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Carlos Roberto Nogueira,
motorista: com o curso,
maior economia de
combustivel

| iver, da Scania, estd formando
) motoristas de alto nivel
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Heranca para o
futuro

Jorma Halonen - Presidente da Scania Latin America

o proximo dia 5

de junho temos
muito a comemorar e
a refletir. E o Dia
Mundial do Meio Am-
biente, uma data pro-
picia para reforcar as
conquistas jd obtidas
nesse campo e pensar
como podemos avan-

menos solventes e
temos um processo
produtivo mais lim-
po. Isso sé para ci-
tar alguns exemplos
prdticos. Por outro
lado, nossos produ-
tos sdo mais silen-
ciosos, emitem me-
nos gases na atmos-

car mais rapidamente.
E, para a Scania, em particular, esse
momento tem um significado especial,
pois sempre fomos uma empresa pre-
ocupada com a preservacdo do meio
ambiente, seja em noSSos processos
de producdo, seja na concepg¢io de
nossos produtos.

Hd quase dois anos conquistava-
mos a ISO 14.001. E, mais recente-
mente, no més de abril obtivemos o
mesmo certificado em nossa matriz,
na Suécia. Seguindo nossa tradicdo
de pioneirismo, fomos a primeira
montadora na América Latina a ob-
ter essa importante certifica¢do. Foi
mais um passo importante para es-
tarmos em harmonia com o meio
ambiente.

Sabemos muito bem que isso ndo
é fdcil. Temos dedicado esfor¢os con-
tinuos para reduzir ao mdximo o im-
pacto de nossos processos e produtos
sobre 0 meio ambiente. Nesse ponto,
temos orgulho de ser pioneiros no
mundo.

Com a introducdo da Série 4, fo-
mos ainda mais longe. Na produgdo
gastamos menos energia, utilizamos

Jera, consomem me-
nos combustiveis e sdo, quase que to-
talmente, produzidos com materiais
recicldveis. Com isso, a natureza ga-
nha, e os clientes também, pois eles
terdo um custo operacional menor uti-
lizando nossos caminhées e onibus.

Todas essas agoes sdo incessan-
tes. Um bom exemplo foi a divulga-
¢do, ainda em abril, do Relatdrio
Ambiental da Scania (veja na pdgina
22). Nesse relatorio, que estamos di-
vulgando pela primeira vez na Amé-
rica Latina, € possivel ter uma idéia
geral da atuacdo da Scania no mun-
do, no que diz respeito a suas ativi-
dades em prol de um meio ambiente
melhor. Com investimentos em cam-
panhas de conscientizacdo e treina-
mento, hoje podemos afirmar que a
preocupacdo ambiental estd dissemi-
nada entre todos os funciondrios da
empresa no mundo. E estamos empe-
nhados em propagar essa conscién-
cia para nossas concessiondrias, for-
necedores e clientes. Todos unidos em
torno de um beneficio que, com cer-
teza, nossos filhos e netos poderdo
desfrutar. "?3}
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Master Driver

Completando um ano de atividade,
o Programa Master Driver de
treinamento de motoristas estd
formando uma nova geracdo de
profissionais de estrada.

‘Meio Ambiente

Scania divu_lga pela primeira

vez na América Lating seu

relatério ambiental.

; -
Caminhoes
Uma frota muito valente, e
cada vez mais crescente, de
caminhdes Scania com mais de
um milhdo de quilometros, sem
abrir o motor, vem surpreen-
dendo proprietdrios e entriste-
cendo os mecdnicos.

Artigo

Onibus urbanos modernos e mais
confortdvels, uma tendéncia nas
grandes cidades e uma segura
opedo aos Perueiros.

Lancamento
O novo K124 8x2, uma agraddvel
sensacdo de viajar pelas estradas.

Entrevista

. Hamilton Sangiuliano, Gerente de
 Vendas de Motores, mosira porque a
~ Scania estd pronta para ser ainda

mais competitiva nesse segmento

nos préximos anos.

Pos-Venda

Para os clientes gaiichos, ter
um posto de Pos-Venda perto
de casa é como fazer um
negaécio entre amigos.

P .
Consorcio
Empresas que cresceram e
agora sdo grandes frotistas

_ apostando unicamente no

_ consorcio como forma de
ampliar e renovar sua frota.
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Exportacao
Apostando suas fichas no
turismo, a Costa Rica virou
um mercado promissor pard a
Scania, principalmente, para
os rodovidrios K124.

Lancamento

Chega ao mercado a nova
geracdo de motores maritimos,
estaciondrios e industriais da
Scania. :

Gente & Fatos



(_ MASTER DRIVE )

Quem é bom sempre
aprende mais

Curso da Scania, especifico para motoristas de caminhdes e onibus, faz um ano e
consagra-se como uma excelente alternativa para valorizar os profissionais da estrada
e, ainda, melhorar o desempenho dos veiculos.

Convencer um motorista profissi-
onal que ele precisa reaprender
alguns conceitos basicos de condugao
ndo ¢ facil. Principalmente no Brasil.
Mesmo com indices tio gritantes de
acidentes nas estradas, € dificil encon-

trar um motorista de carro, énibus ou

caminhio que admita que nido € muito
bom de volante. Por auto-definicio,
além de uma boa dose de auto-confi-
anga, todos se julgam ases da direcdo.
Porém, nas estatisticas de acidentes e
nas planilhas de custos das empresas

de transporte, esse mito vai por agua -

abaixo. “Ser bom de volante ndo sig-

nifica andar mais rdpido, mas chegar -

na hora certa, com seguranca e eco-
nomia”, diz Arthur Westin, coordena-
dor do Programa Master Driver da
Scania, uma espécie de pds-gradua-
¢ao para os motoristas de caminhdes
e dnibus. O programa esti completan-
do um ano de atividade e ja treinou na
América Latina aproximadamente
2.000 motoristas. S6 no Brasil foram
mais de 1.000 profissionais de cami-
nhdes e dnibus da marca que recebe-
ram o treinamento.

O curso dura, em média, dois dias.
Os motoristas sdo treinados em grupos

de. no miximo, oito pessoas. No Master
Driver, os profissinais da estrada podem

verificar os principais beneficios de uma
condugdo correta, como economia de
combustivel e o melhor uso dos

componenetes. Também sdo apresenta-
das informagdes sobre eletronica &
embarcada, direio defensiva e econd-
mica, seguranca na rodovia, seguranga
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© N0ssos motoristas sem
ter que perder

. de carga, preservacdo do meio ambien-
* tee primeiros socorros. Além das infor-

macdes tedricas e técnicas sobre 0s pro-

a aula durante uma viagem”, garante
Westin. Essa flexibilidade, na verdade,
foi a grande responsdvel pelo sucesso
desse tipo de treinamento. “E mui-
to bom melhorar o nivel de

ternpo com

0 caminhdo parado”, diz José Gomes,

- diretor-presidente da Transportadora
. Michelan, do Rio de Janeiro.
dutos, os motoristas fazem um percurso
com o veiculo para ter seu desempenho -
avaliado antes e depois das orientagdes.
Além disso, para facilitar ainda mais, ‘
o curso pode ser feito até mesmo no tra-
- jetonormal do caminhéo. “O importan-
'~ te € o motorista ser treinado. Nio € ne-
- cessdrio parar o veiculo e o trabalho para .
se ministrar o curso. O Master Driver °
(titulo do instrutor da Scania) pode dar -

Esse treinamento especial visa, prin-
cipalmente, melhorar o rendimento dos
veiculos Scania que estdo com um nivel
de sofistica¢ao bem acima de seus con-
correntes no mercado brasileiro. Segun-
do Luiz Carlos dos Santos, instrutor
Master Driver do Rio de Janeiro,
os motoristas ficam até sur-
presos com os resul- '
tados obtidos




com o curso. “Os carreteiros normal-
mente sao bons motoristas mas, invari-
avelmente, t&ém pequenos vicios que aca-
bam aumentando o consumo e, em ca-
sos mais graves, até prejudicando os
componentes do caminhio ou dnibus”,
alerta.

O que mais surpreendeu o motorista
Carlos Roberto Nogueira, da Michelan,
foi a economia de combustivel “mesmo
andando mais rapido”. O curso ensina,
de maneira simples, como obter o me-
lhor custo operacional. “Conseguimos
maior economia, menor desgaste do ca-
minhao e uma significativa reducio no
tempo da viagem. Além disso, com o
Master Driver, me sinto menos cansa-
do, pois faco menos troca de marchas e
tiro 0 maximo proveito dos recursos e
do conforto da cabine dos caminhdes da
Série 47, afirma Nogueira.

Com a introduc@o dos veiculos da

Para o Master Driver, Luiz Carlos dos Santos (a direita), corrigir pequenos vicios gera grandes resultados

Série 4 no ano passado, a Scania trouxe
para a América Latina o que havia de
mais moderno no mundo em se tratando
de transporte de carga e de passageiros.
Modernos, eficientes e equipados
com eletronica embarcada, esses
caminhdes e 6nibus também pre-
cisam da ajuda humana para pro-
porcionar um melhor rendi-
mento no trabalho. “O mo-
torista ndo pode dirigirum
Scania desses achando
que € igual a outro cami-
nhédo pesado. E necessé-
rio que ele tenha uma pre-
paracdo diferenciada porque
estd conduzindo um veiculo
de um nivel superior”, afir-
- ma Ademir Gimenez, dono
de uma transportadora em
Londrina, no Parana, que
leva seu proprio nome.
Um dos motoristas de
Gimenez, Robson
Clayton Pimentel Maia,
compartilha com a opi-
nido do patrdo. “Com
~ quase 20 anos de experi-
0 motorista Clayton, &
esquerda do proprietario da
transportadora, Ademir

Gimenez: “Hora de reciclar
0s conhecimentos”

Rei da Estrada -

éncia na estrada, percebi que estava na
hora de me reciclar. Afinal, essa nova
geracdo de caminhdes da Scania trouxe
varias mudancas. Muitas delas nem sido
encontradas em outros veiculos que ja
dirigi”, diz Maia. De acordo com o mo-
torista, 0 R124 com o qual trabalha ofe-
rece muito mais conforto mas ndo esta-
va sendo mais econdmico. *“Percebi que,
com o curso, consegui realmente baixar
o consumo utilizando os recursos técni-
cos do caminhdo. Nao precisei andar
menos. Na verdade, agora, vou até mais
rapido”.

