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bom para a Scania, bom para o cliente

Sidney Basso - Diretor da Unidade Produgéo de Séo Bernardo do Campo

Desde o lancamen-
to da Série 4 na
Ameérica Latina, em
marco de 1998, a Sca-
nia tem uma linha de produtos
globalizados. Ou seja, os mesmos
onibus e caminhoes que trafegam pe-
las estradas brasileiras podem ser
vistos rodando, em qualguer parte do
mundo com as adaptagdes de cada
mercado. Isso permite, entre outras
coisas, a exportagdo de produtos fa-
bricados no Brasil para outros mer-
cados, como aconteceu recentemente
com a venda de chassis de onibus
para a Africa do Sul.

Por trds dessa globalizacao, hd
um conceito jd tradicional da Scania
e que tem sido aprimorado ano apis
ano: o sistema modular de producdo.
Esse sistema permite a fabricagdo de
caminhoes e onibus de forma muito
mais prdtica e rdpida, a partir da com-
binagao de determinados componentes
para montar um grande niimero de
modelos.

Com o sistema, a produgdo ganha
mais flexibilidade e agilidade na mon-
tagem, podendo adaptar-se com ra-
pidez a variagdes na demanda e nas
caracteristicas exigidas pelo cliente.

Além disso, a Sca-
nia pode concen-
trar seus esforcos
de melhoria em um
niimero limitado de componentes e
modulos. Outra vantagem é manter
um estoque menor de pecas e com-
ponentes.

Com tudo isso, ganha o cliente,
pois pode adquirir um produto com
mais qualidade e mais avang¢ado
tecnologicamente. Gragas ao siste-
ma modular, hoje em dia, consegui-
mos atender necessidades especifi-
cas de cada setor de transporte, ofe-
recendo as mais diversas alternati-
vas de aplicagdo de nosso produto.
Assim, nossos clientes podem con-
tar com produtos feitos “sob medi-
da”, ganhando praticidade na hora
de realizar a manuteng¢do ou qual-
quer reparo no veiculo. Enfim, o sis-
tema modular de produgdo, um dos
pilares de nossa empresa, é bom para
a Scania, mas, sobretudo, é bom para
o cliente.

E o mais importante é que as com-
binagdoes possiveis cobrem pratica-
mente todas as necessidades dos
mercados dentro do segmento de vei-
culos pesados. ﬁ‘:}
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Lancamento

O caminhdo 8x4 tem tragdo
reforcada, adequada para rodar
com betoneiras e cacambas na
construgdo civil e mineragdo

Aplicacao

A Mac Olara comprou dois
caminhoes LA 6x2 NA para
garantir a entrega dos pdes com
gergelim da rede McDonald s

Perfil

A ANR Transportadora,
especializada em produtos
siderirgicos e quimicos, tem 100%
de sua frota com a marca Scania

Parceria

A Viacdo Guarujd adquire seis
onibus Scania para atender
cada vez melhor a populagdo
da Baixada Santista

A
.
Onibus
A Servers Turismo preparou
dois veiculos que sao verdadeiros

outdoors da dupla sertaneja
Chitdozinho & Xororo

Entrevista

Wilson Pereira, gerente de vendas
de énibus, revela seus planos para
aumentar a participacdo da Scania
no segmento.
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Vendas

Programa de incentivo a vendedores
e concessiondrios aumenta a
qualificacdo dos profissionais no
atendimento aos clientes

Pl .
Negocios
A empresa mineira Gontijo
comprou, por RS 14 milhées,
116 énibus Scania, o maior
contrato da historia da empresa

Artigo

Na era dos caminhées eletronicos,
¢ fundamental valorizar a
educagao da cidadania na
qualificagdo profissional

Pos-Venda

Sucesso na redugdo de precos
faz Scania aumentar o niimero
de pecas em promogdo

Servicos

O Plus 24 muda o nome para
Scania Assistance ¢ fica ainda
mais eficiente para os clientes de
todo o Pais

Motores Maritimos

A Scania leva a feira Rio Boat
Show o DI112M, adequado para

embarcagoes de transporte,
patrulha e lazer

Gente & Fatos
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LANCAMENTO

Tracao reforcada

Scania prepara um caminhao com tracao 8x4, para atender principalmente aos
mercados de construcao civil e mineracao. Dois protétipos importados servem de base a
nacionalizacao do produto e a um padrao de encarrocamento com implementos como

O primeiro lote, com 15 unidades,
ja chegou. E com ele que a Sca-
nia pretende, a partir de agosto, ini-
ciar o programa de demonstracio de
sua nova op¢io de cami-

nhoes 8x4 no merca-

balao de betoneira e cacamba.

