Agora .
eles estao com 3.500 quildometros roda-

Gustavo Campos
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dos. Ainda ¢ cedo para qualquer diag-
nostico, mas ja podemos afirmar que
esses caminhdes tém apresentado um
excelente rendimento” explica Rolando
Fonseca Ribeiro, diretor do grupo.

Segundo Ribeiro, os caminhdes
Scania sdo mais riapidos e econdmicos
que os veiculos da concorréncia. “Ain-
da ndo d4 para mensurar com niime-
ros, mas 0os R114 de nossa frota fazem
bem mais viagens que os demais. O
motor mais forte e a facilidade de ma-
nobra em lugares dificeis ajudam nessa
agilidade”. Se € cedo para uma avalia-
¢ao mais detalhada e técnica, ndo é cedo
para um parecer dos motoristas. Rober-
to Belarmino de Almeida, colega de
profissdo de Batista, também estd no
comando de um Scania da Série 4:
“Além do conforto, esses caminhdes
oferecem uma visibilidade bem acima
da média. E muito mais f4cil manobrar
um Scania cara-chata”, afirma.

Quem ja conhece os produtos Scania
em trabalhos mais duros ndo abre mao
de sua utilizacio em mineracio. E o
caso de Silvio Artuzo, diretor-presidente
da Talmaq Construg¢io e Mineragio,
empresa baiana especializada no trans-
porte de minérios dentro das minas. A
Talmaq tem como principal cliente a
exigente Companhia Vale do Rio Doce.
Afinal, na mina de Cidade das Almas,
no Tocantins, a carga € a mais preciosa
de todas: ouro. L4, junto com outros
caminhoes Scania R113, trabalha um
P114 6x4. Segundo Artuzo, os cami-
nhoes chegam a operar até 24 horas
diretas, parando apenas para carregar,
descarregar e trocar de motorista.
“Como em época de chuva a mina pdra,
na estiagem, para compensar, ela fun-
ciona dia e noite”, explica Artuzo.

A Talmag € cliente Scania ha mui-
to tempo. A empresa sempre utilizou
caminhdes 6x4 da marca para traba-
lhos em minas. “Os caminhdes Scania
sdo de facil manutengio e oferecem
mais conforto. Dentro desses veicu-
los nossos motoristas rendem muito
mais”, diz Artuzo. O empresdrio jd
experimentou veiculos de outras mar-
cas para esse tipo de trabalho mas
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nio obteve os mesmos resultados.
“Com os caminhdes da Série 4, prin-
cipalmente esses de cabina P, temos
um veiculo sob medida para essa
aplicacdo”, com-
plementa.

Nao € de hoje
que a Scania pro-

Outra atividade muito semelhante a
mineragdo € a construcfo pesada. Nesse
setor também os caminhdes Scania sdo
presenca certa. A Construtora Norber-
to Odebrecht, uma
das maiores empre-
sas de construgio
pesada do Pais,

I T
“Os caminhodes Scania sdo
de fdcil manutengdo e

duz. c-amjnhée.s.es- oferecem mais conforto. com atuagio em di-

peciais para utiliza- . Versos outros paises
- R Dentro desses veiculos

¢io em mineragdo. . do mundo, sabe

Os caminhdes com ~ ROSSOS motoristas rendem  muito bem a impor-

traciio 6x4, princi- muito mais.”’ tincia de utilizar

palmente os equipa- caminhdes adequa-

dos com cabinas
avancadas, os co-
nhecidos cara-cha-
ta, s3o presenca marcante em minas e
construcdes desde a Série 2. Isso, por
volta de 1990. Foi na década de 90 que
as empresas que trabalham em mine-
racdo e construcéo pesada comecaram
a trocar seus caminhdes importados
super pesados pelos caminhdes 6x4 da
Scania. Segundo Silvio Munhoz, dire-
tor de Vendas de Caminhdes da Scania
Brasil, um P124, por exemplo, s6 per-
de na comparacido com um daqueles gi-
gantes importados no quesito capaci-
dade de carga. “De resto, as vantagens
operacionais ficam todas a favor dos
Scania. Esses caminhdes sdo mais ri-
pidos, mais econdmicos, mais confor-
taveis e tém o melhor valor de reven-
da”, explica Munhoz.

Na prética, os veiculos Scania desti-
nados a mineracdo estio efetivamente
substituindo os super-pesados importa-
dos que marcaram a década de 80. Eram
caminhdes gigantescos. ‘‘Para subir nes-
sas mdquinas era preciso uma escada”,
comenta Munhoz. Conforto? Nem pen-
sar. Além de ter seu preco de aquisi¢ao
muitas vezes superior ao dos veiculos
convencionais, esses caminhdes ficavam
as tracas depois de terminada a obra ou
as escavacoes nas mineragdes. A ma-
nutencdo cara inviabiliza a reforma.
Com os caminhdes Scania isso nfio acon-
tece. “Terminada a obra é s6 vender o
caminhdo ou deslocd-lo, rodando, para
outro trabalho. Nio hé dor de cabega”,
diz Munhoz.

6 + Margo / Abril 1999 -

Silvio Artuzo, Diretor-Presidente da Talmagq
Construgdo e Mineragdo
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dos em obras de
de porte. No

Brasil, a empresa

€ mineracdo. SO na geracdo de energia
elétrica, a Odebrecht ja participou de
projetos cuja capacidade instalada é de
cerca de 46 mil megawatts. Isso signi-
fica mais da metade da poténcia elétri-
ca total do Brasil.

A construgio de hidrelétricas é uma
das especialidades da empresa. Atual-

. mente, a Odebrecht estd construindo

uma usina hidrelétrica no Mato Gros-
so chamada de APM Manso (Aprovei-
tamento Miiltiplo de Manso). O rio que
estd sendo represado dd o nome 2 usi-
na. O trabalho na construg#o de usinas
ndo difere muito dos trabalhos em mi-
neracdo. A diferenca € que nas obras
da Odebrecht os caminhdes carregam




hp de poténcia. Esses novos caminhdes
estdo sendo a atracio da obra. Meno-

res que os demais, sdo mais rapidos e .
transportam a mesma quantidade de °

carga, cerca de 20 toneladas. Os novos
caminhdes, gracas ao Scania Retarder,
mantém velocidades maiores mesmo
descendo carregados em rampas com
aclives médios de 10%.

Mas as inovagdes técnicas dos ca-
minhdes da Série 4 também trouxeram
alguns problemas. Apesar de um de-
sempenho acima da média, os motoris-
tas reclamavam dos constantes solavan-
cos da cabina e conseqiiente quebra do
banco do motorista. Visitados por téc-
nicos da concessiondria Scania da re-
gido,aRota O

motoristas que operam na APM Man-
s0. “Com o curso, conseguimos redu-
zir em até 70% os problemas com ava-
rias do caminhdo”, diz Alberto. Os re-
sultados obtidos ap6s o curso foram tio
positivos que a empresa ja pensa em
treinar os demais motoristas e até
reciclar a primeira turma.

Os Scania trabalham cada um com
dois motoristas. Sao dois turnos. Em rit-
mo acelerado, os caminhdes carregam
rocha para baixo e para cima praticamen-
te 20 horas por dia. A suspensdo tam-
bém € muito solicitada, porque as estra-
das sdo todas de terra e pedras. Segundo
Fernando Diniz, Gerente Comercial da
Qdebrecht, a conclusdo dos trabalhos de

AR
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serd aproveitada, principalmente, nas
cidades de Cuiabd e Varzea Grande.

Vistos de longe, os caminhdes
Scania parecem um bando de formigui-
nhas intrépidas que circulam carrega-
dos de um lado para outro. Tanto na
constru¢do de usinas como na minera-
¢do, essas formiguinhas tém sob sua
responsabilidade a parte mais sensivel
do projeto: o transporte.

Tem que ser rdpido, eficiente, segu-
ro e econdmico. E — por que ndo dizer?
— confortdvel. Tudo isso com mais de
20 toneladas nas costas e percorrendo
caminhos nem um pouco amistosos.
E pedreira mes; ' :




As brincadeiras comegavam logo cedo
e iam até a noite

Um caminhao Scania percorreu varias praias de Sao Paulo promovendo shows, dancas,
festas e até eventos esportivos. O projeto foi realizado em parceria com a Antarctica.

Samba, suor e cerveja. A Scania,
em uma parceria com a industria
de bebidas Antarctica, resolveu colo-
car esse slogan em pratica nas praias
paulistas. A animada promogdo, ba-
tizada de “Antarctica Summer
Beach”, agitou os banhistas que fre-
qiientam o litoral paulista durante
todo o més de fevereiro. Puxada por
um caminhdo Scania R124, com 360
hp de poténcia, uma carreta-bad se
encarregou do transporte e também
serviu de palco e camarim para a
trupe de artistas e bailarinas. O even-
to, itinerante, percorreu as praias du-
rante o més de fevereiro.

Segundo Osmar Toselli, gerente de
Suporte ao Mercado da Scania, a
op¢do pelo caminhdo Scania deveu-

8 « Margo / Abril 1999 -

_ se, principalmente, ao design arroja-

do dos veiculos da Série 4 lancados
no ano passado. “A cabine dos novos
caminhdes Scania chama mais a aten-

¢do do publico e suas caracteristicas -

técnicas permitem agilidade no deslo-
camento de uma praia para outra”, diz.

No palco da carreta tinha de tudo: -

shows, dancas e um video-wall com
os video-clips da moda. Ainda no mes-
Mo espago aconteceram Varios even-
tos esportivos. A carreta também fun-
cionou como um estidio de radio. Vi-
rios DJ se revezavam durante todo o
dia passando uma variada programa-

- ¢do musical e fazendo brincadeiras

com os banhistas.
Junto com a radio, foram desen-

. volvidas varias atividades como show .