O préprio Gimenez fez o teste de Sao
Tomé. Antes de seu motorista, ele mes-
mo foi treinado no caminhao recém-ad-
quirido. “Fiquei convencido. O curso é
simples, eficiente e funciona”, dizele. O
empresario lembra também que o mo-
torista passou a ser mais valorizado na
empresa e entre seus proprios colegas.
“Estou acertando com nossa concessio-
naria, a P.B. Lopes, para estender o trei-
namento para os demais motoristas da
empresa”, acrescenta Gimenez.

A concessiondria PB. Lopes foi a
primeira a realizar o treinamento Master
Driver no Brasil. Durante o curso, ha-
bitos errados, como o pé no pedal de
embreagem e mao na alavanca da mar-
cha, foram corrigidos. Os participan-
tes dirigiram 8.800 metros em percur-

Jusé Caldas
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so misto (estrada e vias urbanas). Quem
participou aprovou e confirmou a re-
dug¢do do consumo de combustivel e do
tempo de viagem. O motorista Gentil
Licati Akivama comprova a eficacia do
curso. Na primeira volta, Akiyama fez
uma média de consumo de 1,64 quild-
metro por litro. Na segunda volta, ap6s
0 treinamento, obteve a marca de 1,98
quilémetro por litro, registrando uma
economia de 21%. O tempo do percur-
so também foi reduzido, de 9,12 minu-
tos para 8,36 minutos. “As orientacoes
nos ajudam a dirigir melhor. O apren-
dizado € enorme. Recomendo para to-
dos os meus companheiros”, diz
Akiyama.

O curso ndo € um privilégio para
poucos. O treinamento estd sendo mi-
nistrado pela rede de concessiondrias
da Scania. “Nosso objetivo € ter um
instrutor, o Master Driver, em cada
concessiondria. Por enquanto ja temos
em aproximadamente 60% delas”, afir-
ma Osmar Toselli, gerente de Market-
ing da Scania Brasil, responsavel por
esse programa no Pais. Até agora s@o
43 Master Drivers no Pais. “Estamos
treinando turmas novas para aumentar
esse contingente e alcangar nosso obje-
tivo ainda este ano”, explica Toselli.

Os treinamentos do Master

Motoristas de 6nibus: atencdo na parte técnica e no conforto dos passageiros

vida ttil dos pneus também. Trocdva-
mos com 30 mil e, apds o treinamento,
estamos trocando com 40 mil quilome-
tros”, diz ele.

Para o motorista de 6nibus Joel Flo-
res, o curso contribui para melhorar a
qualidade do trabalho e a seguranca.
“Conhecer o produto nos da mais se-
guranca na hora de dirigir”, diz Flores.
“Recebemos também nog¢des de primei-
ros SOcorros e agora eu sei como devo
agir em uma situacio de emergéncia.
Esse tipo de informacg@o € muito im-
portante, assim como a possibilidade
de conhecer o produto. A Scania estd

nos dando a chance de crescer na em-
presa”, complementa Antonio Mendes
de Oliveira, outro motorista entusias-
mado com o treinamento.

Seu colega Alcindo Gomes Rodri-
gues aprovou as informagdes sobre ma-
nutengdo. “Aprendemos a cuidar do
veiculo direito, reduzindo gastos com
manutencdo”, afirma ele. Além das in-
formacoes técnicas e das dicas para
conduzir com mais eficiéncia e econo-
mia, 0os motoristas de 6nibus também
foram orientados para oferecer mais
conforto aos passageiros. “Somos 0s
representantes de nossa empresa junto
a nosso publico, os passagei-

Méaica Zanon

Driver estiio acontecendo em (i Master Drivers n ﬂ\ ros. Queremos oferecer o me-
todo o Brasil desde maio de v lhor em conforto e cordialida-
4 - -

1998. Em janeiro deste ano, México Amerlcu I-ﬂ'l'lllﬂ de para contarmos sempre com
uma turma formada por 46 mo- 8 seu retorno. Afinal, eles sdo
. Al g = X1 B
toristas de onibus da empresa nossos clientes”, comenta o
Breda Turismo também parti- motorista Manoel Serafim dos

cipou do curso na concessiond- Santos.
ria Codema, em Sorocaba, in- Colbibla Esse foi o primeiro curso
terior do Estado de Sao Paulo. i dirigido especificamente para
Mais uma vez, o aproveitamen- q": % motoristas de 6nibus. Neste
to foi altamente satisfatério. . ano, a Scania estd fazendo al-
: : eru . .
“Conseguimos também grandes 4 gumas adaptagdes ao treina-
progressos na reducio do des- Bolia mento para tornd-lo ainda
gaste dos componentes”, afirma : ‘1 mais atlfaente para es.te seg-
Lazaro Muniz Correa. gerente Motoristas treinados mento. “Para os motoristas de
. na América Latina A 4 s o
operacional da empresa. Segun- Eirasi it Onibus, além das informagdes
do Correa, a troca de lona dos Argentina. . . 101 normais do curso, vamos abor-
o ol g ; México 4 432 — A -
onibus era feita com 30 mil qui- Peru 299 dar também dicas sobre como
I6metros, agora, depois do cur- g:")'g pisen i Argentina proporcionar maior conforto e
s0, estd sendo feita com 50 mil ERm Lt il 1966 » 12 mais seguranga’”, conta
/] Westin. =‘5f

quilémetros. “Alongamos a N\
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Distribuido
pela primeira
vez no Brasil,
o Relatorio
Ambiental da
Scania mostra
as acoes e
investimentos
da empresa
em favor do
meio ambiente

-

Scania Latin Ame-
ricaesta divulgando
pela primeira vez na
América Latina seu Re-
latério Ambiental. Trata-
se de um documento, em

PESQUISA E
DESENYOLYIMENTO

A Scania trabatha continuaments em aperfeicos-
mencos, visande & reducho do impacto ambiental dos
produtos durants todo o seu cicle de vida.

bsersar o prosficts ateseés ds porpectivs do s ciclo de
s s faser v e cortas devde o i, €
impacto awbsensai, mais dy W pow cante, xurve

duramia o perteuder de wikizayde dn peiculn,

( MEIO AMBIENTE )

Um documento
pela vida

A ks sombusocal da Samts deverd s
g s e o e, s b e
b, aphesonb s cnormma PO
Frambont Dhrrabuopummns Mansgsrs. Alien do
b4 e b e i e, 5
Smrns ey oo s € prrssan
e tobragho et cusmam we e e
it bentd § aboptae o omoerpem e
ol 3 lacibcas 8 rocicage. (O fotmn vei-
cnlon deverin sex ma Leves, vyt s
s e ¢ st s subegi i
[re—.

s anrabadks du praguiss ¢ dessnruin.
et du S ame ki st o

forma de revista, ilustra-
do com fotos e graficos,
consolidando as agdes e
politicas da empresa na drea ambien-
tal em todo o mundo.

Em uma encadernacdo de 30 pagi-
nas, o relatorio traz informacoes sobre
todo o processo de produciio de seus
veiculos, desde a concepgio dos proje-
tos até sua utilizacio final. No estudo,
a empresa destaca suas a¢Oes para re-
duzir o impacto ambiental em cada uma
das fases do processo produtivo.

O documento mostra, além de me-
tas e objetivos ambientais, os resulta-
dos obtidos a partir do esfor¢o da em-
presa em preservar 0s recursos natu-
rais e melhorar a qualidade de vida.

frrrm fumdida em fampas

ek e sl e

“Quanto mais eficaz se torna nossa
producdo, menos matérias-primas,
energia e produtos quimicos precisa-
remos utilizar. E quanto menos com-
bustivel nossos veiculos consumirem
para transportar mercadorias e pesso-
as, melhor para nossas cidades e para
a natureza”, diz Leif Ostling, presi-
dente mundial da Scania. Um exem-
plo disso € a reducio de 40% no nivel
de emissdo de 6xido de nitrogénio na
linha atual de motores industriais e
maritimos, em comparagao a geragao
anterior. Atualmente, também, 90% do
peso total de um veiculo da marca sdo

compostos por material reciclavel.
Além disso, esse relatério, o mais
completo estudo ambiental ja divulga-
do pela Scania, apresenta os investi-
mentos da empresa nessa drea em cada
uma de suas unidades industriais.

O relatério da Scania esta sendo
distribuido, no Brasil, para clientes,
fornecedores, concessionarios, univer-
sidades, autoridades e jornalistas. A
Scania foi a primeira montadora da
regido a obter o certificado ISO 14001
para todas as suas unidades industriais
no continente (Argentina, Brasil e Mé-
Xico). %}fz
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( CAMINHOES )

A turma que nao
abre o bico

Uma legiao de caminhoes Scania entra para o Clube do Milhao. Sao veiculos com mais
de um milhao de quilometros rodados sem fazer nenhum reparo no motor.