Por: Roberto Queiroz

do. Passada essa primeira fase, o pro-
grama podera até ser nacionalizado.
A idéia de adogdo de caminhdes
com tracgdo 8x4, em lugar da tradi-
cional 6x4, veio de andlises feitas

inicialmente a partir do mercado de |

construgdo civil, que faz largo uso
de betoneiras. Segundo Silvio
Munhoz, diretor de vendas de cami-
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nhoes da Scania, “as balangas mo-
veis estdo provocando um movimen-
to a favor dos caminhdes extra-pe-
sados. A fiscalizacdo vem autuando
com freqiiéncia caminhdes pesados
carregados no limite, principalmente
nos grandes centros urbanos”.

Bt extra:pesado
tambem com aproveitamento
: fora da mina



Munhoz, nesse caso, refere-se a ca-
minhdes que, de acordo com a lei da
balanga, deveriam estar carregando
baldes de 5Sm* a 6m’, porém operam
até com 7m* ou 8m’. Essa tem sido
uma pritica generalizada desse mer-
cado, desacostumado a tal tipo de fis-
calizaciio fora das grandes rodovias.
Agora, como nos grandes centros ur-
banos, hd um refor¢o na fiscalizacio
e a demanda por caminhdes 8x4 tende
a crescer.

A Scania ja oferece, no segmento
dos pesados 6x4, o P94 para cagam-
ba de 7m* a 8m?, embora seu peso téc-
nico permita atender até 10m*. No caso
de uma versdo betoneira, tecnicamen-
te atenderia até um baldo de 9m® . Mas,
como ndo passa na balanga, o cami-
nhio é recomendado para um baldo
menor. Trata-se de um caminhao para
7,5 t na dianteira e 21 t na traseira,
com boogie leve.

O boogie pesado € utilizado nos
caminhoes extra-pesados, P114 ou
124. Eles tém sido, até agora, a me-
lhor op¢io para concreteiras que bus-
cam maior capacidade de carga, com
baldes de 8m? a 10m*. Com o 8x4,
viria também a adequacdo técnica para
atendimento da legislacdo. Com op-
¢oes de motores de 9 ou 12 litros, o
super-tracado, como ¢ chamado o 8x4,
atingiria melhor distribuicio de peso,
com suas 29 t de Peso Bruto Total
(PBT) contra as 23 t do 6x4 conven-
cional.

MINERACAO

A proposta da Scania para atender
ao segmento da mineragao prevé o uso
de motor de 12 litros e Scania
Retarder. Todas as 15 unidades pos-
suem freios ABS e horimetro. Na opi-
nidao de Silvio Munhoz, ndo havera
conflito com os chamados super-pe-
sados, aqueles caminhdes com pneus
enormes e que s podem trafegar in-
ternamente, sem deixar o canteiro de
obras. “Pretendemos oferecer uma al-
ternativa operacional na faixa mais
leve dos super-pesados, onde seja pre-

ciso maior mobilidade”, comenta. Em
termos de investimento, ele refere-se
a uma faixa de preco estimada entre
R$180 e 210 mil para o 8x4, contra
pelo menos R$350 mil para um super-
pesado de menor porte.

Em uma comparacio direta entre
os dois tipos de veiculo pode-se apon-
tar que o super-pesado é um produto
muito bom, mas exige ruas mais lar-
gas no canteiro de obras, o que reduz
acapacidade da mina, além de oficina

prépria e nio ter valor de revenda.
Por outro lado, o extra-pesado, caso
de um Scania 8x4, tem aproveitamen-
to também fora da mina, pois recebe
lacragdo e ainda tem manutencio
muito mais simples. A distincia en-
tre os locais de coleta e entrega tam-
bém ¢ determinante. Os caminhdes
extra-pesados, tipo rodovidrio, se
mostram mais indicados em opera-
¢Oes onde essa distincia € superior a
750 metros.

2 N
Saiba um pouco mais
sobre o Scania 8x4
Especificacoes Técnicas:
]| P S (P14, avangada baixa
L R TR LINT S Scania DSC12 02
§ [ (R S I R 6 cilindros em linha
-1 A R o il 360 cv / 1.600 ~ 1.900 rpm
IO b e s 170 mkgf / 1.300 ~ 1.500 rpm
GO i st 12.000 cm?
Caixa de Mudan(gs ........................... GR900 com arrefecimento, de 8 marchas

+ 1 crawler

Eixos Dianteiros .........cccoooemereeeveronneee 9 x 15 trapezoidal, capacidade para 17.000 kg
Rl TOOSHIS e i 10 x 25 trapezoidal, capacidade para 30.000 kg
11 1| R g RBP832 + RP832, relagdo de redudo 4,21:1
PRE Témitn. ... 47.000 kg
L ORI N M 150.000 kg
Velocidade Maxima..............ocoreveeeee 94 km/h
Velocidade Econdmica...................... 59 ~ 77 km/h
Capacidade de Rampa...................... 56%
Tomada de Forca ............................ EK640 (900 Nm) / EG611 (1.200 Nm)
Freio Auxiliar ........................coe........ Retarder Scania, poténcia maxima de 650 kW
Sistema Elétrico Bateria 140 Ah / alternador 65 Ah
Tanque de Combustivel...................... 300 litros, em ago revestido com pintura a po
GURalE 12 meses