Rei da Estrada

de danca, gindstica aerdbica, videoké
e gincanas. No mesmo espaco tam-
bém foram montados uma quadra de
futebol deslizante e um ringue para
“big boxer”. A noite, mais agito. A
carreta transformou as areias da praia
em uma discoteca ao ar livre. Todo
mundo dangando até a madrugada.

O caminhdo Scania do projeto
“Antarctica Summer Beach™ circulou
por Sao Sebastido, Itanhaém, Praia
Grande, Mongagud e Sdao Vicente
(veja 0 mapa), algumas das praias
mais badaladas do litoral paulista. O
sucesso ja estd fazendo os organiza-
dores pensarem em estender a promo-
¢ao para outras regides. O caminhao,
como todos sabem, conhece muito bem
0s caminhos. “;‘?;




...um caminhao.
Aparecido de Freitas trocou
seu carro importado de luxo
por um Scania Série 4.
Sé para passear.

VOCé ja teve problemas para esta-
cionar seu carro de passeio effgt
shopping center? Ja pensou, entdo, ar-
rumar uma vaga nos estacionamentos

de supermercados em fim-de-semana?

Haja paciéncia. Se vocé é um daqueles
que gosta de carros grandes, entio, a
paciéncia tem que ser dobrada. Agora,
pense bem: e se fosse um caminhio?
Mas ndo um qualquer: imagine um
Scania. Vocé teria coragem de passear
com ele por ai? E verdade que muito
caminhoneiro faz isso em hordrios e
dias de folga. Mas ter um Scania como
carto de passeio ¢ algo, no minimo,
curioso. Para ndo dizer inédito.

Pois na cidade de Maud, munici-
pio vizinho ao ABC paulista, um P94
foi vendido para servir como um car-
ro de passeio. Aparecido de Freitas,
conhecido na regido por “Ciddo”, foi
a concessiondria Scania Codema e
comprou, a vista, um Scania P94 no-
vinho em folha. Primeiro, claro, como
todo comprador de um “carrdo” fez o
“testdrive” na pista de teste da Scania
na ocasiiio do lancamento dos cami-
nhdes da Série 4, em marco de 1998.
“Comprei porque gostei de dirigir o
bicho. Deu uma tremenda emogao”,
conta Cidio.

Mas nao pensem que o Cidao é um
“estradeiro de primeira viagem”. Ele
conhece boléia de longa data. Hoje
com 45 anos, Cidio dirige caminhio
desde os 15, quando fugiu de casa.
“Nao me deixavam ser caminhoneiro.
Entdo fugi, para ser ajudante de ca-
minhoneiro” diz. O tnico apoio vinha
do avd, caminhoneiro de profissdo, que
o0 ensinou a dirigir aos 11 anos.

(_ PERSONAGEM )

0O “carro de passeio” que realiza 0 sonho
de Aparecido de Freitas

Com 25 anos de idade, comprou
seu primeiro caminhdo. “Mas nessa
fase ndo era para passear, era para tra-

* balhar”, explica. Teve sua prépria
- transportadora que chegou a contar
_ com uma frota bem razodvel: seis ca-
- minhdes. Depois de um tempo, ven-
. deu tudo e foi ser gerente operacional
° de uma das mais tradicionais empre-
- sas de Onibus da regido, a Viacio Ba-
rao de Maua. Com dinheiro no bolso
e um bom emprego, além de uma boa
. dose de vaidade, realizou seu sonho
. de consumo: comprou um automével
importado.

“Andei com a BMW para cima e
para baixo mas nao me sentia bem
dentro do carro. Acostumado nas bo-

. léias, sentia que faltava espaco”, lem-
bra Ciddo. “Além de confortivel, o
carro tinha estilo e chamava a aten-
¢do”. O namoro, no entanto, durou
pouco. “Quando fui convidado para o
lancamento da Série 4, fui contagiado
pela beleza e excelente acabamento
desses caminhdes”, conta. Nio teve
duvida. No dia seguinte o carrao esta-
" vaa venda. “Vendi a BMW e montei
- no Scania. Agora sim, vou sossegar.

Estou em uma boléia com o conforto
e tecnologia de um automével impor-
tado”, diz, sem conter o sorriso.

O P94 do Ciddo ndo € um cami-
nhdo comum. Na cor vermelha, o ca-
valinho tem trava elétrica computado-
rizada, som com alto-falantes de com-
peti¢io, radio PX, tanque de aco inox,
- defletor e outros equipamentos que
. embelezam ainda mais o veiculo. “S
" de som tem mais de R$ 4 mil nesse

carro” conta Cristiano de Freitas, fi-

Iho de Cidao e herdeiro genético na

mania. Para acentar mais o caminhéo

no chao, Cidao adaptou um peso de

1,7 mil quilos perto da quinta-roda. O

peso serve também para outra coisa:
. “Ele também sinaliza que esse cami-
* nhdo ndo puxa carreta de jeito ne-
. nhum”. Acredite, se quiser... ‘%?}

Rei da Estrada - Margo / Abril 1999 -

Folos: Ermanuel A P
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oportunidades

A abertura da economia esta gerando mudancas e inovacoes, desafios que exigem do
transportador rodoviario de cargas grande capacidade de adaptacao

Artigo: Neuto Gongalves dos Reis* / Foto: Arquivo Scania

o Transporte Rodovidrio de Car-
gas (TRC) brasileiro alcanca o

limiar do terceiro milénio num clima .

de mudangas e desafios que estao exi-
gindo das empresas grande capacida-
de de adaptacio.

Sob o aspecto legal, o mercado de
fretes voltou a se constituir no ulti-
mo reduto da concorréncia perfeita.
Revogada pela lei no 9.611, ji ndo
mais vigora a, na época, tio festeja-
da lei n° 7.092/83, que pretendia re-
gulamentar o setor. Por sua vez, alei
n® 6.813/80, bravamente conquista-
da e que protegia as empresas nacio-
nais contra as investidas do capital
estrangeiro, ndo foi recepcionada por

" emenda constitucional baixada em
1995, que proibe qualquer discrimi- -

nagio contra empresas estrangeiras.

A partir da abertura da economia,
- até mesmo a tradicional publicagido -
pelos sindicatos e associagdes das tra-
dicionais tabelas referenciais de fre- *
. tes acabou abolida, para ndo dar pre- -
. texto a alegacdes de tentativa de
* cartelizagao.

Hoje, a concessdo das ferrovias e

" de terminais portudrios, somada a
+ construgao de novos oleodutos (como
. o que liga Sdo Paulo a Brasilia) e & -
" conclusdo de obras como a hidrovia
- Tieté - Parand ji comecam roubar ao
. caminhdo cargas como granéis, com- .

B

bustiveis, minérios, produtos sidertir-
gicos e contéineres.

No setor de infraestrutura, mui-
tas estradas continuam em condicdes
ruins. Nas melhores proliferam os pe-
dagios, cujos valores, na maioria das
vezes, exorbitantes, superam de lon-
ge os beneficios eventualmente pro-

. porcionados pelas melhorias introdu-
* zidas, aumentando o Custo Brasil e

desequilibrando a balanga da compe-

. ticdo modal.

Uma fonte adicional de custos € a
escalada dos roubos organizados de
cargas, que exige custosa administra-

* ¢Ao de riscos (rastreamento e escoltas,

por exemplo), além de onerar sobre-
maneira ou até inviabilizar os seguros.



Além disso tudo, o setor viu-se em
1998 as voltas com o novo Cédigo
de Trénsito Brasileiro, que multipli-
cou o valor das multas, em particu-
lar aquelas relacionadas com os ex-
cessos de carga.

Ainda no campo legal, outra ino-
vacao foi a lei n2 9.611/98, que cria o
OTM - Operador de Transporte
Multimodal, permite a emisséao do co-
nhecimento tnico de carga e abre ca-
minho, para a sonhada multimodali-
dade.

Outra tendéncia € a terceirizagdo
das atividades de suprimento e distri-
buicdo, que tem estimulado a multi-
plicacdo dos operadores logisticos e
atraido grandes grupos estrangeiros.

Todas estas mudancgas, somadas
ao “pacote fiscal” e aos cortes no or-
camento de 1999 embutem inegéveis
adversidades, que levaram de rolddo,
nos ultimos anos, mais de duas mil
transportadoras. Paradoxalmente, po-
rém, criam oportunidades e desafios
sem precedentes para as empresas que
souberem se adaptar as novas exigén-
cias do mercado.

Naturalmente, apenas as grandes
transportadoras terdo condi¢des de
atuar como operadores logisticos ou
OTM, incorporando as suas ativida-
des de transporte grande niimero de
tarefas adicionais e complexas, como
o gerenciamento do transporte, arma-
zenagem, preparacdo de pedidos,
etiquetagem, embalagem, fraciona-
mento de cargas e emissao de notas
fiscais. Mas a multiplica¢do dos ope-
radores logisticos ndo deve se cons-
tituir em motivo de temor, pois a
maioria deles prefere contratar trans-
porte de terceiros.

Da mesma forma, nem todas as
transportadoras tém condigdes de di-
versificar suas atividades para ope-
rar outros meios, como ja o fizeram
com sucesso empresas com a
Itapemirim, Di Gregorio e Bertolini,
por exemplo.