Vocé Jé parou para pensar o que
significa percorrer um milhéo de
quilémetros? S6 para se ter uma idéia,
a titulo de ilustracdo, obviamente, se-
ria 0 mesmo que dar 25 voltas pela
circunferéncia de nosso planeta. E ain-
da assim faltariam uns quatro mil qui-
lémetros para chegar a um milhao. Se
pensarmos na vida util dos automo-
veis, ninguém ousaria apostar suas fi-
chas num carro com quilometragem
acima dos 150 mil. Passando disso,
por mais cuidadoso que seja o proprie-
tario, 0 motor precisa passar por uma
boa cirurgia mecanica para ganhar
uma sobrevida de mais, digamos, 100
mil quilémetros. E no mundo dos gi-
gantes das estradas? Af a historia é
outra, ou melhor, o oddémetro € outro.
Atingir um milhdo de quilometros
também nio € facil para um cami-
nhio pesado, mas no caso de um
Scania, € possivel reunir um bom
nimero de veiculos que superam
essa marca, sem que o motor tenha
passado por reforma.

Até mesmo pelas dimensdes conti-
nentais do Pais e devido a crescente
expansdo das fronteiras agricolas, hoje
em dia ha cargas e fretes para as mais
remotas regides. Esse fato, por si so, ja
obriga os caminhdes a cruzar grandes
distancias e a percorrer, em tempos re-
lativamente curtos, altas quilometra-
gens. Mas e 0 motor? Serd que agiien-
ta percursos tao longos? Bem, claro que
com muito zelo e olho clinico na ma-
nutengao preventiva, um motor de ca-
minhdo vai longe. De um pesado, en-
tao, mais ainda. “‘E se for um Scania,
vai muito além da imaginagdo”, afir-

8 -+ Maio /Junho 1999 -

ma Antonio Marcolino Silva, mineiro,
proprietdrio de uma frota de 27 veicu-
los pesados, sendo 25 da marca.
Segundo Silva, vérios de seus ca-
minhdes passaram de um milhdo de
quilometros. “Nos Scania, normalmen-
te, fazemos a reforma do motor muito
tempo apos essa quilometragem”, ga-
rante. Silvatemum T113H, de 360 cv,
em sua frota cujo odémetro marca
1,150 milhdo de quilémetros sem nun-
ca ter passado por reforma alguma.
Apenas as manutengdes preventivas de
praxe. “E surpreendente a robustez des-
te motor de 11 litros. Esse caminhao
praticamente ja rodou por todo o Pais,
pegou todo tipo de estrada e continua
no trabalho sem problemas™, diz.
Também de Minas Gerais vem o
exemplo da Gajev Transportes, espe-
cializada no ramo de carvoes. Geral-
do Viana, presidente da empresa, con-

tabiliza uma frota de 31 caminhdes
pesados (26 Scania). Cuidadoso com
seus veiculos, Viana tem trés Scania
T113 completando um milhdo de qui-
l6metros e uma surpresa: “Tenho tam-
bém um L140, ano 1976, e um L141,
ano 1979, que jd passaram dos dois
milhdes”. Segundo Viana, o Scania,
independente do ano, ¢ um cartdo de
visita para uma transportadora.
“Quem tem Scania ja ganha ponto com
o cliente”, garante.

A maior prova da durabilidade dos
caminhdes Scania pode ser vista nas
estradas. Segundo pesquisa da empre-
sa, ainda hoje rodam caminhdes fabri-
cados no primeiro ano de atividade da
Scania no Brasil: 1957. Melhor que
isso. Encontramos ainda pelas estra-
das brasileiras caminhdes da marca fa-
bricados em todos 0s anos subseqjiien-
tes até os dias de hoje. Por essa razdo,

-

— ( £\ Emrecente pesquisa realizada pela publicacao es-
WA pecializada no setor automobilistico, Jornauto,
Jjunto a frotistas de todo o Brasil, constatou-se
que o motor Scania de 11 litros € o preferido
pelos empresdrios do transporte. Perguntados
sobre qual o melhor motor a diesel de todos os
tempos, 25% deles elegeram o Scania.

Langado no Brasil em 1971, o motor de 11 litros comegou a equipar os
lenddrios Scania L110. Muitos desses veiculos ainda circulam pelas es-
tradas brasileiras. Mas seus sucessores, também equipados com o motor
D11, também estao por ai. Sao os L111, LK111, T112, R112, T113, R113,
além dos énibus rodovidrios com 11 litros e, agora, os veiculos da Série
4, também disponiveis com 11 litros. Nesse tempo todo, esse motor pas-
sou por vdrias aprimoracoes tecnologicas e ainda hoje se posiciona como

\um dos mais modernos no mercado.

Rei da Estrada



“Nunca tive problemas
com o caminhao”
Jamel Ali Tarif

“E surpreendente a durabilidade
desse motor de 11 litros”
Antonio Marcolino Silva

“0 Scania é um cartao de visita”
Geraldo Viana,
da Gajev

nio ¢ dificil deduzir que muitos deles
ja chegaram a trés milhdes de quild-
metros hd anos, com apenas uma re-
forma no motor. ““A reforma do Scania
¢ simples e barata e pode ser feita ra-
pidamente em qualquer concessiond-
ria no Pais”, conta Silva.

Passar da casa do milhdo sem abrir
o motor ndo € para qualquer um. Na-
turalmente o motorista tem uma boa
parcela de mérito nessa marca. O
transportador Antonio Gilberto Verza,
de Ourinhos, interior de Sdo Paulo,
compartilha com essa idéia. Seu T113,
ano 1994, ja bateu 1,1 milhdo de qui-
lé6metros e estd intacto. “Dificilmente
outro caminhdo chega a essa quilome-
tragem sem uma boa reforma no mo-
tor. O Scania chega facilmente. Mas
tem que saber cuidar do caminhdo. Eu,
por exemplo, sO fago manutencao nas
concessiondrias autorizadas e sé uti-
lizo pecas originais™, explica.

Caminhoes Scania nessa faixa
etdria, anos 93 e 94, seguindo a 16gi-
ca do transporte rodovidrio de carga
no Brasil, se ainda ndo atingiram um
milhdo de quildmetros, estdo muito
proximos. De acordo com os levanta-
mentos da Scania, circula pelas estra-
das brasileiras uma frota composta por
4.635 caminhdes da marca do ano de
1993 e 6.178 de 1994. (ver o quadro
“Qualidade nao tem idade™). “Segu-
ramente, os oddmetros de muitos des-
ses veiculos estdo bem perto da casa
domilhdo”, afirma Wagner Kmite, res-
ponsdvel pela drea de estatistica da
Scania Latin America.

Até mesmo motores que ja ndo
saem das linhas de montagem da
Scania, como o de 14 litros, ainda ro-
dam pelas estradas sem reforma. O
paulista Jamel Ali Tarif tem um R143,
ano 92, que ja esta com 1,1 milhdo de
quilémetros rodados. “Esse caminhdo
faz sempre a rota do Nordeste e nun-
ca me deu problemas. O motor da
Scania € o melhor do mundo”, afirma
Tarif. A prova estd nas estradas. Afi-
nal, ndo é qualquer caminhdo que da
25 voltas no planeta e continua com o
motor tinindo. %'fr
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Privilegio
para muitos

A melhoria no transporte urbano de passageiros coloca em xeque o futuro dos perueiros

Por: Ariverson Feltrin*

De uns tempos a esta parte o Bra-
sil passou a conhecer uma len-
ta, porém continua evolugao nos oni-
bus urbanos determinada, ndo sem ra-
za0, pela exigéncia do mercado. Com
efeito, durante décadas vivemos um
sistema de transporte focado na quan-
tidade sem oferecer a contrapartida
da qualidade nos servigos prestados
a populagao.

As mudangas estdo em curso, mas
0 que se vé comumente € um sistema
precéario, desconfortivel, francamen-
te despreocupado com o usudrio, que
chega a receber a depreciativa alcu-
nha de “boneco”, de mau gosto, € ver-
dade, mas que reflete o descaso em
relacdo ao cliente, em ultima instéin-
cia o pagador de todas as faturas.

Mas, como eu disse, o mercado esta
tratando de corrigir as graves distorcoes
no sistema. Afinal, ndo se tripudia so-
bre um volume de 60 milhdes de passa-
geiros didrios impunemente. Bastaram
os efeitos da globalizacio da economia
recair sobre nos, reduzindo o efetivo da
mdao-de-obra formal, para que o passa-
geiro de Gnibus urbano recebesse uma
atencdo jamais registrada.

A informalizagdo da economia jun-
taram-se outros fatos. Desde o inicio
da década de 90 a abertura das im-
portagdes brasileiras fez surgir a opor-
tunidade de trazer veiculos de outros
continentes que podiam oferecer uma
vidvel alternativa de custo-beneficio
para bem atender as necessidades do
usudrio de transporte coletivo.
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As condicdes para uma virada de
mesa estavam colocadas no cendrio
urbano. Os deserdados da globaliza-
¢do de um lado, mercado carente de
outro, determinaram o surgimento de
um exército de chamados perueiros
que tomaram literalmente conta das
ruas das médias e grandes metrépoles
brasileiras.

Legalizados ou nio, o fato € que a
alternativa tomou volume e passou a
efetivamente tirar os passageiros dos
dnibus. Num primeiro momento, exal-
tados e sem agdes conjuntas, os em-
presérios do setor apelaram para a lei,
sem uma reflexao mais apurada sobre
o cerne do problema, consubstanciado
num atendimento nada eficaz das ne-
cessidades do usudrio.

O fato € que a realidade estd mu-
dando. Muitas cidades reagiram e pas-
saram a adotar sistemas integrados de
onibus como forte alavanca para man-
ter o passageiro cativo. E verdade.
Quando seduzido pela facilidade e ra-
pidez em se deslocar pelos vdrios can-
tos das metrépoles pagando apenas
uma tarifa, o usudrio, nessas condi-
¢oes, sente no bolso as vantagens de
preferir o 6nibus.