Chsewugﬁo: Esta é apenas uma configuragdo de referéncia, que pode variar conforme a aplicagdo do produto

i
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No programa de demonstragio, com
uma cacamba de 15m’, o P124 8x4
deve chegar a uma capacidade liquida
de quase 30 t. Por dispensar a opera-
c¢do de transbordo e poder trafegar em
qualquer rua ou estrada em velocidade
normal, o 8x4 tem como destaque sua
agilidade operacional.

O mercado das aplicagdes especi-
ais, como guindastes, também deve se
beneficiar com novas aplicacdes para
os caminhoes 8x4. Mais uma vez, por
conta da distribui¢ao de peso mais ade-
quada. As primeiras consultas nesse
sentido até ja chegaram a Scania.

Devido a sofisticagio desses mer-
cados, que exigem produtos especifi-
cados com a maxima precisio técnica,
os clientes acabam desenvolvendo um
perfil especial. Até em funcdo dos va-
lores envolvidos nas negociagoes, cos-
tumam mostrar-se mais sensiveis a no-
vas idéias que possam melhorar a rela-
¢ao custo-beneficio do caminhdo, caso
de detalhes como o emprego de Scania
Retarder, freios ABS, etc. “E nesse caso
a Scania tem a vantagem de sua longa
tradi¢do de inovagio de produtos e de
atendimento as necessidades especifi-
cas de cada cliente”, diz Munhoz. 4%

Para Qualquer Terreno

As principais caracteristicas do Scania 8x4

Os novos Scania 8x4 utilizam os robustos chassis da Classe C,
indicados para tarefas que exigem maior for¢a e resisténcia, aliadas
a uma grande capacidade de tra¢ao ou movimentacdo mesmo em ter-
renos com alto grau de dificuldade de locomocgado.

A suspensdo integral a mola, com os tradicionais conjuntos semi-
elipticos, € uma op¢do de maior resisténcia, embora algumas aplica-
¢oes possam incorporar molas parabdlicas tanto na dianteira como
na traseira, por questoes de conforto ou menor peso.

O Scania Retarder, acoplado a caixa de cambio, tem como objetivo
reduzir a velocidade do caminhdo em descidas sem o uso dos freios de
servico. Esse componente, além de aumentar o tempo médio em via-
gem, aumenta significativamente a seguranca, fator critico em veicu-
los desse porte.

Caminhées com tragdo especial sempre utilizam equipamentos que
dependem de uma tomada de for¢ca. No caso do chassi Scania Classe
C, o veiculo pode ser especificado com a op¢do de tomada de forca
mais adequada a cada aplicacdo, seja conectada a caixa de cdambio
out ao volante do motor.

Os caminhées 8x4 da Scania sdao, na verdade, um desdobramento
dos 6x4, uma vez que sdao praticamente o mesmo produto, da cabine
aos pneus. O que varia € justamente o acréscimo de um quarto eixo, o
segundo direcional, e os ajustes dimensionais e de peso.

6 - Julho/Agosto 1999 + Rei da Estrada
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Mc¢ Caminhéao

A Mac Olara garante a entrega do ingrediente que emoldura os sanduiches do
McDonalds: o paozinho com gergelim

Dois hambirgueres, alface, queijo,
molho especial... e o paozinho
com gergelim do sanduiche preferido
dos fas da marca McDonald’s ¢ garan-
tido por caminhdes Scania. Desde ja-
neiro, a Mac Olara estd rodando dois
caminhoes Scania LA 6x2 NA, nos
quais tém como principal atribuic@o o
transporte das bandejas com o produto
entre os Centros Regionais de Distri-
buicio e as lojas brasileiras da maior
rede de fast food do mundo.

Trata-se de um trabalho delicado:
sem condi¢oes adequadas, os paezi-
nhos, que saem congelados dos forne-
cedores darede, perdem a cobertura de
gergelim durante o transporte, com pre-
juizos significativos. Para atender a
demanda, Olavo Braido, dono da Mac

Olara e do Rodovidrio Serrafrio, enco-
mendou e recebeu da Scania dois car-
ros com o cavalo mecanico e a carreta
com suspensdo a ar. “Apresentamos o
nosso problema e pedimos a Scania
uma solucdo”, diz Olavo. “Testamos
0s carros com a suspensdo dupla, que
resiste as irregularidades do terreno e
mantém o produto intacto™.