No entanto, o transportador rodo-
vidrio de carga tem a seu favor dois
trunfos fundamentais. Primeiro, ne-

nhum outro meio de transporte é ca-
paz de coletar a mercadoria na porta
do embarcador e colocéd-la na porta
do destinatario. Em segundo lugar, o
setor detém mais de 90% do mercado
da chamada carga geral. E essa car-
ga ndo serd carregada para os trilhos
ou os portos sem a sua-colaboracao.
Seja limitando-se a “fazer as pontas”,

* montando parceria com ferrovias ou

até mesmo utilizando o trem como
“carreteiro” para seus veiculos ou
suas cargas, o transporte rodovidrio
terd um papel preponderante na con-
quista da multimodalidade. E nisso

* que aposta, por exemplo, a Interfér-
. rea, operadora logistica rodoferrovia-

S I T T

ria, que estd equipando-se com mi-
lhares de semi-reboques rodo-ferro-
vidrios (road-railers).

“Os tempos herdicos,
dos grandes pioneiros,
vdo dando lugar a uma
geracdo de empresdrios

abertos a
profissionalizacdo.”
eopsisegd SoatniaeR e |

A adaptagio aos novos tempos
exige também especializagio e pro-
fissionalizagdo. Se antigamente o
transportador se vangloriava de levar
qualquer carga para qualquer lugar
do Pafs a qualquer prego, agora a so-
brevivéncia exige da empresa uma
clara defini¢@o de seu nicho de mer-
cado, ou seja, da sua especialidade,
da regido geogrifica onde pretende
atuar, dos clientes e das filiais que
trazem rentabilidade e ndo apenas
agregam volume.

Aos poucos, os tempos herdicos
dos grandes pioneiros vio dando lu-
gar a uma nova geragdo de empresa-
rios, mais abertos a profissionaliza-
¢do e ao treinamento de seus executi-
vos e operarios. E bem verdade que,

Rei da Estrada - Marco / Abril 1999 -
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até agora, pouco mais de trinta trans-
portadoras conquistaram o certifica-
do ISO 9002. Para a maioria dessas
empresas, tal qualificacdo ainda se
constitui num poderoso diferencial
mercadolégico, capaz de facilitar par-
cerias e granjear fama. Nos proximos
anos, no entanto, a qualidade nao se-
ria mais do que uma mera obrigacdo
para as empresas que desejarem pre-
servar seus clientes, criar verdadei-
ras parcerias, aprimorar sua opera-
¢do, sistematizar seu treinamento,
melhorar a comunicacio interna e,
principalmente, prevenir problemas

+ em vez de remedia-los.

Quem ndo quer ficar para trés pre-
cisa estar em dia também com as no-

+ vidades da informatica e da telematica.
. Novas tecnologias como rastreamento

via satélite, troca eletronica de dados,
roteirizadores, computadores de bor-
do, cédigo de barras, leitoras dpticas,
Internet e Intranet estio se tornando

- ferramentas indispensdveis para au-

mentar a eficiéncia do setor e manter

* o cliente bem informado sobre o para-
. deiro das suas cargas.

Quanto aos veiculos, equipamen-
tos e componentes, a tendéncia € para

. aincorporacdo de tecnologias ja tra-
© dicionais no primeiro mundo, mas que

somente agora comecam a chegar ao

. Brasil. Entre elas, os pneus extralar-

gos e radiais sem cdmara, rodas de
aluminio, bais lonados (principal-
mente nas operagoes just-in-time de

* curtas distancias), suspensdo pneu-

matica, freios ABS, injecio eletroni-
ca, retardadores de frenagem, eixos

* distanciados, Romeu-e-Julieta, bi-

trem, semi-reboques e furgdes de
maior capacidade cubica.

Mudar para nido morrer, eis o de-
safio. Mas as empresas que souberem
se adaptar aos novos tempos, certa-

+ mente vio entrar no terceiro milénio

muito mais fortes e saudaveis do que
no passado. 4

b

" *Neuto Gongalves dos Reis ¢ jornalista, mestre em

Engenharia de Transportes, ex-editor de
Transporte Moderno e consultor de transportes.

11



ONIBUS

Para chegar aos shows, o cantor também pega estrada

Roberto Carlos troca a rapidez de avides pelo conforto de um onibus Scania rodovidrio

Texto: Silvia Caricati

le é o primeiro e tinico artista lati-

no-americano a vender mais dis-
cos do que os Beatles, com mais de 70
milhdes de copias em todo o mundo.
Namero um no Brasil e na América
do Sul, e com discos langados em 29
paises, o cantor roméntico Roberto
Carlos merece o titulo de “Rei”, man-
tido em seus 35 anos de carreira e 40
discos langados. Entre um show e ou-
tro, Roberto Carlos abre mio da rapi-

12 - Marco / Abril 1999 -

dez do avido pelo conforto de um 6ni-
bus Scania. Em fung¢@o do ilustre pas-
sageiro que transporte, pode-se até
dizer que o 6nibus € um veiculo “real”.
Roberto embarca no 6nibus sempre
que tem que fazer viagens curtas en-
tre as cidades de Sao Paulo e Rio de
Janeiro.

Roberto Carlos comprou seu
Scania ha quase quatro anos. E um
onibus K113, 6x2, motor 360 hp e

Rei da Estrada

rodas de aluminio. Como nédo poderia
ser diferente, o Scania merece um tra-
tamento digno de majestade. E todo
cuidado é pouco para quem tem como
missdo zelar pelo 6nibus. Quem cum-
pre esse papel com dedicagdo é o mo-
torista Rubem Carvalho de Freitas.
Com mais de 20 anos de experi-
éncia nas estradas brasileiras, Freitas
€ o tinico motorista a dirigir o K113
de Roberto Carlos. Comecou a tra-

1. F. Diorio/AE



Monica Zanon

balhar com o cantor desde a compra
do 6nibus, em 1995. Juntos, ele e o
Scania ji rodaram cerca de 74.000
km. “Roberto gosta muito de viajar
com o dnibus. Ele se sente mais con-
fortavel e a vontade junto com a sua
equipe”, diz Freitas.
O motorista leva
muito a sério a missao
de anjo da guarda do
onibus Scania. Freitas
nao se separa do veicu-
lo nem durante as revi-
sOes e pequenas manu-
tengdes feitas nas con-
cessiondrias da marca.
Tanto que ja se tornou
conhecido de toda a
equipe de mecéanicos
nas duas revendas onde
faz os servigos: na Codema, localiza-
da na cidade de Sao Paulo, e na Equi-
po, que fica na cidade do Rio de Ja-
neiro. “Acompanho todo o servico que
é feito no Gnibus. Desta vez, presen-
ciei a troca dos oito amortecedores.
Todos sabem que essa € a minha res-

0O fiel motorista Rubem néo se
separa do énibus nem na h
da manutencao

“Ndo cuido tdo
bem do meu carro
como cuido deste

onibus. Seria
crueldade ndo
zelar por ele”

Rubem Carvalho de Freitas, unico
motorista do dnibus de Roberto Carlos

ponsabilidade 24 horas por dia”, co-
menta Freitas.

Além de fazer a ponte rodovidria
entre Sdo Paulo e Rio de Janeiro, o
Onibus Scania também € usado por
Roberto Carlos em pequenas turnés
em que as distincias
ndo passam de 300
quilémetros. “Chega-
mos a fazer uma tem-
porada de shows em
22 cidades da regido
Sul”, conta Freitas.

Muito religioso, o
motorista diz que di-
rigir para o “Rei” foi
uma missdo divina
que recebeu. Sobre a
atencio especial dis-
pensada ao Scania,
Freitas confessa: “Ndo cuido tdo
bem do meu carro como cuido deste
onibus. Seria crueldade ndo zelar por
ele. Por isso, troco as marchas com
carinho e quando pego um buraco é
como se eu sentisse a dor”, afirma
Freitas. ‘%“aj

Vo

- Sua Majestade,
Roberto Carlos

Entre os vdrios titulos que jd
recebeu gracas ao sucesso de
suas misicas, o cantor brasilei-
ro Roberto Carlos é o primeiro
e tinico no mundo em toda a his-
toria da miisica a gravar dois
discos por ano em seus 35 anos
de carreira - um em portugués e
outro em espanhol, além de lan-
camentos esporddicos em inglés,
Jfrancés e italiano.

Roberto Carlos comecou sua
carreira ainda na década de 50.
Dentro da conhecida Misica Po-
pular Brasileira, seu repertorio é
marcado pelas letras romanticas,
que agradam em cheio ao piblico
feminino. Desde a década de 70,
seu sucesso de venda é tamanho
que seus dlbuns sdo langados com
uma tiragem minima de 1 milhdo
de cdpias.

.
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Ao seu dispor

Ha quatro anos no comando de uma das mais delicadas areas da Scania,
Emanuel Queiroz, Diretor de Pés-Venda, fala quais os planos da empresa
para continuar prestando aos clientes da marca o melhor servigo do Brasil.

Rei - A Scania foi considerada no
ano passado a empresa que possui o
melhor Pés-Venda do Brasil. Qual a
formula para se chegar a esse status?
E.Q. —E ficil entender. Podemos ilus-
trar dessa maneira: a cada 100 solici-
tacdes de componentes nas concessio-
ndrias Scania de todo o Brasil, 90 es-
tdo disponiveis na prépria concessio-
naria. Isso quer dizer que o cliente tem
90% de chance de ter a sua disposi¢ao
a peca que eventualmente esteja neces-
sitando. Se, por acaso, ele cair nos 10%
restantes, temos condi¢des de entregar
a peca em 24 horas em qualquer reven-
da da marca no Pais. Com isso garan-
timos a satisfacio de nossos clientes.
Nosso objetivo primordial é ndo per-
mitir que um caminhio ou 6nibus fi-
que parado na concessiondria por falta
de pecas. Outras coisas importantes s3o
o ferramental adequado e um pessoal
técnico muito bem preparado.