Aos casos classicos de bons siste-
mas de transporte por 6nibus - nos
quais se destacam Curitiba e Goiania,
que oferecem um servico respeitoso,
eficaz e a um custo capaz de agradar
tanto passageiros convencionais como
agregar novos e exigentes clientes de
outros modais - estdo se juntando ou-
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tras cidades, até de pequeno porte, na
cruzada de recuperacdo e até expan-
sdo dos usudrios.

As alternativas na direcdo da qua-
lidade de servigcos ja ndo se contam
mais nos dedos. Na verdade, elas se
multiplicam pelo panorama urbano
brasileiro. Onibus de piso baixo co-
mecam a surgir em substitui¢do aos
chassis de caminhdes que exigem atlé-
ticas operacdes de embarque e desem-
barque.

Na verdade, explica¢Ges para oni-
bus de pisos altos nunca foram con-
vincentes. Primeiro, porque certamen-
te a minoria dos usudrios tem porte
atlético. Assim, boa parte dos passa-
geiros, formada por criancas, idosos,
senhoras, € compulsoriamente forga-
da a transformar condug@o coletiva em
academia de malhacdo.

Quem utiliza eventualmente 6nibus
urbano no Brasil percebe com maior
percepg¢ao o desconforto a que € sub-
metido o passageiro de cada dia. Afo-
ra o esfor¢co do embarque e desembar-
que, o saldo, em geral, tem um design
que ao invés de facilitar, complica a
movimentagao do passageiro.

Os detalhes sdo importantes. O
cordio da campainha quase sempre
estd em local inacessivel a altura dos
passageiros. Botdes de parada ins-
talados em baladstres certamente fa-
cilitam a operacio e tal providéncia
jd comecga em boa hora a ser adota-
da no design interno dos coletivos.

Na verdade, s6 agora os Onibus



passam a ser concebidos para o
transporte de passageiros.

S6 assim se explica o motor
posicionado na dianteira, vizinho ao
motorista. Durante décadas ouvi de
empresarios explicacdes no minimo
perversas. Uma delas: o condutor
precisa escutar o ronco do motor
para trocar as marchas no tempo
certo. Outra: € uma forma de bara-
tear o preco final do veiculo e em
conseqiiéncia os custos operacionais.

Piso alto, ronco de motor, catraca
de passagem estreita, assentos
durissimos e demais mazelas contri-
buiram para o folclore popular ca-
talogar inimeros apelidos acumula-
dos pelo transporte coletivo por Oni-
bus. Cata-Osso, Coragido-de-Maie
(sempre aberto para abrigar mais um
passageiro) integram a lista dos no-
mes maliciosos e pejorativos.

O estigma de um servigo defici-
ente ronda o sistema de transporte
coletivo, fato que ajuda a propagar
um sentimento de baixa estima no
inter-relacionamento cliente-empre-
sa. O marketing, fundamental para
realcar a relevincia do servigo, ¢é
peca de ficgao, manga-de-colete, fato
que torna mais complicado o esta-
belecimento de valorizacao da ativi-
dade.

O brasileiro valoriza aquilo que
a midia endeusa. Ndo é o caso do
onibus, que gasta pouco em divul-
gacio e, talvez por isso, atraia para
si noticias e fatos de repercussdo
pouco favoraveis.

Argumentos que permitam a va-
lorizacdo do transporte por dnibus é
que néo faltam. Afinal, s6 o sistema
urbano € responsivel pela movimen-
tacdo didria de 60 milhdes de passa-
geiros, um volume que poucos pai-
ses alcancam. Outro fato relevante
€ a industria de 6nibus brasileira fi-
gurar entre as maiores do mundo,
pois além de sustentar um mercado
interno vigoroso, tem fdlego e poder
de competicdo para exportar aos 5
continentes.

Como se vé o setor tem um reper-

* tério valoroso, o que falta ¢ afinar o
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ritmo para ndo apenas ostentar nime-
ros, mas que ao lado da quantidade
floresca a indissocidvel qualidade do
sistema.

RS I LT PRI e
“Privilegiar um bom
sistema de transporte

coletivo é, antes de
tudo, uma questdo de
bom senso que deveria
contaminar a
consciéncia e a
preocupacgdo de todos
aqueles a quem é
conferido poderes
decisorios.”

Como vimos, aos poucos, 0 pano-
rama vai se modificando. O motor esta
saindo da dianteira para ocupar uma
posicao traseira, fora do compartimen-
to dos passageiros. As catracas ga-
nham uso mais nobre: léem bilhetes
ou cartdes magnéticos, capazes, a um
s6 tempo, de melhorar o visual, per-
mitir a integragdo e acumular um pre-
cioso banco de dados. Na reconquista
do passageiro, empresas chegam até a
oferecer leitura, ar-condicionado, ra-
dio e televisao para melhorar o rela-
cionamento com o Usuario.

A necessidade determina a
evolugiio. Sendo assim,
como a necessidade
estd as portas das

" empresas de dnibus, o aperfeicoamen-
- to dos veiculos e dos servicos foi ine-
. vitdvel. Exposto A competi¢do, ndo s6
* dos perueiros, mas pelo avassalador
- crescimento da frota de automéveis, o
~ sistema de transporte por Onibus, efi-
* caz, terd uma sobrevida garantida,

pelo menos por dois motivos princi-

_ pais, a saber:
- @ Um &nibus ocupa o espago fisico

de 3 automoéveis, mas transporta
pelo menos 50 vezes mais;

- @ Obras de melhoria da infraestru-

tura viaria urbana e a criagdo ou
amplia¢do do transporte por metrod
e trem sdo limitadas pela capaci-
dade dos investimentos publicos.

Se a concentragio urbana é um fato

- irreversivel, os espagos tendem a fi-
~ car sempre menores. Como tal, a cha-

ve da equacgdo é adotar um meio de

~ transporte que possa atenuar os
" desequilibrios. Um sistema de &nibus
- plangjado, integrado, dotado de pistas
. exclusivas, com veiculos limpos, con-

fortaveis é a solugdo para priorizar o
coletivo sobre o individual.
De fato, o crescimento das cidades

-~ exige solugdes rdpidas e eficazes. Pri-
. vilegiar um bom sistema de transporte
* coletivo &, antes de tudo, uma questdo
- de bom senso que deveria contaminar
~ a consciéncia e a preocupagio de to-

dos aqueles a quem € conferido pode-
res decisorios. '{é

* Ariverson Feltrin é diretor responsével da Gazeta Mercantil Interior Paulista
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enhores passageiros,
bem-vindos

Fotos: Emanuel A, P.

K124 8x2:
segundo eixo
dianteiro original
de fabrica

enos de um ano apdés o langa-

mento de seus 6nibus rodovi-
ario da Série 4, a Scania coloca no
mercado latino-americano mais uma
inovacdo para o setor: os K124 8x2.
Este tipo de chassi serd produzido so-
mente na planta brasileira. Sua prin-
cipal caracterista € um segundo eixo

Nas estradas. conforto para passageiros e motorista

12 + Maio /Junho 1999..«

A Scania lanca no Brasil seu 6nibus
rodoviario K124 8x2. Produzido
exclusivamente na fabrica brasileira
esse chassi, top da linha de
rodoviarios da empresa, leva 30% a
mais de passageiros com mais

seguranca e conforto.

direcional na parte dianteira, adequa-
do para carrocerias tipo Double
Decker (dois andares) e High Decker
(piso alto).

Essas novas plataformas sio -

indicadas para viagens de longa dis-
tancia. Outra novidade € o rebaixa-
mento do posto do motorista, ja ori-
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ginal de fibrica. Esse recurso tam-

- bém esta disponivel para os chassis

K124 6x2, ja existentes no mercado.

- Com a mudanca, que até entdo era

feita pelo encarrocador, o local do
motorista ficou posicionado alguns
centimetros abaixo do chassi, permi-

* tindo a completa utilizagdo do saldo

dos passageiros na parte superior.




Com isso, 0 K124 8x2 passa a ter
uma capacidade 30% superior de pas-
sageiros em comparacio ao veiculo
com tra¢do 6x2. Segundo Wilson Pe-
reira, gerente de Vendas de Onibus
da Scania Brasil, esses veiculos es-
tao sendo langados na América Lati-
na em resposta a crescente demanda
por 6nibus de maior
capacidade e mais
conforto. De acordo
com Pereira, com
mais pontos de apoio
no chao, o nivel de
atrito no saldo de
passageiros é subs-
tancialmente menor,
permitindo elevados
indices de conforto aos usudrios.

Além de ser equipados com
“Scania Retarder”, freios a discos e
suspensdo a ar, todos os 6nibus K124
8x2 terdo “Comfort Shift”. Esse dis-
positivo minimiza o esforco do mo-
torista porque possibilita que a troca
de marcha seja antecipadamente pro-
gramada, sobretudo nos 6nibus de
longa distancia, que invariavelmente
fazem o mesmo roteiro. Esse recur-
so, além de garantir mais economia
de combustivel, também melhora o

“O motor de 420 cv
€ 0 mais indicado para
este veiculo”

Wilson Pereira

Gerente de Vendas de Onibus da Scania
T T T S S|

conforto aos passageiros, por evitar
qualquer tipo de solavanco na troca
de marchas.

Os novos chassis 8x2 estdo dis-
poniveis no mercado com os moder-
nos motores de 12 litros, langados
juntamente com os veiculos da Série
4. Sio duas opgdes de motorizagio:
de 360 cv (mecénica)
ou 420 cv (eletroni-
ca). “Devido as lon-
gas distancias no Bra-
sil, sobretudo em re-
gides onde ha predo-
minantemente aclives
mais acentuados, re-
comendamos a utili-
zacdo dos motores
eletrdnicos”, diz Pereira.