As especificacoes, mais estiveis e
adequadas as variacdes de terreno, fo-
ram aplicadas em dois modelos LA 6x2
NA e sdo usadas em produtos Scania
comercializados para a White Martins,
Transultra, Della Volpe, TV Globo,
entre outros. Os caminhdes sdo equi-
pados com o controle eletrénico de ni-
vel (ELC), responsdvel por manter a
suspensdo a ar traseira sempre em um
nivel adequado a operacio. A suspen-
sao dianteira é composta por molas
parabdlicas e barra estabilizadora, que
garantem o conforto e a condu-
¢do mais eficaz do veiculo.

Rei da Estrada -+ Julho/ Agosto 1999 -

O motor € o DSC 1202, de 360 hp.
“Nossos carros carregam pilhas de
20 bandejas com os paes, uma carga
muito sensivel. Fazemos trajetos lon-
gos, entre o principal centro de distri-
bui¢io do McDonald s, em Sio Paulo,
e pracas como Santa Catarina, Rio de
Janeiro e até Recife”, diz Olavo Braido.
“Com 0s Novos carros, conseguimos
anular as avarias nos produtos trans-
portados”, afirma Olavo, que faz o ser-
vigo como subcontratado da Brapelco.
Satisfeito com os resultados, ele ja
estuda oferecer servicos semelhantes
para outros clientes, como Kibon,
Lacta, Gessy Lever e Perdigio. “Va-
mos aumentar a frota com caminhoes
de especificagoes semelhantes para
atender ao mercado com qualidade cada
vez maior”, garante 0 empresario. 3‘

=S

- O'Scania 6x2 da Mac Olara:
suspensao dupla garante
a cobertura de gergelim
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Um negoécio 100%

A ANR Transportadora tem todos os seus veiculos com a marca Scania

Fundada em 1971 pelos irmdos An-
tonio e Roberto Palhares e Nel-
son Giorgi, a ANR Transportadora
tem uma peculiaridade que faz dela
uma empresa vencedora: sua frota, de
120 caminhoes, € 100% Scania. E
mais: o veiculo mais velho é de 1994
e 17 deles ja sao da Série 4, lancada
pela montadora no primeiro semestre
de 1998. “Em média, trocamos toda a
frota a cada 50 meses”, afirma Manu-
el Dias, gerente de manutengao da em-
presa. “Compramos dois caminhdes
zero quilometro por més”.

A obsessdo por uma frota sempre
jovem tem uma explicagdo nobre. A
ANR estd empenhada em obter o cer-
tificado 1SO 9002, que atesta o pa-

drao de qualidade dos servigos
prestados aos clientes. A
empresa atende a gigan-

tes do setor sidertrgi-

co, como Usimi-

Manuel Dias, gerente da ANR:
caminhoes para transporie de
produtos guimicos e siderurgicos

8 - Julho/ Agosto 1999 -

nas, Acesita e Belgo-Mineira, que dis-
putam um mercado cada vez mais
competitivo e, por isso, exigem de seus
fornecedores o certificado que garan-
te a qualidade de toda a cadeia de ser-
Vigos.

A opcio de usar somente a marca
Scania tem como origem a entrada da
ANR no transporte de produtos side-
rirgicos, em 1974, “Quando comeca-
mos, a Scania era a unica com cami-
nhoes adequados para o setor”, lem-
bra Manuel Dias. “Agora, continua-
mos porque oferece uma rede de apoio
muito boa, as pecas podem ser encon-
tradas em qualquer cidade e os veicu-
los sdo de facil manutengdo™, afirma
o gerente.

A empresa encara a crise de fren-
te e ja diversifica suas atividades.
Apesar de 90% dos negdcios serem
movimentados no setor sidertrgico,
tem crescido a participagio da ANR

Rei da Estrada

no transporte de produtos quimicos.
“Transportamos propileno dos pélos
de Camacari, na Bahia, e Canoas, no
Rio Grande do Sul”, informa Manuel
Dias. Mais recentemente, passou a se
dedicar ao transporte de produtos in-
dustriais para a Argentina. “Estamos
aproveitando o potencial do
Mercosul”, diz o gerente.

“O mercado estd dificil, a ativi-
dade econdmica reduziu 0 movimento
de carga e a concorréncia de empre-
sas fantasmas que sonegam impostos
e praticam precos irrisérios também
prejudica”, avalia Manuel Dias. “Va-
mos nos concentrar no que ja temos
para atravessar a maré.” E o que a
ANR jd tem ndo € pouco: sdo 224 fun-
ciondrios, sede em Sao Paulo e unida-
des em Ipatinga, Contagem, Rio de
Janeiro, Canoas, Salvador, Fortaleza,
Uruguaiana e Buenos Aires. w-‘:ﬁ

Monica Zanon



A Viag¢ao Guaruja investe
na frota para atender seus cli

o litoral de Sdo Paulo, quando a

Viacdo Guaruja sabe qual € o
melhor 6nibus para atender suas linhas
que, embora operando maior parte do
tempo em ruas e estradas pavimenta-
das, encontram também trechos com
pavimentos adversos tais como terra,
cascalho, etc. Este Onibus é Scania
F94HB 4x2. “N6s procuramos pro-
dutos com qualidade e bom desempe-
nho tecnolégico. E para nossas linhas
mais pesadas, a Scania atende muito
bem.”, afirma José Roberto Sobral,
diretor administrativo da Viacao
Guarujd, que completa, em 1999, 50
anos de fundacdo. Fundada por José
Joaquim Sobral, pai de José Roberto,
a empresa ¢ uma das maiores do lito-
ral paulista.