Rei - Isso tudo estd trazendo o cliente
Scania para dentro das concessiond-
rias?

E.Q. - Sim. Hi muito tempo estamos
trabalhando no sentido de trazer o clien-
te Scania para dentro das concessiond-
rias. Investimos maciga e constante-
mente em treinamento de nosso pesso-
al técnico, principalmente mecénicos.
Hoje um mecanico de nossarede tem a
solugdo do problema de forma rdpidae
eficaz através de sistemas eletrénicos
de diagnose. Coisa que ndo acontece
nas demais oficinas. Esses equipamen-
tos sdo caros e exigem treinamento es-
pecifico. Isso quer dizer que os clientes
encontram nas revendas mado-de-obra
realmente especializada e atualizada

Emanuel A. P.
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com as constantes inovacdes dos pro-
dutos Scania. E hd também nas con-
cessiondrias um ferramental correto e
adequado aos produtos da marca. Com
isso, fazer as revisdes preventivas e ma-
nutencio em geral nas concessionarias
sO traz vantagens ao transportador. E
ele sabe disso. A principal € a garantia
e confiabilidade de pegas e mao-de-
obra. Além disso, um caminhio ou 6ni-
bus “tratado” na concessionarias tem
maior valor de revenda. Com a profis-
sionalizacdo e competitividade cada vez
maior no segmento de transporte, esta-
mos tendo um crescimento muito gran-
de no movimento das concessiondrias.
Hoje ndo vale a pena o cliente manter
oficina prépria ou, pior, correr o risco
de fazer a manutencio de um veiculo
da marca em uma oficina qualquer.

Rei — Mas ainda é usual a velha re-
clamacdo de que na concessiondria
tudo € mais caro.

E.Q. - Pelo menos nas revendas Scania
isso ja mudou. A prova € o sucesso do
Acordo de Manutengio que ja tem cin-
co anos de operagdo. Com esse servico,
o cliente s6 paga aquilo que realmente
deve ser feito no caminhio ou 6nibus ao
longo de um ano. Além disso, temos o
sistema de troca em que o cliente traz
uma peca desgastada que, apds uma
avaliacfo técnica, trocamos por uma re-
manufaturada com um ano de garantia
e precos, em média, 40% inferiores. Es-
ses sao apenas alguns exemplos. Recen-
temente, baixamos os pregos de 40 itens
de pecas e componentes. S0 os itens
com maior saida no balcio das conces-
siondrias (ver matéria na pag. 16). Por
iss0, ndo somos, de forma nenhuma,
mais caros. Muitas vezes, até mesmo
pelaqualidade dos servigos de nossarede
de concessiondrias, somos mais baratos.

Rei - E a questdo da mao-de-obra?
Ela ndo é cara?

E.Q. - Ao contririo, o prego da mio-
de-obra nas revendas Scania é muito
competitivo. Temos um sistema que
faz apuracio de custos em todo o Bra-

# 4 B & & 8 B + & 8 & @
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sil. Mostramos qual € o custo real da
mao-de-obra de um mecénico, por
exemplo. Com essa planilha, estamos
conseguindo uma variacio bem me-
nor nos pregos de nossa mao-de-obra
e corrigindo também possiveis
distor¢des nesses precos. Por isso,
agora, estamos também muito mais
competitivos no pregos da mao-de-
obra nas concessiondrias em compa-
racdo com as oficinas paralelas. Po-
rém devemos sempre lembrar que exis-
te uma diferenca enorme de nivel téc-
nico entre um mecénico da rede Scania
e um mecénico das oficinas do merca-
do paralelo. Eu duvido que um sujeito
confiaria um transplante de coragio a
um médico qualquer. Nesse caso, sO
podemos confiar em um especialista.

“Nossa estrutura, em
conjunto com o pessoal
das concessiondrias,
Jorma um time que vai
a campo todos os dias.”

Rei - As vezes, devido as grandes dis-
tdncias no Brasil, um motorista pode
ser obrigado a fazer um reparo em uma
oficina ndo-autorizada. O que a
Scania recomenda nesses casos?

E.QQ. — Nossa rede é composta hoje
por 92 pontos estrategicamente dispos-
tos por todo o Pais. Temos concessio-
ndrias grandes em todas as capitais e,
em locais de grande fluxo de cami-
nhdes ou 6nibus, também estamos re-
presentados por grandes concessiona-
rias. Também temos os Postos de Pos-
Venda que sdo casas menores especi-
alizadas em servigos. No momento
estamos trabalhando para aumentar
esses postos. Com isso vamos, cada
vez mais, chegar mais préximos ao
cliente. Posso afirmar, sem medo de
errar, que onde hd grande fluxo de
veiculos pesados, estamos presentes,
ou melhor, temos uma concessionaria

- da marca bem préxima. Além disso,

temos o Scania Plus24 que funciona
dentro da prépria Scania. Qualquer
problema com um veiculo da marca,
independente do ano ou modelo, po-
dera ser assistido pelo servico a qual-

* quer hora do dia ou da noite. A liga-

¢do é gratuita e o motorista sera aten-

. dido por um técnico e niio um compu-
* tador. Se o problema nio pode ser re-

@ B o 8 8 w

solvido na hora, o Scania Plus24
aciona a concessiondria mais proxi-
ma para enviar o socorro. Por isso0,

- recomendamos sempre aos motoristas,

em nome da qualidade e seguranca,
fazer os servigos na rede de conces-

~ siondrias. Ndo medimos esforgos para

nunca deixar um caminhio ou 6nibus

+ Scania parado por muito tempo.

Rei - A Scania langou no ano passa-
do o CoresNet para trocar informa-
¢oes com sua rede de concessiondrias

 via Internet. De que forma esse re-

curso traz beneficios para os clien-
tes?

- E.Q.-Fundamentalmente na rapidez.

Hoje, mais do que nunca, rapidez sig-
nifica faturamento, dinheiro em cai-
xa. Com o CoresNet, qualquer con-
cessiondria da marca no Brasil pode
saber, em tempo real, informacdes so-

. bre seu pedido de pegas, pregos, ga-
* rantia, pedidos pendendes, etc. O que
- muitas vezes levava horas para se re-

solver, com essa ferramenta da infor-
matica se resolve em minutos. Um
exemplo: o cliente pira na concessio-
ndria para trocar uma pega danificada.
Se essa peca ndo estd disponivel no
estoque, nosso homem de Pds-Venda
abre o programa CoresNet e consulta
na hora quanto custa a peca, faz o
pedido e a recebe no dia seguinte. Se é
urgente, a peca pode ser retirada na

- Scania no mesmo dia. A Scania rece-

be pedidos de pecas até as 22h. Tudo
isso com um objetivo comum: agilizar
0s processos para que os veiculos da

. marca nao fiquem parados por muito
- tempo. O cliente ganha com o veiculo
. rodando e nio parado.

WINp (segue)

Rei da Estrada - Margo / Abril 1999 « 15



Rei — Como a Scania “ouve” seus
clientes para poder oferecer seus ser-
vigos?

E.Q. - Nossa filosofia ¢ exatamente
essa: estar cada vez mais proximos a
nossos clientes. E isso ndo quer dizer
somente abrir novas revendas de ser-
vigos por todo o Pais e diminuir dis-
tdncias. Vai mais além. Nossa estru-
tura de Pés-Venda em conjunto com o
pessoal da rede de concessiondrias
forma um time que vai a campo. Dia-
riamente temos homens nossos e das
concessiondrias visitando os clientes.
Naio vao apenas quando hd problemas,
estdo no campo o tempo todo com a
missao de ouvir. Isso mesmo, vao ou-
Vir 0 que nossos clientes té€m a dizer a
respeito dos produtos, servicos, etc.
Um dos pontos chaves do Pds-Venda
¢ antecipar os problemas que podem
acontecer. O cliente nos ajuda muito
informando suas dificuldades e possi-
veis problemas com o produto. Com
base nessas informacgdes, podemos
aperfeicoar os produtos e nossos ser-
vigos também. Temos um canal aber-
to com nossos clientes. Sé do lado da
Scania sdo 14 representantes de Pos-
Venda que estdo constantemente em
campo. Quem quer ser o melhor, tem
que saber ouvir.

Rei — Como ¢ o relacionamento da
Scania com sua rede de concessiond-
rias?

E.Q. - No ano passado também for-
mos agraciados com um prémio da
Fenabrave (entidade que congrega to-
das as revendas de veiculos no Brasil)
que nos coloca como a empresa com o
melhor relacionamento com a rede no
Pais. E o reconhecimento piiblico da
sinergia que sempre tivemos com nos-
sarede de concessiondrias. Nossa par-
ceria com a rede, que € representada
pela Assobrasc (Associacdo Brasilei-
ra dos Revendedores Scania), € muito
positiva porque, juntos, resolvemos 0s
problemas e buscamos solugdes para
melhorar cada vez mais nossos servi-
¢os aos clientes da marca. *ﬁf»}
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Redugéo de precos alinge as pe¢as mais vendidas

Um acordo
inédito que
envolveu a
Scania, as
concessionarias
da marca e
também
fornecedores,
baixou os
precos de
pecas e
componentes
numa média
de 30%

Rei da Estrada

A novidade ji estd nas concessiondrias. Pasmem, me-
xeram nos pregos. Isso mesmo: a Scania, junto com
sua rede de concessiondrias e também com os forne-
cedores, baixou os precos de um lote de 40 compo-
nentes. Sao, na verdade, as pegas mais vendidas nos
balcoes das revendas. O realinhamento foi, em média,
de 30%. A noticia causou alvoroco até mesmo na im-
prensa. Ninguém esperava. E os novos precos ja estdo
valendo desde o primeiro dia de fevereiro.