Mesmo com sua capacidade total
de passageiros, o K124 8x2 passa
sem problemas pela Lei da Balanga.
O segundo eixo direcional na parte
dianteira permite melhor distribui¢io
do peso, sem nenhum prejuizo a ca-
mada asfaltica das rodovias brasilei-
ras. Esse tipo de 6nibus, que passa a
ser o top na linha de rodovidrios da
Scania, posiciona a empresa como
tinico fabricante nacional a oferecer
veiculos com esta configuragdo. %:fs

Onibus brasileiro
na Africa do Sul

A Scania Latin America embarcou
para a Africa do Sul o primeiro lote de
onibus urbano F94. Sdo trés chassis en-
viados no sistema KD (desmontados),
para serem montados na unidade in-
dustrial da Scania naguele Pais. Esses
sdo os primeiros dnibus brasileiros que
circulardo na Africa do Sul.

De acordo com Ake Brinnstrom,
Vice-Presidente Mundial da Divisdo de
Onibus da Scania, paises como Africa
do Sul, Zimbdbue, Quénia e Tanzdnia,
possuem juntos um potencial de, apro-
ximadamente, 200 unidades desses oni-
bus por ano.

Os énibus urbanos F94 foram to-
talmente desenvolvidos no Brasil. A
unidade brasileira, localizada em Sdo
Bernardo do Campo, também € o cen-
tro mundial de producdo para esses
modelos. No Brasil estd concentrado o
maior mercado do mundo para este tipo
de Snibus. .

Os veiculos F94 sdo chassis mais
robustos, indicados para aplicagcdes em
condicdes mais severas como pavimen-
ta¢do ruim ou cidades com aclives mais
acentuados em sua topografia. Atual-
mente esses Onibus tém grande aceita-
¢cdo em vdrias cidades brasileiras e,
também, nos demais paises da Améri-
ca Latina.

A Africa do Sul ¢ um tradicional
mercado da matriz da Scania, na Sué-
cia. Segundo Jorma Halonen, Presiden-
te da Scania Latin America, gracas a
completa globalizacdo da empresa com
os veiculos da Série 4, a unidade bra-
sileira tem condi¢cbes de abastecer
qualquer mercado no mundo com a
mesma qualidade técnica dos produtos
da matriz.

Gragas a seu sistema modular de
producdo, todos os veiculos Scania po-
dem ser facilmente adaptados as mais
diversas aplicacoes em qualquer lugar
do mundo. Um exemplo disso é o
posicionamento do posto do motorisia
dos énibus F94 do lado direito, uma es-
pecificacdo do mercado sul-africano.
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Na sala das IIIC'Iq inas

Hamilton Sangiuliano, Gerente de Vendas de Motores da Scania Latin America, esta
completando 20 anos de empresa. Graduado em Economia pela Universidade de Sao Paulo e em
Engenharia de Processo de Producio, pelo concorrido General Motors Institute, nos Estados
Unidos, Sangiuliano acaba de promover uma ampla reestruturacio na drea de motores da
Scania. Agora, sua atua¢io nio se restringe a venda de motores. Sob sua responsabilidade, estio
também compras, engenharia, planejamento, pés-venda e até mesmo a montagem final.
Literalmente, segundo o executivo, o departamento entrou na sala das maquinas.

Rei - A reestruturagdo da drea de
motores ndo dd a impressdao de que
agora existe uma Scania Motores
dentra da Scania Latin America?
H.S. - Nio é exatamente assim. Con-
tinuamos inseridos na mesma estrutu-
ra. S6 que agora a Scania unificou
toda a operagdo de motores em uma
tinica drea. Somos responsdveis por
todo o processo: engenharia de pro-
duto, compras, logistica, planejamen-
to, montagem final, engenharia de apli-
cacdo, marketing, vendas e pos-ven-
das. Nao somos, absolutamente, ou-
tra empresa dentro da Scania. Mas,
com essa reestruturacio, nos tornamos
muito mais fortes e dgeis.

Rei — Essa mudanga de estrutura
traz, na prdtica, alguma vantagem
para os clientes de motores?

H.S. — Na verdade promovemos to-
das essas mudancas visando unica-
mente a satisfacdo de nossos clientes. ;
Quando digo que nos tornamos mais a
fortes e adgeis quero dizer que temos
condi¢des de ser mais competitivos,
com produtos mais eficientes e, me-
lhor ainda, responder prontamente as
solicitagdes dos clientes. Isto € agili-
dade. Com o pedido feito a nossa con-
cessiondria, temos condi¢des hoje de
atendé-lo em 10 dias. Antes, com a es-
trutura anterior, levdvamos 35 dias.
E vamos baixar ainda mais esse pra-
zo. Outra vantagem € o contato direto
com o cliente. Quer um bom exemplo?

14 - Maio/Junho 1999 « Rei da Estrada



Se houver algum problema em campo
com o motor, nosso cliente pode falar
diretamente com o engenheiro da
Scania responsdvel pelo produto. Para
ilustrar: se o problema for com algum
componente, nosso homem de compras
estard do lado e saberd como acionar
o fornecedor imediatamente para dar
resposta ao cliente e, melhor que isso,
resolver o problema. Assim como
acontece com os veiculos da marca,
nossa prioridade € atender prontamen-
te nossos clientes.

Rei - Entdo, ficou mais fdcil o con-
tato com os clientes?

H.S. — Exatamente. Com essa nova
estrutura, tudo o que o cliente de mo-
tores precisa, ele encontra aqui. E um
atendimento completo. Sem interme-
didrios. Essa € a agilidade que faltava
a Scania nesse segmento. Nio somos
outra empresa dentro da Scania. Nos-
so negoécio € vender motores mariti-
mos e industriais da Scania.

Rei - Qual a importincia do negé-
cio motores para a Scania no Brasil?
H.S. — Guardadas as devidas propor-
coes, posso dizer que a mesma impor-
tancia do negdécio caminhdes e dnibus.
A Scania fabrica e comercializa mo-
tores no Brasil desde 1960. Claro que
0 negocio motores € bem menor que o
segmento de veiculos. Mas nunca me-
nos importante. Motores Scania estio
presentes em todo o mundo movimen-
tando embarcagdes, gerando energia,
equipando maquinas agricolas, etc. No
Brasil é a mesma coisa. Alids, temos
aqui o maior mercado mundial para o
segmento de embarcacdes.

Rei = Mas a Scania néo é conhecida
no Brasil como fabricante de motores?
H.S. - Pelo volume de produgio, é
claro que a Scania € conhecida pelos
seus veiculos. Muita gente, inclusive,
pensa que nossos motores industriais
e maritimos sdo 0s mesmos que utili-
zamos nos veiculos. Engano. Somen-
te a base ¢ a mesma. Depois, ele ga-

nha virios componentes especificos
para a aplicag@o maritima e industrial.
Agora, mais ainda. Temos uma linha
de montagem final especifica para es-
ses motores. A qualidade desses equi-
pamentos ¢ reconhecida no mundo
todo, principalmente no Brasil. Em
Manaus, por exemplo, estd nosso
maior mercado mundial para motores
de embarcacoes.

“Todos querem mais
poténcia e menores
custos operacionais.
Nesses quesitos, temos
larga vantagem.”

Rei - Quando esse segmento ganhou
importancia?

E.Q. - O auge para a drea de moto-
res foi nos anos 80. Nesses anos che-
gamos a deter quase 80% do merca-
do. Na faixa de poténcia mais alta,
éramos os tinicos, Depois, com a aber-
tura do Pais ao mercado internacio-
nal, nossa participagio baixou. O que
era absolutamente natural e previsto.
Outros fabricantes também se insta-
laram por aqui. Hoje a concorréncia é
acirrada e temos a vantagem de nosso
pioneirismo. Mas ndo € s6 isso. Além
da tradi¢do, estamos sempre introdu-
zindo no mercado inovacoes tecnolé-
gicas, muitas vezes inéditas, como o
intercooler, a turbina, entre outros.
Outro fator importante € o Pos-Ven-
da. Quem compra um motor Scania
sabe que pode contar também com
uma eficiente e bem estruturada rede
de concessiondrias. Isso é extrema-
mente favordvel ao negécio.

Rei = Os motores maritimos e indus-
triais jd estdo na Série 47

H.S.—=Sim. A Scania langou seus pro-
dutos da Série 4 de forma ordenada.
Primeiro foram os caminhoes, em mar-

co do ano passado, depois os Onibus
urbanos, em maio e, depois, os énibus
rodovidrios, em setembro. Nesse tem-
po todo, a fibrica também estava se
preparando para colocar no mercado
o motor eletrdnico de 12 litros para
aplicacdo maritima e industrial. E ago-
ra eles jd estdo disponiveis, também
produzidos no Brasil. Essa € mais uma
prova que um motor veicular da
Scania é muito diferente de um motor
para aplicacio em embarcacgoes ou
geragdo de energia. Sao produtos di-
ferentes e conceitos diferentes.

Rei - A drea de compras também fa-
zendo parte do departamento indica
que o indice de nacionalizacdo des-
ses novos motores serd ainda maior?
H.S. - Evidente que sim. A Scania
como um todo, para todos os seus pro-
dutos, busca um indice de nacionali-
zagdo mais elevado. Nosso objetivo é
atingir 80% de nacionalizacio desse
novo motor de 12 litros ainda este ano.
No motor de 11 litros estamos prati-
camente com 100% dos componentes
nacionalizados.

Rei - Existe demanda por motores
mais sofisticados nessa drea?