A Guaruja acaba de adquirir seis
6nibus modelo F94, da montadora,
para uso intermunicipal e tem hoje
uma frota de 250 carros, dos quais
10% sdo Scania. “Nosso relaciona-
mento com a Scania jd tem 12 anos e
vamos continuar a compor a frota com

(i PIARIG BRI

amarca”, afirma Sobral. A empresa é
uma das maiores do litoral paulista.
Atua em Santos, Bertioga, Cubatio e
Guaruja com as marcas Translitoral
(fretamento, turismo e rodovidrio),
Viag¢ao Bertioga (urbano), Guaitiba
Transportes (urbano) e Viacdo
Guaruja (urbano e intermunicipal).

José Roberto Sobral:
“Nossos onibus mais robustos tém a marca Scania”

Os novos carros tém carroceria
Marcopolo, portas mais largas dividi-
das por corrimio, o que permite em-
barque e desembarque simultaneamen-

Viacao Guaruja:
transporte na Baixada Santista

te. Cada veiculo tem cinco bancos com
cor diferenciada, destinados a idosos,
gestantes e pessoas portadoras de de-
ficiéncia fisica. O piso ¢ em taraflex,
material antiderrapante, e facil de lim-
par. O cuidado no acabamento, aliado
a seguranga e ao conforto proporcio-
nados pela tecnologia da Scania, fa-
zem desses veiculos um diferencial no
mercado.

O conforto que os dnibus propor-
cionam aos passageiros € mais que um
atrativo para o publico. A empresa de-
dica-se a investir na qualidade dos ser-
vigos que oferece para a comunidade.

A Viacio Guaruji também estam-
pa nos onibus, com orgulho, o selo
“Empresa Amiga da Crian¢a”, emiti-
do pela Fundagio Abring. O titulo foi
concedido pela atuagao em projetos
comunitarios, como o atendimento de
transporte, campanhas educativas,
manutengio de creches e doagio de
onibus para entidades assistenciais,
com beneficios para centenas de crian-
¢as da regido. é'ff
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Dois onibus Scania estampam o sucesso da dupla
Chitaozinho e Xororo nas estradas do Brasil

Por: Ibsen Spartacus Petropolis

a alguns meses, as estradas -~ Bahia, patrocinadora da dupla,

brasileiras receberam dois 6ni- - os 6nibus tém chassi mode-
bus rodovidrios Scania muitoespe- . lo K113TL 6x2 com
ciais, com passageiros mais espe- = carroceria panoramica
ciais ainda: a dupla sertaneja Chi- . (dois pisos) Busscar.
taozinho e Xorord. Os fis, quando _ Sdo camarins sobre ro-
emparelham com eles na estrada, - das e servem para evi-
acenam entusiasmados. Quando . denciar a presenca dos
chegam as cidades do interior, os _ artistas - e da rede de
veiculos tornam-se o sinal mais evi- - eletrodomésticos - por
dente de que logo haverd por ali mi- = onde passam. Um dos
sica country e sertaneja da melhor =~ Onibus leva os artistas e musi-
qualidade. Desde marco deste ano, - cos. O outro fica a disposigdo da
0s dois Onibus Scania que levam a . equipe técnica. No total, sdo até
dupla sertaneja - com seus musicos ~ 60 pessoas. Um caminhdo com a
e equipe de apoio - Pais afora, cha- - mesma estampa completa a fro-
mam a atencdao com sua pintura . ta,levando equipamentos e instru-
super especial: os rostos dos dois =~ mentos musicais.

artistas emoldurados por uma pai- A Servers iniciou suas ati-
sagem rural em fim de tarde. vidades com pacotes turisticos S

Encomendados a Servers = paraaOktoberfest, em Blumenau, 53 .
Transporte e Turismo pela Casas - Santa Catarina, em 1993. A empre- N

sa cresceu e sua
frota conta hoje com 11 6nibus, dos
quais 6 Scania. Nos dltimos anos,
passou a atender artistas, como
Xuxa, Elba Ramalho, Fafa de
Belém, Mauricio e Mauri, Arte Po-
pular, Katinguelé, Terra Samba,
Ivete Sangalo, Daniela Mercury, en-
tre outros,