Ao contrdrio do que muita gente poderia imagi-
nar, os pregos baixaram. Isso mesmo, as pecas Scania
de maior demanda no mercado ficaram mais baratas
para o consumidor. Algumas delas, tiveram reducio
de até 60%. O tambor do freio dianteiro, por exem-
plo, baixou de RS 252,68 para R$ 100,00, uma re-
ducdo de 60.83%. A nova tabela (ver box na pigina
a0 lado) ja estd em todas as concessiondrias da rede
Scania no Brasil.

Segundo Emanuel Queiroz, Diretor de Pés-Venda
da Scania, essa redu¢io ndo é uma promogio de oca-
sido. “Nao estamos fazendo liquidacdo de pecas, es-



Os Novos Precos

tamos realinhando os preg¢os para nos tornarmos ain-
da mais competitivos no mercado de pecas de reposi-
¢do”, afirma o executivo.

Com essa politica, a Scania pretende fazer frente a
concorréncia das pecas piratas. “Dessa forma, diminui-
mos a diferenca de preco entre uma pega genuina Scania,
com um ano de garantia e uma qualidade superior, e uma
peca do mercado paralelo”, diz Queiroz.

“Todas as pecas e componentes Scania passam por
uma rigorosa inspec¢io de qualidade e sdo confecciona-
das com matéria-prima de primeira linha. Por esse mo-
tivo, € natural que haja uma diferenca de preco”, expli-
ca Queiroz. De acordo com o executivo, a utilizacdo de
pecas nio genuinas em caminhdes e 6nibus pode com-
prometer tanto o desempenho do veiculo como também
sua seguranca.

A Scania reduziu os pregos de suas pecas de reposi-
¢ido em um momento peculiar da economia brasileira,
no qual a desvalorizagdo do real frente ao délar provo-
cou aumento generalizado de custos nos produtos in-
dustrializados. %’5

Ne da i"egi: __ Destricao _____ Preco Proposto
14.698 Rolamento RS 30,00
157.676 Tambor de Freio (Dianteiro) RS 100,00
173171 Filtro Turbina RS 8,00
175.930 Tambor de Freio (Traseiro) RS 135,00
194.429 Disco (PI. Caixa de Mudangas) RS 16,50
228836 Rolamento de Esf. (Bomba d'dgua) RS 6,00
244.090 Trava Garfo Caixa de Mudangas RS 6,99
264.043 Cruzeta RS 60,00
264.044 3 Cruzeta RS 80,00
284.843 " Rolamento (Caixa de Mudangos) RS 30,00
303470 Vélvula Solendide RS 45,00
313.969 " Vélvula de Alivio (BBA Injetora) RS 10,00
332738 . Coxim (Suspensdo do Motor) RS 14,98
336.979 _ ~_ Reg. Vidro Esquerdo RS 50,00
336,980 | Reg. Vidro Direito RS 50,00
347893 . Interruptor de Seta RS 33,00
352211 . Vélvla de Admissdo (Motor) RS 19,99
362.226 Rolamento (Redugdo Traseira) RS 130,00
364.624  Filtro de Combustivel =" RS 8,00
365.729 . FilrodeAr RS 85,00
538.507 ﬁurcaga Instrum. Combinado...—  R§ 70,00
550.247 ~ Jogo de Anéis (Motor) _ RS62,97
561.760  Jogo Reparo (V&Whinﬂ_i;trihuig&o) o RS 65,00
1302637 Mangueira de Borracha (Col. Admissdo) RS 11,00
1304.292 Bucha de Bielo  RS800
1.312.934 Anel da Camisa R§ 5,71
1407909 Relé 50A (Central Elétrica) RS 10,00
1.422.308 ____ Huste de Vélvula (Motor) RS 6,50
1670262 Sensor Indic. (reserv. Combustivel) RS 49,98
1.671.529 Espelho Retrovisor Esquerdo RS 65,00
1.674.307 Vidro Pdra-brisa RS 140,00
1.674.308 Vidro do Porta RS 30,00
1.675.795 Elemento Filtrante RS 9,00
1.678.015 Amortecedor CPL Dianteiro RS 110,00
1.678.602 Tanque de Combustivel 4001 RS 230,00
1.952.248 Jogo de Casquilho (Biela) R$ 39,99
1.952.249 Jogo de Casquilho (Motor) RS 59,30
1.952.576 Jogo de Lona 7" (AF557) RS 65,00
1.952.578 Jogo de Lona 10" (AF557) RS 110,00
1.958.132 Pdra-brisa Degradé 170,00
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A utilizacao de caminhdes bi-trem tracionados pelos Scania Série 4 vem crescendo em
todo o Brasil. Particular e mais acentuadamente na regiao Centro-Oeste,
onde 20% dos caminhoes vendidos pela Scania sao desse tipo.

“inguém sabe ao certo onde a no-
vidade comecou. Mas a certeza é
que funciona e, melhor ainda, traz lu-
cro. E, na verdade, isso € o que inte-
ressa. Um novo tipo de composicio
vem transitando pelas estradas brasi-
leiras. E um “Romeu e Julieta”? E um
treminhao? Nao, é o bi-trem. Trata-se
de um cavalo-mecanico com duas car-
retas acopladas. As carretas sdo liga-
das através de um equipamento cha-
mado “dolly”, que é uma plataforma
com dois eixos e uma quinta-roda.
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A vantagem desse tipo de compo-
si¢do € bem clara: leva-se mais carga
com o mesmo caminhdo. O resultado
também € ébvio: ganha-se mais di-
nheiro com o frete. O dnico contra-
tempo € que o veiculo inteiro fica um
pouco mais longo (quase 20 metros)

. e, por isso, necessita de uma autori-
' zagdo especial para trafegar.

Mas nao é qualquer caminhio que

~ pode puxar um bi-trem. Para rebocar

as duas carretas € necessdrio um vei-
culo mais adequado. Nio se contam,

Rei da Estrada

_ naturalmente, as adaptagtes suspei-

tas feitas no mercado paralelo. Por en-
quanto, s6 hd um original de fébrica:
o Scania 6x4 bogie leve. Esse cami-
nhao nao tem redugdo no cubo, o que

_ permite um melhor rendimento ope-
- racional nas estradas. A Scania ante-
. cipando-se a uma tendéncia clara de
* mercado, langou o veiculo em margo
- do ano passado, junto com os demais
 caminhdes da Série 4. O caminhdo

estd disponivel com cabinas T ou R.
A resposta dos empresdrios de



Mais economia, mais rapidez e maior capacidade
de carga: uma composicao de sucesso

transporte foi imediata. Até€ agora mais
de 100 unidades desses caminhdes fo-
ram vendidas no Brasil. A maior par-
te, na regido Centro-Oeste. Para ser
mais exato, 20% desse total foram
comercializados no Mato Grosso pela
concessiondria Rota Oeste, de Cuiaba.
De acordo com Fabio Henrique
Rezende, gerente Comercial da reven-
da Scania, os compradores desses vei-
culos normalmente sio transportado-
ras que trabalham com grande capa-
cidade de carga, como madeireiras e
transporte de liquidos. “Em geral, es-
ses empresdrios desejam otimizar seus
custos através da reducgio do valor do
quilometro rodado”, afirma Rezende.

A Castoldi Diesel € um bom exem-
plo. A empresa, especializada em trans-
porte de combustivel, tem uma frota de

Fotos: Robson Silva

34 caminhdes (12 Scania) sendo dois
deles T124 6x4 bogie leve. Os veicu-
los, incorporados a frota da transpor-
tadora em outubro do ano passado, tra-
fegam na rota de Cuiabd, no Mato
Grosso, a Paulinia, pélo-petroquimico,
no interior de Sao Paulo. “Estamos
obtendo grandes resultados com esses
veiculos, pois eles sdo mais fortes e
mais econdmicos”, afirma Marli
Castoldi, presidente da empresa.

Segundo Marli, os caminhdes 6x4
da Scania, mesmo levando aproxima-
damente 50% a mais de carga, sdo
mais econdmicos. “O Série 4 que puxa
nosso bi-trem tanque com 44 mil li-
tros de combustivel faz uma média de
2,05 litros por quildmetro rodado, en-
quanto que o Série 3 que puxa uma
carreta de 30 mil li-
tros faz 2,30 litros™,
diz ela. “Se compa-
rarmos com as outras
marcas de caminhdes
que temos em nossa
frota, a diferenca fica
ainda maior”.

Os calculos de
Marli nao ficam so-
mente na economia
de combustivel. “Es-
ses caminhdes sdo

todos os aspectos.
Mesmo levando mais
carga, sao também
mais rapidos. So-
mando-se a rapidez

" Carrega arroz em

porcionar um
mais eficientes em fransporte mais eficiente,

também reduz muito o
meu custo operacional.”