H.S. — Muito mais que nos caminhdes
e Onibus. O setor de motores € extre-
mamente competitivo hoje. Os impor-
tados estdo af e cada vez chegam mais
novidades, com niveis ainda mais ele-
vados de sofisticacdo tecnoldgica. No
segmento de barcos de lazer, por exem-
plo, aexigéncia é¢ bem maior. Quem tem
uma lancha de mais de 40 pés ndo quer
ficar atrds. Quer alta performance e
paga por isso. Jd o segmento de barcos
de pesca e transporte de passageiros
estd em fase de crescimento vegetativo
atualmente. Por outro lado, as vendas
para irrigacao, geracdo de energia e
maquinas agricolas vém crescendo. E,
de carona, cresce também o nivel de
exigéncia. Todos querem mais potén-
cia, melhor desempenho e menor custo
operacional. E nesses quesitos os mo-
tores Scania tém larga vantagem. ‘%:53

Rei da Estrada + Maio / Junho 1999 « 15



Gl G TME NIRRT

Na base da confian¢a

O posto de Pos-Venda de Garibaldi/RS, inaugurado ha trés anos, revive o glorioso
tempo em que a palavra de um amigo valia mais que um documento assinado.

djalme José Mangoni, de

67 anos, gosta de acor-
dar cedo todos os dias. An-
tes das 6h ja estd toman-
do seu tradicional cafe-
zinho. Antes das 7h, 14
estd ele em sua empresa,
a Cavalca Mangoni
Transportes. Seu s6cio e
amigo, Augusto Vitorio
Cavalca, de 83 anos, chega
no mesmo horirio. “E o mo-
mento mais tranqgiiilo para tro-
carmos idéias”, diz Mangoni. Ami-
gos de longa data, descendentes dire-
tos da linhagem italiana dos antigos
colonos da Serra Gaucha, essa dupla
¢ muito conhecida na tradicionalissima
cidade gaicha de Farroupilha.

A transportadora, para os padroes
brasileiros, € de pequeno porte. A fro-
ta dos dois amigos soma oito cami-
nhoes pesados. Metade Scania. Dois
deles ainda cheirando novos, modelos
T124, de 360 cv, adquiridos recente-
mente. Mas a representatividade de

Qs socios-amigos Edjalme (a esquerda) e
Augusto (a direita): reivindicacao atendida

Cavalca e de Mangoni em toda a regido
¢ muito grande. Tdo grande que uma de
suas principais reivindicagdes, a de ter
uma concessiondria da
Scania préxima de sua

sede, foi prontamente f

Fotos: Schiavo

atendida. Nio tardou para se
inaugurar na cidade de
Garibaldi, a apenas 20
quilémetros de Farrou-
pilha, o primeiro posto

de Pés-Venda da marca.

O posto, uma filial da
concessiondria Brasdie-
sel, foi sucesso imediato.
“Logo no primeiro més de
funcionamento, em maio de
1996, atendemos mais de 200
veiculos da marca”, conta
Roneire Menegasso, gerente-geral

da concessiondria. Segundo ele, nes-
ses trés anos de atividade essa foi a
média de veiculos atendidos por més.
“Boa parte desse sucesso deve-se ao
fato de que os clientes nos conhecem




pessoalmente. Os avos deles convive-
ram com nossos avos. Os pais deles
conviveram com nossos pais. E assim
por diante”, diz Menegasso. “Por mais
que globalizem o mundo, nada como
acertar os negocios na base do
coleguismo, da confianga, tudo aqui
perto de casa. Gosto de fechar um ne-
gbcio em que nossa palavra vale mais
que um documento assinado”, afirma
Mangoni, explicando a importéincia do
posto em Garibaldi.

Desde a inauguracdo, todos os
Scania da Cavalca e Mangoni fazem
manutencio no posto. Estao no Acor-
do de Manuteng¢io da Scania. “E com-
pramos mais dois Série 4 porque esta-
mos plenamente satisfeitos com os ser-
vicos dos amigos aqui da concessio-
niria de Garibaldi”, acrescenta
Mangoni. Os caminhdes dessa dupla
precisam realmente estar impecdveis.
Afinal eles transportam um produto
que € tradicional do
sul e um orgulho
da coldnia
italiana: o

vinho. “Em nossos tanques térmicos

levamos vinho da Serra Gaticha para -

Sdo Paulo e, de 14, voltamos com
glicose”, diz ele.

“O posto de Pds-Venda de
Garibaldi trouxe grandes beneficios
aos caminhoneiros de toda a regido.
Agora podemos contar com Servicos
profissinais perto de casa”, diz Vitorio
Manica, transportador proprietario de
uma frota com oito Scania e presiden-
te da Associacdo dos Motoristas de
Garibaldi. A entidade retine 320 car-
reteiros e mais de 1.500 caminhdes.
Segundo Manica, a maioria dos asso-
ciados possui caminhdes da marca.
“Antigamente, tinhamos que rodar
mais de 80 quildometros para fazer
qualquer tipo de reparo ou comprar
pecas na Brasdiesel, de Caxias do Sul.
Agora, tudo ficou mais facil” afirma.

Todos os caminhdes de Manica es-
tao dentro do Acordo de Manutencio
da Scania. Todos fechados, segundo
o transportador, no posto de

Garibaldi. “Ja tenho encomendado um
Scania Série 4. Agora sim, teremos
mais fidelidade & marca”, diz ele. O
posto de Pos-Venda de Garibaldi aten-
de também mais de 10 municipios pro-
ximos, todos com uma distincia mé-
dia de 30 quilometros da cidade.

A reivindicacio dos amigos Cavalca
e Mangoni rendeu frutos para Garibaldi.
E para a Scania também. Hoje, com trés
anos de atividade, o posto de Pds-Ven-
da da cidade ja atendeu perto de 10 mil
caminhdes da marca. A idéia, bem su-
cedida, faz parte da politica da Scania
de estar cada vez mais préxima de seus
clientes. “O caminho sdo os postos de
Pés-Venda. No Brasil, depois da inau-
guragdo de Garibaldi, jd abrimos mais
de 10 postos desse tipo em diversas re-
gides do Pais”, conclui Emanuel
Queiroz, Diretor de Pés-Venda da
Scania Brasil. ‘?"ez"
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Se o segredo do sucesso ¢ guardado a sete chaves, pelo menos uma receita é
compartilhada pelos vencedores no segmento de transporte: o consorcio de caminhoes.

Hisléria de familia ultrapassa sé-
culos. Mas, algumas histérias,
merecem ser contadas a partir de dé-
cadas mais recentes. E o caso dos
Costella. De linhagem italiana, o cla
estabeleceu-se em [taberaba, interior
de Santa Catarina. Como a grande
maioria dos imigrantes, comegaram
com a lavoura. Trabalhando a terra.
Essa € a parte comum. A outra, que
realmente os coloca na histéria, co-
meca em 1975. Nesse ano nasceu a
Transporte Marvel, ji na cidade de
Chapecd, onde a empresa estd até
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hoje. No presente, sdo 74 caminhdes
pesados (50 deles da marca Scania).

Qual a férmula do sucesso? Como
uma familia de agricultores transfor-
ma sua atividade numa bem sucedida
transportadora? Bom, a férmula, na-
turalmente, ninguém vai dar. Mas al-
gumas dicas ndo sao segredos. “Ser
empreendedor e acreditar no seu po-
tencial € um bom comego”, argumenta
Lodovino Costella, que hoje, em con-
junto com ser irmao, Leovir, esta no
comando dos negdcios da empresa.

A coragem e o pioneirismo tam-
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bém valem muito. No caso dos
Costella foram ambos. Cresceram in-
vestindo, acreditando e trabalhando
muito. Mas cresceram com seguran-
¢a. Foram os primeiros a apostar, no
inicio da década de 80, em um negé-
cio muito novo: o consorcio de ca-
minhodes. “Apesar de ser novidade,
estudamos muito e descobrimos que
era uma forma segura de se adquirir
um bem como um Scania novo”, lem-
bra Lodovino. Quando todos olha-
vam com reservas essa eficiente fer-
ramenta para renovacao da frota, os




Costella apostaram no negécio. De-
ram-se muito bem. Hoje sé renovam
a frota através do Conséreio Nacio-
nal Scania. “E a forma mais segura e
econdmica de se ampliar e renovar a
frota”, diz Lodovino.

Com sua considerdvel frota de 50
veiculos da marca, a Transportes
Marvel ja tem 17 caminhdes da Série
4. “A maioria deles tirada do consor-
cio”, diz ele. A empresa hoje € uma
das mais ativas no Mercosul. “Tra-
balhamos basicamente com carretas
frigorificas para o transporte de car-
ne da Argentina para o Brasil”, ex-
plica. Com a vantagem do consdrcio,
os Costella comegaram a buscar o
melhor em tecnologia dos caminhdes.
Na Série 4, a empresa comegou a ad-
quirir cotas dos caminhdes com sus-
pensdo a ar. “Esse € o melhor veiculo
para o transporte de cargas sensi-

", conta Lodovi

Atualmente, a Transporte Marvel
tem 24 cotas de consorcio em andamen-
to, 18 delas ja contempladas. “Acredi-
tar nessa modalidade de aquisi¢do de
bem foi um passo decisivo para nosso
sucesso”, avalia Lodovino. Estd af a
P N N N TR T

“Com o consorcio
podemos crescer em
tempos de crise”

Adilson Marasca
Gerente daTransenal Transportes

R R E Y P T T
base do sucesso? Nio ¢ possivel com-
provar cientificamente. Mas os fatos
sio bem interessantes. Outro bom
exemplo, vem de Jjuf, no Rio Grande
do Sul. A Transenal Transportes cres-
ceu inteiramente baseada no consércio.