“Os carros de Chitdozinho e
Xoror6 fizeram grande sucesso com
Salao mobiliado no interior do énibus: mais conforto para os musicos e equipe técnica  outros artistas, que os viram e pedi-

10 - Julho/ Agosto 1999 + Rei da Estrada



ram projetos seme-

lhantes™, afirma Eduardo, s6-
cio, com o filho Jinior, na Servers.
Entusiasmado com o projeto, viabili-
zado pela aquisi¢dao dos dois mode-
los no fim de 1998, Eduardo ja pla-
neja o aumento da frota em mais duas
unidades, também da Scania. “Para
a estrada, ndo ha marca melhor”, afir-
ma o empresario. “O carro nio que-
bra e as pecas sdo facilmente encon-

tradas”. Como os artistas tém uma
agenda carregada e compromissos em
cidades diferentes, a confiabilidade no
veiculo deve ser total. Dai, a escolha
pela marca Scania.

Os artistas também ficaram
muito felizes com o resultado do
projeto. “Os 6nibus sdo lindos™, diz
Chitdozinho, que, mesmo tendo
aprovado previamente a pintura, fi-
cou emocionado ao ver o trabalho
pronto. Baseados em Sio Paulo, os
Onibus ja foram a Goidnia, Alfenas

Onibus da dupla sertangja:
atracéo a parte nas viagens dos artistas

(MG) e Pati do Alferes (RJ), entre
dezenas de outras cidades, para
shows com o repertério do disco “A
Aba do Meu Chapéu”, lancado em
outubro de 1998 e com vendas aci-
ma de 1,3 milhdo de unidades.
“Além de bonitos, também sao mui-
to confortaveis e servem de cama-
rim nas cidades menores e nos ro-
deios”, conclui Chitdozinho, satis-
feito com os carros que o leva, com
o irmao e colegas de misica, aonde
0 povo estd. %"L
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é o cliente

Tudo ainda é novidade para Wilson Pereira, gerente de vendas de 6nibus da Scania
Brasil. Ha 17 anos na empresa, ele deixou a geréncia de vendas de caminhoes para
assumir a area em novembro do ano passado, em meio a tempestade economica que
derrubou os negocios no mercado brasileiro. Mas Wilson esta seguro dos passos que
tem dado: no inicio de junho comemorava, com entusiasmo

quase juvenil, a comercializacao de 116 carros para

uma s6 empresa. ‘“Temos de ser criativos para : v
driblar a crise”, afirma Wilson. Na entrevista /‘
que segue, ele fala de suas expectativas em = 3
relacao a performance da empresa e da a

-

receita para crescer a participa¢ao no " o o)
K £ '

segmento: “Vamos buscar obsessivamente ,

atender as necessidades dos clientes”. o

Por: Ibsen Spartacus Petrépolis

Rei - Como estdo os negocios?

W.P. - Dificeis. O mercado de O6nibus
¢é dependente dos niveis de emprego.
O trabalhador desempregado nao se
desloca para a empresa, nio tem como
viajar nas férias. Parte da grande mas-
sa que suporta os negoécios dos clien-
tes sofre hoje a experiéncia do desem-
prego. No ano passado, foram
comercializados 13,5 mil unidades e
este ano serdo menos de 10 mil.

Rei - Qual a participagdo de merca-
do da Scania nesse segmento?

W.P. - Gostaria de manter nossa taxa
historica, de 9%, mas minha meta é
alcancar os 10%. Esta dificil manter
esse percentual porque a concorrén-
cia estd muito agressiva, com politi-
cas de precos muito baixos.
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Rei - E o que acontece com a Sca-
nia?

W.P. - Quando os produtos sao com-
parados, € nitida a diferencga a nosso
favor, em tecnologia. A Scania faz
investimentos pesados no desenvolvi-
mento de produtos. Por isso, nossos
precos sao mais altos. O problema, no
momento, ¢ que hd uma guerra em
busca do cliente, e a concorréncia quer
conquistd-lo a qualquer custo.

Rei - O que fazer para enfrentar a
situagdo?

W. P. - Temos de ser cada vez mais
eficientes nos servigos associados aos
produtos. Esse diferencial é da Sca-
nia. O Scania Assistance, por exem-
plo, ¢ uma rede com 99 pontos que
atendem aos clientes em todo o terri-
torio, com pessoal treinado e de alta
qualificagdo. O produto Scania des-
taca-se. Nossos carros para uso urba-
no tém capacidade de transporte maior
que a concorréncia, sio mais robus-
tos, de maior torque e motorizacio, e
permitem encarrogamento com maior
desempenho - além de velocidade mé-
dia maior. Nos 6nibus rodoviarios, so-
mente a Scania tem produtos diferen-
ciados. O K124EB 6x2, por exemplo,
oferece suspensao independente e mo-
tor eletrénico de 420 hp.