Marli Izabel Castoldi,
Proprietaria da empresa Castoldi Diesel

Kulevicz comprou recentemente um
Scania 6x4. “Ja tenho outros veiculos

. da marca, mas nada se compara a per-

formance desse caminhdo na compo-
sicdo bi-trem”, afirma. Kulevicz faz
um trajeto longo com seu bi-trem.
casca de
Rondondpolis para Sio Gabriel, no
Rio Grande do Sul. De 14, curiosamen-

" te, volta com arroz beneficiado para

consumo em Rondonépolis. “Na
entressafra do arroz, levamos milho e
soja daqui para Marau, também no
Rio Grande do Sul. Mas voltamos
sempre carregados com arroz para o
consumo aqui”, explica Kulevicz.
“Mais carga com menos custo”. E

© assim que o empresario Geraldo José
* Delari resume as vantagens da utili-

zacdo do bi-trem
com o Scania 6x4.
Proprietario da Fa-
zenda Miranddpo-
lis, também em
Rondondpolis,
Delari utiliza o ca-
minhdo para trans-
porte de sua produ-
¢do de soja e tam-
bém para terceiros.
“Esse caminhdo me
surpreendeu em vi-
rios sentidos: é mais
econdmico, mais
forte, leva mais car-
ga e suporta muito
bem estradas ruins
como as de nossa

com a maior capaci-

dade de carga do bi-trem, estamos con-
seguindo um incremento de faturamen-
to da ordem de 47% com esses veicu-
los”, comemora. A empresdaria preten-
de vender mais seis caminhdes de sua
frota para comprar mais algumas uni-
dades dos Scania 6x4. “Nao ha duvi-
da quanto as vantagens operacionais
desses veiculos”, afirma.

O empresdrio Rodrigo Sérgio
Kulevicz compartilha da mesma opi-
nido de Marli. Proprietario da empre-
sa RR Empacotadora de Alimentos,
de Rondonépolis, Mato Grosso,

regido”, diz.
Apesar do grande nimero de bi-
trens na regido Centro-Oeste, essa

+ composi¢do também estd comecando

a ser utilizada no Sul do Brasil. Em-

" presas bem estruturadas e de vanguar-

da, como a Delara, de Curitiba, Para-

. na, por exemplo, estdo incorporando
" em suas frotas esse tipo de caminhio

para conseguirem um melhor rendi-
mento por quilémetro rodado. E uma

* composi¢io que beneficia tanto o
: transportador como seus clientes, pois
. acarga chega com mais rapidez e em
* maior volume ao destino final. 4%
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“7El Caballito”,
o onibus da Bolivia

O mercado boliviano foi o que mais cresceu para a Scania
no segmento de 6nibus rodovidrio.

geografia da Bolivia
nio lhe d4 muito cré-
dito. O Pais ndo tem

saida para o mar, grande parte de seu
territdrio € coberto pela floresta amazd-
. se 6nibus por
" ano. Po-
. rém,no

nica, um quarto do Pais é tomado pela
Cordilheira dos Andes e um outro peda-
¢o, dominado por planicies, sdo a
continuagio do Pantanal. Bonito
de se ver, mas dificil acredi-
tar em prosperidade.
Mas, contririo a ani-
lises desse tipo, é de
14 que vém os mais
auspiciosos sinais de
retormada de folego
econdmico no setor
de transporte de pas-
sageiros na América
Latina.

A Bolivia foi o
mercado que mais cresceu
nos ultimos anos para os 6ni-
bus rodovidrios Scania. “Os vei-
culos da marca siio os preferidos pelos

empresarios bolivianos, porque retinem *

conforto e robustez em um mesmo pro-

duto”, afirma Carlos Duarte, Gerente
- das que ligam as
. principais cidades

Geral da Coral, importador autorizado
Scania no Pais. Segundo Duarte, tradici-

onalmente os 6nibus mais vendidos na *
- marca com chassi K também passaram
. afazer parte da frota do Pais. Em 1998,
" a Scania exportou 81 6nibus da marca
- para a Bolivia, muitos deles K124 6x2.
balham nas linhas de Santa Cruz, Co- |
- compartilhada também com os passa-
. geiros. “Os dnibus com chassi K sdo

Bolivia sio os chassis F, mas no ano pas-
sado, com a melhoria das rodovias, os
empresdrios passaram a adquirir também
os chassis K. “Os 6nibus K124 6x2 tra-

chabamba e La Paz e os com chassi F,
nos caminhos de serra”, diz.
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Quem analisa a
- prando dnibus Scania em grande volu-
. me desde 1993. Naquele ano, foram
- exportados ao Pais, 34 chassis, a maio-
ria F113. Nos anos seguintes, a Bolivia -
- ndo abrem mio do conforto.

. ano passado,

Os empresarios bolivianos vém com-

importou uma média de 30 modelos des-

apos 0 governo
fazer grandes me-
lhorias nas estra-

do Pais, os 6nibus da

A preferéncia dos empresérios €

Rei da Estrada

. muito confortaveis e com um desempe-
- nho fabuloso”, afirma Johnny Minaya,
. presidente da Flota Aavaroa. Segundo
~ Minaya, os passageiros bolivianos es-

tdo ficando cada vez mais exigentes e

No Pais, os Scania da linha F ga-
nharam um apelido curioso: “El
Caballito”. De acordo com a em-
presaria Miriam Montaflo,

proprietaria
da Flota Co-
pacabana,
muitos passa-
geiros exigem
viajar com Oni-

bus Scania por-
que associam sua
forca & de um ca-
valo puro-sangue.
“Aqui temos subidas enor-

mes em fung¢io das Cordilhei-
ras e a viagem entre La Paz e
Cochabamba, por exemplo, fica
muito lenta com 6nibus menores. Ji os
Scania sobem até cinco mil metros sem
diminuir a velocidade”, comemora
Montafio.

O crescimento do turismo e a me-
lhora do poder aquisitivo tém levado os
empresarios do Pais a incrementar sua
frota de 6nibus rodovidrios. Os empre-
sérios bolivianos nem estdo em compas-
so de espera: mais 30 F94 ja foram pe-

* didos e estdo sendo encarrogcados no
- Brasil. Na Bolivia, ninguém quer saber
. de outro meio para transpor as cordi-
* lheiras. Os passageiros exigem “El
- Caballito”. 4%
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Qualidade

alée no

Mesmo transportadoras de porte menor estiao trabalhando arduamente
na busca da eficiéncia. O caminho escolhido pela Quefira Transporte
foi a padronizacao com caminhdes Scania.

Regra bésica do transporte rodo-
vidrio nos dias de hoje: qualida-
de, eficiéncia e rapidez. Sem esse tri-
pé, nenhuma transportadora sobre-
vive. Levar carga de um lugar para
outro € um trabalho para profissio-
nais. Uma transportadora paulistana
leva esse assunto a sério até mesmo
no nome: Quefira Transportes. O
empresdrio José Messias Caetano
simplesmente batizou sua empresa
com as iniciais de cada uma das pa-
lavras-chave do tripé. “Dessa forma,
sempre que falo no nome da empre-
sa, me vem a cabeca qualidade, efi-
ciéncia e rapidez”, explica ele.
Apesar de contar com um a frota
pequena quando comparada com as
gigantes do setor, a Quefira nio pou-
pa investimentos para manter seus
caminhdes em plena forma. “Faze-
mos manuten¢do periodicamente na
concessionaria Codema e, as preven-
tivas, em nossas oficinas”, diz Cae-
tano. Sdo 28 caminhdes pesados (27
Scania) trabalhando com carretas
bad, cujas principais rotas siao de
Sdo Paulo as capitais nordestinas.
A idade média da frota estd em
torno de quatro anos. “Renovamos
nossos caminhdes através do Con-
sorcio Nacional Scania por ser a for-
ma mais pritica e econdmica”, diz.
Segundo Caetano, sua preferéncia
por veiculos da marca € principal-
mente devida ao melhor desempe-
nho do caminhdo, aliado a facilida-
de de manutengdo. “Os Scania sdo
mais econdmicos e andam mais.

Além disso, sempre que precisamos,
somos prontamente atendidos em
qualquer lugar do Brasil pela rede
de concessiondrias”, afirma.

A Quefira Transportes ja estd
com um Série 4 na sua frota. E um
R124, com 360 hp de poténcia.
“Realmente esse € um novo concei-
to de caminhio. E extremamente
mais econdmico e, segundo 0s mo-
toristas, muito mais confortivel”,
explica Caetano. De acordo com @
empresario, o caminho também
ve como um cartio de visita
transportadora. “Para nés qt
em nosso lema a qualidade,
importante apresentar um
moderno como esse a
clientes”, justifica.

O Série 4 da Quefira
rota de Sdao Paulo a Fo
za, no Ceard. “Colocs
esse caminhdo em noss
rota mais longa porque;,
com ele, obtemos maior
economia de combustivel
e melhor conforto para o
motorista”, diz Caetano.
Segundo o empresdrio, 0s
motoristas disputaram
entre si quem iria dirigir |
o novo caminhdo. “O fato
de estar nessa cabina da
Série 4, com um conforto

José Messias Caetano considera
baixa idade média e frota padroni
sdo garantias de um bom servig

N

superior, di mais status ao motoris-
ta”. A Quefira treina seus motoris-
tas periodicamente e, de acordo com
Caetano, ja esta nos planos da em-
presa o treinamento no Master
Driver da Scania. *%55;




( FATOS )

Boa noticia em Minas

Proximidade aos clientes nao € s6 discurso. Em ja-
neiro, a Scania inaugurou mais um posto especializa-
do em Pés-Venda no Brasil. Desta vez foi na cidade de
Pouso Alegre, em Minas Gerais, regido atendida pela
concessiondria Codema.

O novo posto estd localizado na altura do km 793,8
da BR 381, rodovia que liga Sido Paulo a Belo Hori-
zonte, Brasilia e toda a regido Nordeste. “Por essa es-
trada passa diariamente um grande fluxo de caminhdes
pesados (sdo0, em média, 2.700 veiculos por dia) pois €
uma opg¢do a Via Dutra”, diz Paulo Goro Iyama, res-
ponsavel pela venda de veiculos no Posto de Pds-Ven-
da de Pouso Alegre.