Com uma frota de 25 caminhoes
(23 Scania), a empresa apostou to-
das as suas fichas no consorcio.
“100% de nossos caminhoes foram
adquiridos por intermédio dessa mo-
dalidade™, diz Adilson Marasca, ge-
rente da tran Com uma
idade média de trés anos, a Transenal

~ ja tem cinco Série 4. “So6 trabalha-

mos com caminhdes novos porque
estamos 95% no transporte interna-
, explica Marasca.

A empresa leva cerdmica e papel

de Sdo Paulo e Santa Catarina para
a Argentina e retorna basicamente

com cebola para Sido Paulo. Segun-

do Marasca, com o consércio € pos-
sivel crescer mesmo em tempos de
crise. “Nessa modalidade, estamos
imunes a atual loucura dos juros nos
financiamentos”, explica.

e

Transporte Marvel: aposta no consorcio alavancou o crescimento da empresa
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Costa mais do que Rica

O sol agora brilha mais bonito na Costa Rica. Livre de qualquer distidrbio politico, e
com as financas em ordem, o Pais atravessa uma boa fase

Costa Rica € apenas um ano
mais nova que o Brasil. O Pais
foi descoberto em 1501 pelos espa-
nhdis. Enfrentou guerras, crises poli-
ticas, invasoes, ter-
remotos e os olha-
res de cobiga de
outros paises - en-
fim, uma historia si-
milar a de seus vizi-
nhos latino-americanos.
Mas superou bravamente
suas dificuldades.

O Pais tem na agricultura uma
importante fonte de renda. O destaque
sdo o café e a banana, itens exporta-
dos principalmente para os Estados
Unidos, seu grande parceiro comercial.

A Costa Rica também tem folego
na inddstria, mineragdo e comércio.
Mas a melhor perspectiva vem de ou-
tro setor: o turismo. E, nesse mercado,
ha muito o que oferecer. Puntarenas,
um dos mais conhecidos pontos turisti-
cos, € apenas um exemplo. Beleza na-
tural ndo falta. Afinal, os costa-
riquenhos contam com duas costas
maritimas: uma para o mar do Pacifi-
co e outra para as indescritiveis bele-
zas do mar do Caribe. Isso sem contar,
no interior, a rica floresta. E riqueza de
costa a costa.

“0O Pais, realmente, atravessa seu
melhor momento. A cada ano, novos
empreendimentos hoteleiros aportam
por aqui” conta Juan Carlos Soto, pre-
sidente da Eurobus, distribuidor
Scania da Costa Rica. O empresdrio
também representa a marca no vizi-
nho Panamd. O melhor indicador de
que o0s negdcios em turismo estdo indo
bem nos tltimos anos, além da chega-
da de grandes hotéis, € a aquisi¢do de
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e aposta suas fichas no turismo.

dnibus
rodovi-
arios.
Em
1997
apareceu o
primeiro sinal
positivo. Nesse
ano, exportagdes da
Scania para o Pais
contabilizaram 19
unidades dos 6nibus
K113 - um nidmero
significativo para
um Pais de apenas
51 mil quilémetros
quadrados, equiva-
- lente 4 drea do Esta-
do de Espirito Santo.
Esses veiculos, mui-
tos deles encarrocados
pela Marcopolo, estdo
todos operando no segmento de turis-
mo. “A topografia montanhosa da
Costa Rica exige veiculos potentes. E
no tipo de trabalho que estio fazendo
ndo se pode abrir mdo de um conforto
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diferenciado, bem acima da média. Por
isso os Scania conquistaram definiti-
vamente a preferéncia dos empresari-
os do setor™, explica Soto.

No ano passado, as vendas de 6ni-
bus rodovidrios mais que dobraram.
Chegaram ao Pais mais 45 unidades
do K113. Tanto € que hoje a Scania jd
¢ lider nesse segmento. Trata-se do
resultado de um longo trabalho de con-
quista do mercado costa-riquenho. Vei-
culos da marca estdo presentes no Pais
hd mais de uma década. “Hoje temos

Onibus Scania com mais de um mi-
lhdo de quilémetros rodados sem
nenhum reparo no motor. A ro-
bustez desses veiculos,
aliada a uma efici-
ente assistén-
ciatécnica, da
confiabilida-
de a marca”,
diz Soto. A reven-
da Eurobus presta
servi¢os de PGs-Ven-
da a seus clientes 24
horas por dia em todos
os dias da semana.

“Hoje toda nossa frota para o
turismo é composta por Scania. Com
esses veiculos temos bons resultados
como economia de combustivel, menor
desgaste das pecas, maior poténcia,
mais conforto e, o que € melhor, assis-
téncia técnica a qualquer hora ou dia”,
diz Elias Calderén, presidente da
Transnasa, uma das pioneiras na aqui-
sicdo de Scania na Costa Rica. O Pais,
sem duvida, € uma excelente opgao para
o turismo. Principalmente agora, em
que as belezas naturais ficam ainda
mais belas quando se estd a bordo de

um confortdvel 6nibus Scania. 4



(_LANGCAMENTO )

Compactos, mas
poderosos

Mais leves e menores que seu similares, esses produtos possuem
a melhor relacao peso/poténcia do mercado latino-americano

Scania lan¢ou na América Lati-

na seu motor de 12 litros da Série
4 para aplicacdo maritima e estacio-
naria. Trata-se do DI12M, um novo
motor compacto para aplicagdes ma-
ritimas; e o0 DI12A e DC12A para
aplicacOes estaciondrias, industriais e
agricolas.

Esses motores foram projetados es-
pecificamente para aplicacdes mariti-
mas e industriais. Eles oferecem maior
poténcia num conjunto menor e mais
leve. Além disso, estdo preparados
para atender as normas de emissoes
atuais e, ainda, as que entrardo em
Vigor nos proximos anos.

Com 1341 mm de comprimento e
apenas 999 mm de altura quando equi-
pado com o cérter de 6leo opcional, o
motor maritimo DI12M pesa apenas

Ficha Técnica

POTENCIA MAXIMA ...............

APHESERRG . .............cc00000000000

COMPRIMENTO ...o.o.. ...
ALTURA (com carter baixo) ......
PESO ciiniiiuaias i g iic .,

1150 kg. Essa ¢ a melhor relaciio peso/
poténcia do mercado brasileiro dentro
de sua faixa de atuagéo,

Os novos motores maritimos da
Scania sdo indicados para embarca-
¢cdes comerciais de transporte e bar-
cos de patrulha. Ha, também, uma
versdo com 675 hp, desenvolvida es-
pecificamente para aplicagdo em lan-
chas de lazer.

No segmento industrial, 0s moto-
res DC12A e DI12A sdo utilizados na
geracdo de energia, motobombas, ma-
quinas agricolas, entre diversas outras
aplicagdes industriais.

Novidades Técnicas
Os motores contam com cabecotes
de cilindros independentes, que os tor-
nam mais leves e facilitam a manu-

DC12A/DI12A

................ Industrial ...ooovenienenenann.,
550 hp a 1.800 rpm
.............. Seminha.......oaiiiag

............................ Maritima
.......... 675 hp a 2.300 rpm
......................... 6 em linha

tencdo. Os cabegotes de cilindro con-
tam com quatro valvulas (duas de ad-
missdo e duas de escape), o que per-
mite um controle maior e mais preci-
so do fluxo de ar de alimentacdo as
cdmaras de combustdo. O resultado é
uma combustio mais eficiente, menor
consumo e menores niveis de emissio
de gases na exaustio.

O comando de vilvulas do motor
aciona um sistema de roletes para
gerenciar a abertura das valvulas. Esse
sistema € mais eficiente e durdvel
quando comparado ao sistema conven-
cional que utiliza tuchos e varetas. O
projeto desse motor prevé ainda a uti-
lizacdo de novos sistemas de inje¢io
que serdao necessarios no futuro para
atender legislacdes de emissdes e ni-
veis mais elevados de poténcia. “q"f‘
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Mais um

~ [ ]
premio
Flavio Mermejo
(foto), Diretor Comer-
cial da Scania Brasil:
agradecimento espe-
cial aos clientes pelo
prémio “Marca do
Anoem 19997, na
categoria Caminhoes
Pesados.

o primeiro campeéo
Projeto piloto
que, por enquan-
to, estd aberto
para os vendedo-
res de caminhoes
no Brasil, o pro-
grama Master
Salesman da
Scania, jatem seu
primeiro laurea-
do: o vendedor
Mauro Loyola Branco (a esquerda na foto), da con-
cessiondria Equipo, do Rio de Janeiro. Branco que
passou por uma bateria de testes tedricos e praticos
na propria Scania, tirou uma média de 8.3 de um
total possivel de 10. O vendedor, que se preparou
durante dois meses para fazer as provas, recebeu tam-
bém um prémio de RS 3.000,00. Esse programa tem
como principal objetivo treinar e capacitar os vende-
dores da Scania para prestar um melhor servigo aos
clientes da marca. “Aprimorando nossos conhecimen-
tos, atendemos nossos clientes com mais qualidade e
eficiéncia”, diz Branco, o primeiro Vendedor Master
da Scania. O programa também conta com um ranking
das concessionarias com as melhores médias.
Ranking dos Vendedores
12 Mauro Loyola Branco (Equipo - Rio de Janeiro/RJ)
2° QOdair Geraldo Ducatti (Codema - Sorocaba/SP)

3 Rodolfo Antonio Junior (Equipo - Rio de Janeiro/RJ)
Ranking das Concessionarias

1¢ Mecénica (Palmeira das Missoes/RS)
2° Escandinavia (Ribeirdo Preto/SP)

N
Programa Master Salesman:

3¢ Transcam (Marilia/SP
J ( ) Y,

Emanucl A. P.