Rei - A tecnologia Scania ainda é um
diferencial em relacdo a concorrén-
cia?

W.P. - A empresa tem grande experi-
éncia com motores traseiros, que ofe-
recem mais conforto e mais siléncio
para os usudrios e facilitam o
encarrocamento do piso. O 6nibus
classe UB tem piso baixo, sem de-
graus, e facilita o transporte de pesso-
as com deficiéncia fisica. Nenhum
concorrente tem algo semelhante para
apresentar.

Rei - O que mais a Scania estd ofere-
cendo ao mercado?

W. P. - Estamos langando o K1241B
8x2, com quatro eixos e encarrogado
com dois pisos, ainda mais conforta-
vel e seguro. Tem piso mais alto que
outros produtos. Ja existem empresas
rodando o novo carro, muito bem re-
cebido pelos clientes. Também incor-
poramos facilidades para o
encarrocamento que eliminaram as
diferencas de custo antes repassadas
ao consumidor final. Agora, com o
chassi preparado pela fabrica, ndo se
paga a mais pela adaptacio ao gaba-
rito do encarrocador.

“O grau de exigéncia
da populacdo
tem crescido.
Cada vez mais

a sociedade pressiona

o poder publico
por melhores servicos.
Quer onibus
mais confortdveis
e seguros.”

Rei - Qual a estratégia da empresa
para ocupar mais espago no merca-
do?

W. P. - Precisamos aperfei¢oar o
nivel de qualidade do atendimento
ao cliente e flexibilizar alternati-
vas de financiamento, como o0s con-
sorcios. Em janeiro comecamos a
operacio de forma mais agressiva
e ja temos resultados muito signi-
ficativos, apesar da crise. Com a
auséncia de crédito, caro e escas-
$0, 0 consorcio é uma alternativa.
Outro passo ¢ identificar e desen-
volver produtos tecnicamente ade-
quados ao atendimento do merca-

do urbano. Vamos modificar linhas
de produtos para atender as neces-
sidades dos clientes. Precisamos
agir localmente com nossos produ-
tos globalizados. Nossa linha su-
pera expectativas, mas tem de se
adequar ao que nossos clientes es-
tdo buscando. Afinal, o mercado ¢
o cliente. Também queremos que a
operacio de 6nibus, dependendo do
porte da concessiondria, tenha
equipes préprias em todos os ni-
veis, da venda ao atendimento de
servigo, com perfil e mercado ade-
quados ao segmento.

Rei - O que vai reaquecer os negoci-
0s no segmento?

W. P. - A retomada do crescimento,
da oferta de empregos, com a queda
dos juros e o aumento da producao
interna. Hoje o transporte urbano e
rodovidrio sdo administrados pelo
poder publico, pelos 6rgaos gestores,
que determinam as politicas do se-
tor. As mudangas politicas sempre
afetam a orientacdo desses Orgdos e,
com freqiiéncia, as empresas sao afe-
tadas, obrigadas a modificar suas
operagdes. O reaquecimento, portan-
to, também vai depender de politi-
cas mais estdveis na drea de trans-
portes.

Rei - Como vocé vé o mercado nos

- proximos anos?

W.P. - Vai melhorar. O grau de exi-
géncia da populacgido tem crescido.
Cada vez mais a sociedade pressio-
na o poder publico por melhores
servigos. Quer dnibus mais confor-
taveis e seguros. E € justamente isso
que a Scania tem para oferecer. Pro-
dutos diferenciados, melhores que
os da concorréncia. Com o tempo,
a sociedade vai reivindicar mudan-
¢as e politicas estdveis para o setor
de transporte. Vamos nos benefici-
ar com esse movimento. Estou mui-
to otimista com a presenca da Sca-
nia no Brasil. 4%
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Master Salesman,
mesire nas vendas

Programa da Scania valoriza os vendedores que cultuam a melhor ferramenta

Como ser o melhor
entre os melhores?
Esse desafio € cada
vez mais fregiliente
na carreira de pes-
soas de todas as
dreas de atuacdo. A
resposta € simples:
buscar, incansavelmen-
te, o conhecimen-

Master Salesmn

Mauro César e Rodolpho:
primeiros colocados entre
os vendedores

profissional: o conhecimento

to sobre produtos e servicos ligados
a0 negdcio e a profissdo. A concor-
réncia € cada vez mais feroz e a qua-
lificacdo é o caminho mais eficaz para
que alguém se destaque em meio a
multiddo. O programa Master
Salesman, da Scania Latin America,
chega para valorizar o conhecimento
para a equipe de vendas da marca.
Os vendedores de produtos Sca-
nia devem estar preparados para en-
frentar os concorrentes nas mais di-
versas situagdes: a postura de “con-
sultor” é a imagem mais aproxi-

mada dessa nova circunstincia do
mercado. Mais do que entender de
vendas, o vendedor deve conhecer a
fundo o cliente para indicar quais as
melhores alternativas e orientagdes
que pode oferecer para agregar valor
ao negocio do qual, como fornecedor,
€ parte fundamental.