A Codema escolheu Pouso Alegre também devido
a vocacdo agricola e industrial da regido. “Nos muni-
cipios proximos estao instaladas grandes metaltrgicas
e existe uma producio agricola muito forte de batata,
café e feijao”, afirma Iyama.

g A imagem do Rei k

A Scania Brasil

esta renovando suas es- p‘ , M
tratégias de divulgagio

da Série 4 neste ano. F ‘TD A nﬂ
Uma delas é unir a ima-

gem dos atuais mode-
los de caminhdes ao
cldssico slogan que
consagrou seus produ-
tos ao longo dos anos:
“Rei da Estrada”.

O principal objeti-
vo é fortalecer ainda .
mais a imagem do caminhio Scania como sinénimo
de lideranca, forca, imponéncia, durabilidade e se-
guranga. Para isso, estd sendo criado um conjunto
de materiais publicitarios. Nas concessiondrias, se-
rao distribuidos “banners” (tipo de poster) e adesi-
vos com 0 slogan “Rei da Estrada”.

Nos banners, esta associa¢io de lideranca fica
clara. Eles trazem o desenho de um modelo T da-
Série 4, o nome Scania e o titulo “Rei da Estrada”.

Segundo Osmar Toselli, do Suporte ao Merca-
do, os antincios vio falar da renovagdo que o pro-
duto representa mas também a evolugdo da fabrica
e dos servicos como um todo. “O que queremos trans-
mitir € que superamos todos os niveis de avanco
tecnoldgico e explorar a credibilidade que uma mar-

\ca forte como a Scania oferece”, afirma Toselli. )

Rumo ao Méxi

Um lote de 50 motores Scania acaba de ser exportado
para o México. Eles sido destinados a equipar 6nibus rodovi-
arios da marca no Pais. Com 340 hp de poténcia, esses mo-
tores foram adquiridos pelo Grupo Estrella Blanca, uma co-
operativa que rexine 1.250 empresas de dnibus rodovidrios.
Esses motores serfio utilizados para repotenciar os dnibus da
marca que estdo operando no Pas.

Em 1993, a Scania exportou para o México 600 6nibus
rodovidrios. Os veiculos, todos no padrio luxo, circulam
por todo o Pais e também pela regido Sul dos Estados Uni-
dos. Muitos deles ji superaram a marca de um milhdo de
quilémetros rodados. “Apesar da alta quilometragem desses
veiculos, todos estdo em excelente estado. Os empresarios
optaram pela troca de alguns motores para deixar os Gnibus
parados o menor tempo possivel. Os motores substituidos
serdo recondicionados para voltar a operar. Por isso, expor-
tamos esse lote de 50 motores novos. Levando em conside-
racio a frota total de 6nibus Scania no Pais, ha potencial
para vendermos um lote maior de motores a médio prazo”,
explica Paulo Cesar Trigo, responsivel pelo mercado de ex-
portagao de motores Scania para a América Latina.

Segundo Trigo, substituir um motor com alta quilome-
tragem por um motor novo é rapido e permite que o dnibus
volte a rodar em apenas dois dias. Para recondicionar sdo
necessarios cinco dias. “Porém os motores Scania substitui-
dos serdo recondicionados com um kit de componentes ori-
ginais Scania e voltardo a operar”, diz.

a ~
Novo comando

Nome bem conhecido entre os clientes de ca-
minhdes, Wilson Pereira, depois de 17 anos na
area de vendas de caminhdes da Scania, assu-
miu agora a geréncia de Vendas de Onibus. Um
desafio novo, mas bem apoiado em uma gama
de produtos também nova. Sob o comando de
sua batuta, estard a comercializagdo do que se
tem de mais moderno em se
tratando de transporte de
passageiros: os Onibus da
Série 4.
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CONCESSIONARIAS

BRASIL/DISTRIBUIDORES AMERICA LATINA

D

ALAGOAS

- Rio Largo
Novepe Nordeste Veiculos Pesados Lida.
Tel. (082) 541-6833

AMAZONAS

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

BAHIA

-Barreiras ,
Movesa Motores e Veiculos do Nordeste S.A.
Tel. (077) 811-4831

-Feira de Santana
Movesa Motores e Veiculos do Nordeste S.A.
Tel. (075) 622-3434

- Salvador
Movesa Motores e Veiculos do Nordeste S.A.
Tel. (071) 301-9911 / 7003

-Vitéria da Conguista
Movesa Motores e Veiculos do Nordeste S.A.
Tel. (077) 422-5135 / 5136

-Fortaleza
Conterranea Veiculos Pesados Ltda.
Tel. (085) 275-2222

-Brasilia
Vepesa Veiculos Pesados Lida.
Tel. (061) 386-3236

-Viana
Venac - Veiculos Nacionais Ltda.
Tel. (027) 236-1544

- Aparecida de Goiénia
Varella Veiculos Pesados Ltda
Tel. (062) 283-6363

-Rio Verde
Varella Veiculos Pesados Ltda.
Tel. (062) 612-3233

- Balsas
Alpha Maguinas e Veiculos do Nordeste Ltda.
Tel. (098) 741-2431

-Imperatriz
Alpha Maguinas e Veiculos do Nordeste S.A.
Tel. (098) 723-1922

-Sao Luis
Alpha Maguinas e Veiculos do Nordeste S.A.
Tel. (098) 245-1919

-Cuiaba

Rota Qeste Veiculos Ltda.

Tel. (065) 661-2660
-Rondonépolis

Rota Oeste Veiculos Ltda.

Tel. (065) 421-3555
-Sinop

Rota Oeste Veiculos Lida.

Tel. (085) 531-4880 / 531-6806

-Campo Grande

Movema Mot. e Veic. de M. Grosso do Sul Ltda.

Tel. (067) 787-3277
-Dourados

Movema Mot. e Veic. de M. Grosso do Sul Ltda.

Tel. (067) 422-5233

-Contagem
Haipu Maquinas e Veiculos Ltda.
Tel. (031) 396-1622
-Governador Valadares
Covepe Comércio de Veiculos Pesados Ltda.
Tel. (033) 278-3000
=Juiz de Fora
Itaipu Maguinas e Veiculos Lida.
Tel. (032) 221-3092 / 3694
-Montes Claros
Itaipu Maquinas e Veiculos Ltda.
Tel. (038) 213-2200
-Muriaé
Covepe Comércio de Veiculos Pesados Ltda.
Tel. (032) 722-3444 / 3474
-Patos de Minas
Itaipu Méquinas e Veiculos Lida.
Tel. (034) 822-5555
-Pogos de Caldas
Quinta Roda Maguinas e Veiculos Lida.
Tel. (035) 714-3564
-Pouso Alegre
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (035) 422-5600
-Uberlandia
Escandindvia Veiculos Ltda.
Tel. (034) 233-8000

PARA
-Ananindeua

Gualtapard Motores e Veiculos Lida.
Tel. (091) 255-3572 / 3259

PARAIBA

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

-Campina Grande
Novepa Nordeste Veiculos da Paraiba Ltda.
Tel. (083) 331-2799

PARANA
-Cascavel
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Ltda.
Tel. (045) 225-6011

=Curitiba
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Ltda.
Tel. (041) 362-1515
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Ltda.
Tel. (041) 346-0202 (Pinheirinho)

-Foz do Iguagu
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Ltda.
Tel. (045) 526-4856

-Guarapuava
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Ltda.
Tel. (042) 724-2188

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

-Maringa
P. B. Lopes & Cia. Ltda.
Tel. (044) 228-5757

-Pato Branco
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Ltda.
Tel. (046) 225-2598

-Ponta Grossa
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Lida.
Tel. (042) 227-4141

PERNAMBUCO
-Petrolina

Novepe Nordeste Veiculos de Pernambuco Lida.

Tel. (081) 862-1397
-Recife

Novepe Nordeste Veiculos de Pernambuco Lida.

Tel. (081) 339-3911

PlAUI
-Teresina
Itaim Maguinas e Veiculos Ltda.
Tel. (086) 220-6700/ 6701
RIO DE JANEIRO

-Barra Mansa
Equipo Maquinas e Veiculos Ltda.
Tel. (024) 348-3332

- Rio de Janeiro
Equipo Maquinas e Veiculos Ltda.
Tel. (021) 474-5040

RIO GRANDE DO NORTE
- Parnamirim
Carajds Velculos Lida.
Tel. (084) 272-2849
RIO GRANDE DO SUL
-Canoas

Suvesa Super Veiculos Ind.Com. & Transp. Ltda.

Tel. (051) 477-2211

-Carazinho
Brasdiesel S.A. Comercial e Importadora
Tel. (054) 330-1122 / 1292

-Caxias do Sul
Brasdiesel S.A. Comercial e Importadora
Tel. (054) 229-3577 / 5870
Brasdiesel S.A. Comercial e Importadora
Tel. (054) 228-1344

-Eldorado do Sul

Suvesa Super Veiculos Ind. Com. & Transp. Ltda.

Tel. (051) 481-3900 / 1900

- Garibaldi
Brasdiesel S.A. Comercial e Importadora
Tel. (054) 463-8511

-ljui
Brasdiesel S.A. Comercial e Importadora
Tel. (055) 332-8300

- Lajeado
Brasdiesel S.A. Comercial e Importadora
Tel. (051) 748-9822

-Palmeira das Missdes
Mecanica Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (055) 342-1770/ 1771

-Passo Fundo
Mecénica Comercial e Importadora Lida.
Tel. (054) 317-9600

-Pelotas

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

Tel. (053) 223-0144
-Santa Maria

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

Tel. (055) 211-2002
-Sao Leopoldo

Suvesa Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Ltda.