Emanucl A. P

r [ ]
Magica no Ar
O famoso maégico brasileiro Issao lamamura fez
aparecer um caminhdo Scania ao vivo na televisdo. A
atra¢do deu Ibope ao programa “Domingo Legal”, apre-
sentado no SBT por Gugu Liberato.

Novidade na geracéo
de energia

A Magquigeral, montadora de grupo gerador da

Scania, participou em marco, da Telexpo' 99, uma das
principais feiras de telecomunica¢es da América La-
tina, realizada no Expo Center Norte, em Sao Paulo.
A grande novidade apresentada no estande da empresa
foi a Usina Diesel Geradora. Tratam-se de dois grupos
geradores, em paralelo, equipados com motores Scania
DC12 41A, com uma poténcia de 900 kVA.

Quem Sabe Sobe b

O executivo Luis Antonio Madureira, Gerente
de Informdtica da Scania Latin America, acaba de
ser nomeado para o Board de Informitica da Em-
presa no Mundo. Composto por um grupo de nove
dirigentes de primeiro nivel, esse Board tem como
objetivo acompanhar os projetos estratégicos des-
sa drea. Madureira € o primeiro latino-americano
a fazer parte desse grupo.

Sua nomeacio para o Board de Informética da
Scania € um claro sinal de globa-
lizacdo tecnoldgica da empresa.
Com o lancamento dos cami-
nhoes e 6nibus da Série 4
no ano passado, além de
produtos globalizados
a Scania possui pro- i:g ;
fissionais capazes
de atuar em qual-
quer unidade da .
empresa no —
mundo.

e

S
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CONCESSIONARIAS

BRASIL/DISTRIBUIDORES AMERICA LATINA

D

ALAGOAS

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

AMAZONAS

-Manaus
Arapaima Motores e Veiculos Ltda.
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 Molores e Veiculos do Nordeste S.A.
Tel. (071) 301-9911 /7003

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

CEARA

-Fortaleza
Conterranea Veiculos Pesados Lida.
Tel. (085) 279-2222

DISTRITO FEDERAL
-Brasilia

Vepesa Veiculos Pesados Ltda.
Tel. (061) 386-3236

ESPIRITO SANTO

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

GOIAS

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

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

MARANHAO

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

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

- 580 Luis
Alpha Maquinas e Veiculos do Mordeste S.A.
Tel. (098) 245-1919

MATO GROSSO
-Cuiaba
Rota Oeste Veiculos Lida.
Tel. (065) 661-2660
-Rondondpolis
Rota Oeste Veiculos Ltda.
Tel. (065) 421-3555
-Sinop
Rota Oeste Veiculos Ltda.
Tel. (065) 531-4880 / 531-6806

MATO GROSSO DO SUL
-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 Lida.

Tel. (067) 422-5233

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

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

PARAIBA

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

-Campina Grande
Novepa Nordeste Velculos da Paraiba Lida,
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
Catrasa Com, Transp. e Veiculos Ltda.
Tel. (041) 346-0202 (Pinheirinho)
-Foz do Iguagu
Caotrasa 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 Magquinas e Veiculos Lida.
Tel. (0B6) 220-6700 / 6701

RIO DE JANEIRO

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

-Rio de Janeiro
Equipo Méquinas e Veiculos Lida.
Tel. (021) 474-5040

RIO GRANDE DO NORTE

- Parnamirim
Carajas Veiculos Ltda.
Tel. (084) 272-2849

RIO GRANDE DO SUL

-Canoas
Suvesa Super Velculos Ind. Com. e Transp. Lida.
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. e 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
Mecéanica Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (055) 342-1770 /1771

-Passo Fundo
Mecdnica Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (054) 317-9600
-Pelotas
Suvesa Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Ltda.
Tel. (053) 223-0144
-Santa Maria
Suvesa Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Ltda.
Tel. (055) 211-2002
-Séo Leopoldo
Suvesa Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Ltda.
Tel. (051) 592-3144

-Uruguaiana

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

Tel. (055) 412-4141 / 4994

-Vacaria
Mecanica Comercial @ 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-Parand
Rovema Veiculos e Maquinas Ltda.
Tel. (069) 421-5696

SANTA CATARINA
-Concdrdia
Ediba Eletro Diesel Battistella Lida.
Tel. (049) 442-5011 / 2656
-Cordilheira Alta
Ediba Eletro Diesel Battistella Ltda.
Tel. (049) 728-0111 / 0297
- Itajai
Mecanica de Veiculos Pigarras Lida.
Tel. (047) 346-1447 / 1171
=Joinville
Mecénica de Veiculos Pigarras Ltda.
Tel. (047) 473-7597
-Lages
Ediba Eletro Diesel Battistella Ltda.
Tel. (049) 226-0411
-Pigarras
Mecanica de Veiculos Pigarras Ltda.
Tel. (047) 345-0577 / 0776
-Tubarao
Ediba Eletro Diesel Battistella Ltda.
Tel. (048) 628-0511 /3132

SAO PAULO

-Aragatuba
Transcam Comércic de Veiculos Ltda.
Tel. (018) 631-1010
- Araraquara
Escandinavia Veiculos Lida.
Tel. (016) 222-5766 / 5800
-Bauru
Transcam Comércio de Veiculos Ltda.
Tel. (014) 223-2944 / 2690
-Cagapava
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (012) 253-1611
-Guarulhos
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (011) 6461-8500
-Jales
Escandinavia Veiculos Ltda.
Tel. (017) 632-2835

- Marilia
1] 1 Comércio de Ltda.
Tel. (014) 427-4144
-Qurinhos
Movepa Molores e Veiculos de Sao Paulo S.A.
Tel. (014) 322-2521 / 2933
-Porto Ferreira
Quinta Roda Maquinas e Veiculos Lida.
Tel. (019) 581-4144 / 4182
-Presidente Prudente
Movepa Motores e Veiculos de Sdo Paulo S.A.
Tel. (018) 221-4522
- Registro
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (013) 821-6711
-Ribeirdo Preto
Escandindvia Veiculos Ltda.
Tel. (016) 622-9900
-Santo André
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (011) 4976-2755
-Santos
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (013) 230-2980 / 2978
-Séo José do Rio Preto
Escandinavia Veiculos Ltda.
Tel. (017) 225-1166

-Sao Paulo
Cadema Comercial e Importadora Lida.
Tel. (011) 876-4777 (Piqueri)
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tel. (011) 6954-0422 (Vila Maria)
-Sorocaba
Codema Comercial @ Importadora Ltda.
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
CVR Maquinas e Impl. Agricolas e Repres. Lida.
Tel. (063) 714-1001 / 1282

REPRESENTANTES NA
AMERICA LATINA

BOLIVIA
-Sta. Cruz de la Sierra
Coral Corporacién Automotriz Lida.
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
Pence 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

-Mandgua
NIMAC - Nicaragua Machinery Company
Tel. (005052) 631151/331162 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. (001809) 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. (VenecamionesC.A )
Tel. (005861) 210721/213209/228807
-San Cristobal

Venezolanade Camiones C.A. (VenecamionesC.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 Lida.
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) B24-0505

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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“Os 50 caminhdes que adquirimos recente-
mente sdo um verdadeiro cartdo de visita da
empresa. Utilizamos o P114 até para anincios
em revistas especializadas. A alta tecnologia
desses produtos vende bem a imagem da empre-
sa que os utiliza.

Mas o caminhdo ndo tem sé imagem. Seu
desempenho global ¢ muito satisfatorio. E, sem
diivida, um produdo de qualidade. Esses cami-
nhdes, podemos dizer, valem muito mais do que
pesam. Sua relagdo custo/beneficio € a melhor
do mercado.

A prova prdtica dessa formula sdo as caracte-
risticas técnicas desse caminhdo. A tragdo 6x4 é
eficiente e permite a movimentacdo do veiculo nos
mais problemdticos terrenos. A tomada de forca
original da Scania ¢ uma evolugdo para o setor.
Posicionada na parte traseira, ao contrdrio dos
concorrentes que as coloca na parte dianteira, o
caminhdo ganha em agilidade e favorece muito a
manobrabilidade nos centros urbanos.

Vale lembrar que, agora com a Série 4, te-
mos o caminhdo adequado para nossa aplica-
¢do. Nao é mais uma adaptacdo. E o caminhdo
que pensamos para esse fim. A Scania foi muito
feliz nesse aspecto: fazer um veiculo de acordo
com as necessidades de seus clientes. Por isso
compramos um lote grande logo de cara. Jd co-
nhecemos a qualidade dos produtos da marca
e, com essa evolugdo, so poderia ficar melhor
mesmo”. %

Eng. Arcindo Vaquero Ymayor,
Gerente-geral Técnico Operacional da Concretex

TECNICA

FICH

P114 CB

Cabiner s ms S il
Motor ... aibi i
Cilindradas ..........ccoe....
Cilindros: Rl i

Vilvulas por cilindro ....
Didametro dos cilindros..
s rnhinie il
Sistema de injegao ........
Poténcia maxima ..........

Torque mdximo .............

Caminhdo da Classe .....

\L

6x4 NZI - 360

modelo CP19
(avancada baixa com leito)

Scania DSC 1175

11 litros

6 em linha

2

127 mm

145 mm

mecanico

362 cvde 1.800 a 1.900 rpm

163 kgfm / 1.600 Nm
a 1.300 rpm

C (veiculos indicados para
aplicacdes mais severas)

Emanuel A. P.
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Officina,ae

Os veicules Scania estdo em conformidade com o Proconve - Programa de Controle de Poluicdo do Ar por Veiculos Automotores.

“USE E ABUSE.

SCANIA SERVICO. 92 CONCESSIONARIOS DIARIAMENTE AS SUAS ORDENS. EM TODO O BRASIL.

(3
() scanma

CLASSE EM TRANSPORTE PESADO
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