Tel. (051) 592-3144
-Uruguaiana

Suvesa Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Ltda.

Tel. (055) 412-4141 / 4994

-Vacaria
Mecénica Comercial e Importadora Lida.
Tel. (054) 232-1433 / 1434

RONDONIA

-Porto Velho
Rovema Veiculos e Maquinas Ltda.
Tel. (069) 222-2766

-Vilhena
Rovema Veiculos e Maquinas Ltda.
Tel. (069) 322-3715

-Ji-Parana

".Rovema Veiculos e Maquinas Lida.
Tel. (069) 421-5696

SANTA CATARINA

-Concérdia
Ediba Eletro Diesel Battistella Ltda.
Tel: (049) 442-5011 / 2556

-Cordilheira Alta
Ediba Eletro Diesel Battistella Ltda.
Tel. (049) 728-0111 / 0297
- Itajai
Mecanica de Veiculos Pigarras Ltda.
Tel. (047) 346-1447 / 1171
-Joinville
Mecénica de Veiculos Pigarras Lida.
Tel. (047) 473-7597
-Lages
Ediba Eletro Diesel Battistella Ltda.
Tel. (049) 226-0411
-Pigarras
Mecénica de Veiculos Pigarras Ltda.
Tel. (047) 345-0577 / 0776
-Tubarao
Ediba Eletro Diesel Battistella Ltda.
Tel. (048) 628-0511 /3132
SAO PAULO
- Aragatuba
Transcam Comércio de Veiculos Lida.
Tel. (018) 631-1010
- Araraquara
Escandinavia Veiculos Ltda.
Tel. (016) 222-5766 / 5800
-Bauru
Transcam Comércio de Veiculos Lida.
Tel. (014) 223-2944 / 2690
-Cacgapava
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tel. (012) 253-1611
-Guarulhos
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (011) 6440-2422
-Jales
Escandinavia Veiculos Ltda.
Tel, (017) 632-2835
-Marilia
Transcam Comércio de Veiculos Lida.
Tel. (014) 427-4144
- Ourinhos
Movepa Motores e Veiculos de Sao Paulo S.A.
Tel. (014) 322-2521 /2933
-Porto Ferreira
Quinta Roda Maguinas e Veiculos Ltda.
Tel. (019) 581-4144 / 4182
-Presidente Prudente
Movepa Motores e Veiculos de Sao Paulo S.A.
Tel. (018) 221-4522
-Registro
Codema Comercial € Importadora Lida.
Tel. (013) 821-6711
-Ribeirao Preto
Escandinavia Veiculos Ltda.
Tel. (016) 622-9900
-Santo André
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tel, (011) 4996-2755
-Santos
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (013) 230-2980 / 2978
-S&o José do Rio Preto
Escandinévia Veiculos Lida.
Tel. (017) 225-1166

-Sao Paulo
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (011) 876-4777 (Piqueri)
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (011) 6954-0422 (Vila Maria)

-Sorocaba
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tel. (015) 221-2838

-Sumaré
Quinta Roda Maquinas e Veiculos Ltda.
Tel. (019) 864-1890

SERGIPE

-Nossa Senhora do Socorro
Movesa Motores e Veiculos do Nordeste S.A
Tel. (079) 253-1204

TOCANTINS

-Gurupi
Vepesa Veiculos Pesados Lida.
Tel. (063) 714-1440

REPRESENTANTES NA
AMERICA LATINA

BOLIVIA
-Sta. Cruz de la Sierra
Coral Corporacion Automotriz Ltda.
Tel. (005913) 42-1444/1555/1800/2229/1091

COLOMBIA
- Santafé de Bogota
Inversiones Betco S.A.
Tel. (00571) 416-6464/412-3030

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

EQUADOR

-Quito
Ponce Yepes Cia. De Comercio S.A.
Tel. (005932) 410-650/400-222

GUATEMALA
-Guatemala

Promotora de Camiones S.A.
Tel. (00502) 4-711333/4-735867

NICARAGUA

-Managua
NIMAC - Nicaragua Machinery Company
Tel. (005052) 631151/331152 a 331159

PARAGUAI

-Asuncién
Diesa S.A.
Tel. (0059521) 50-3921 a 50-3928/50-3720

REPUBLICA DOMINICANA

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

URUGUAI
-Montevidéo
Jose Maria Duran S.A.
Tel. (005982) 924-0433/0435/0450/0451

VENEZUELA

- Caracas
Inversiones Venbuss C.A.
Tel. (00582) 239-7869

-Maracaibo
Venezolanade Camiones C.A. (Venecamiones C.A)
Tel. (005861) 210721/213209/228807

-San Cristobal
Venezolanade Camiones C.A. (Venecamiones C.A.)
Tel. (005876) 419202/419375

UNIDADES DA SLA

ARGENTINA

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

=Tucumén (Unidade Industrial)
Scania Argentina S.A.
Tel. (005481) 50-9000

BRASIL

-Sao Bernardo do Campo - SP
(Unidade Comercial e Industrial)
Scania Latin America Ltda.
Tel. (005511) 752-9333

CHILE
-Santiago (Unidade Comercial)

Scania Chile S.A.
Tel. (00562) 738-6000

MEXICO

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

-San Luis Potosi (Unidade Industrial)
Scania de México, S.A. de C.V.
Tel.: {00524) 824-0505

PERU

-Lima (Unidade Comercial)
Scania del Peru S.A.
Tel. (005112) 41-3016/3017

VENEZUELA

- Caracas (Unidade Comercial)

Scania de Venezuela S.A.
Tel. (00582) 793-8982/2737
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FICHA TECNICA -
“Optamos pela marca porque a Scania pro- R114 GA 4x2 NI - 360
duz caminhdes robustos que além de satisfazer
nossas necessidades tém um Pés-Venda muito Makori: s dinlimnineaiie Scania DSC11 75
satisfatorio, que nos dd trangiiilidade porque
assegura a manu{eng&o_ Cilindradas ...........cis 11 litl’OS
Por outro lado, quando chega o momento da i 5
2 : : = Cilindros ........cceveverenen... 6 €m linha
revenda do veiculo, o preco do mercado € alto e
a comercializacdo fica mais fdacil. Ganhamos di- Vilvulas por cilindros .. 2
nheiro até com a revenda. A depreciacdo anual
de um caminhdo Scania € muito menor do gue a Diametro dos cilindros . 127 mm
de outras marcas.
Os novos caminhdes em nossa frota tém um Crirso .....cohiiis e i 145 mim
desempenho superior no rendimento e na eco- o S N
; . ; Sistema de injecao ........ mecanico
nomia de combustivel. Se fizermos uma com-
paragdo entre os caminhoes da Série 4 e 05 | poténcia Mixima ......... 360 hp a 1800/1900 rpm
antigos da Série 3, podemos ter uma idéia cla-
ra da diferenca: antes o consumo era de 2,3 Torque Mdximo ............ 1600 Nm a 1300 rpm
quilometros por litro, com a Série 4 atingimos il i s
a performance de 3,9 quilometros por litro. Caminhdo Classe........... G (veiculos indicados
Nao posso deixar de creditar uma parte do para todas as necessidades
sucesso desses novos caminhdes também ao de transporte, em rotas
eficiente apoio técnico que temos da conces- imprevisiveis, que exijam
Siondi‘ia Quinfa R()da. EIES nunca nos deixa' chassi para servigo pesado)
ram na mdo. Os servicos sdo imediatos e es-
tamos muito satisfeitos com o atendimento pro- Tracdo ........eeeeeveveerene. 4x2
fissional. Além disso, nossos motoristas tém 2 B
a trangiiilidade de poder contar com os servi- Suspensao ...........oceeue.. molas trapezoidais
¢os de Pos-Venda 24 horas por dia. Isso, hoje T e Y
o
Caixa de cambio ........... GRS900
José Edtfardo Graciado, &
Diretor da Transportes Hidalgo, de Campinas, Séo Paulo
_/
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#0Q TODO E MAIOR QUE A
SOMA DE SUAS PARTES.”

Tecnologia total é a expressao certa para definir os produtos Scania
Série-4. Mais do que o avanco tecnolégico de cada uma de suas partes
vitais, o que tem maior valor é o produto como um todo. Nesse aspecto,
nenhum veiculo se iguala a um Scania.

Officing.se

* Nova geracao de motores altamente econdmicos, com baixo nivel de
emissoes e controle eletronico de alimentacao (motores de 12 litros)

* Trens de forca que utilizam motores, transmissoes e diferenciais
100% projetados e produzidos pela Scania * Chassis modulares que
permitem diversas configuracoes,
de acordo com os tipos de
transporte e carga * Controle de tracao, freios ABS e exclusivo Scania
Retarder integrado a caixa de cambio ¢ Cabines maiores com seguranca
maxima (gaiola de aco) e arrojado design que oferece menor resisténcia
ao ar (economia de combustivel).

Tecnologia Total Scania.

Estas inovacoes introduzidas na Série-4 tornaram os produtos Scania
ainda mais avancgados, produtivos e econdmicos.

E este permanente desenvolvimento tecnolégico Scania
que conquista a confianca dos clientes ha mais de 100 anos, em todas
as partes do mundo.

)

<
_

1

SCANIA

N

Os veiculos Scania estdo em conformidade com o PROCONVE - Programa de Controle de Poluigio da Ar por Veleulos Automotares.
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