Essa é uma atitude que se obser-
va quando o vendedor sabe qual a me-
lhor aplicagdo de um produto, conhe-
ce os parametros de custos operacio-
nais do cliente e o orienta sobre al-
ternativas de financiamento. “Temos

Kiko Cabral



a melhor equipe de vendas, treinada
pela fibrica e que contribui para nos-
sa lideranga de mercado”, afirma
Décio de Oliveira Martins, assessor
do Departamento de Mar keting,
Sales and Training da Scania Latin
America e coordenador do programa
Master Salesman.

O programa € uma iniciativa da
Scania para valorizar o conhecimen-
to absorvido pelos homens de vendas
nos muitos processos de treinamento
mantidos pela empresa junto as equi-
pes das concessiondrias. Tudo come-
cou em novembro de 1998, quando
foi realizado na fdbrica, em Sao
Bernardo do Campo, o encontro na-
cional de vendedores, do qual parti-
ciparam mais de 200 pessoas. Uma
bateria de testes (veja quadro) sobre
aspectos comerciais, produtos e pra-
tica de dire¢iio permitiu a avaliagio
da equipe.

Com a classificagdo do nivel de
conhecimento de cada um, foi possi-
vel montar um programa de incenti-
vo que, duas vezes por ano - no pri-
meiro e no segundo semestres - mede
a evolucao de cada vendedor e esta-
belece um ranking com os melhores
desempenhos. Os que atingem a ava-
liacio minima satisfatoria tém seus
nomes divulgados entre as concessi-
ondrias, os trés primeiros ganham

R S R e £ A R e
“O programa,
por enquanto, estd
sendo aplicado
no Brasil a vendedores
de caminhoes,
mas, em breve,
vamos estendé-lo
a outras dreas,
em toda a Ameérica

Latina.”

Henrique Senna:
gerente de Marketing, Sales and Training da
Scania Latin America

prémios em dinheiro e os que alcan-
cam grau de exceléncia ainda rece-
bem o titulo de vendedor Master.
Na primeira reavaliagdo apés o
encontro nacional, feita entre mar-
¢o0 e maio, ja pode ser observado o
crescimento no nivel médio de co-
nhecimento entre os vendedores
inscritos: mais de 90% melhoraram
o desempenho em relagdo aos tes-
tes de novembro, com avaliagdo,
em média, 15% mais alta. “A par-
tir dos resultados dos testes. orien-

tamos as dreas de treinamento para
fortalecer os pontos em que hd
maior deficiéncia”, afirma Décio.
“E os vendedores sentem-se moti-
vados a melhorar cada vez mais
seus conhecimentos”.

As concessiondrias que apresen-
tam equipes com o melhor desem-
penho médio também recebem pré-
mios, para estimuld-las a investir na
qualificagdo do pessoal. “O progra-
ma, por enquanto, estd sendo apli-
cado no Brasil a vendedores de ca-
minhoes, mas, em breve, vamos
estendé-lo a outras dreas e em toda
a América Latina”, afirma Henrique
Senna, gerente do departamento,
“Teremos um ranking dos melhores
em toda a regiao”.

No primeiro trimestre, ficou em
destaque o time da Equipo, conces-
siondria do Rio que emplacou, em
maio, os dois primeiros lugares,
com vendedores que tiveram cres-
cimento de mais de 50% nas avali-
acoes. “Quero crescer na minha
profissdo e sei que nio posso parar
de aprender”, afirma Mauro Cesar
Blanco, o niimero um do més. “Com
isso, ganham o0s nossos clientes,
atendidos por profissionais mais
qualificados™, diz Rodolpho Junior,
com o que concorda o gerente de
vendas da Equipo, Jaime Abby. %%

\
Os Melhores Vendedores As Melhores Concessionarias
o Mauro César Loyola Branco ........................ Equipo M Ropes . Londrina/PR
o Rodolpho Antonio de 0. Jr...........coocooeee. Equipo RO e s Marilia/SP
o Odair Geraldo Ducatti .............ocooooeeeeemeernneee Codema o Mecdnica-Mepal........................... Palmeira das Missoes/RS
o André Luis Schiavon ...................cooccccereeecne P B. Lopes WEOUIPO e Rio de Janeiro/RJ
o Haroldo Siqueira ................coooveeccceccvcrrne. Transcam i Juiz de Fora/MG
o Jodo Guilherme Aguiar ............................. Quinta Roda o Transcam ............ccooccvuccverssereeennr. Aragatuba/SP
o Luiz Alberto Brigzinski da Cunha ............... Suvesa T LTV — Sumaré/SP
o Nilton Rocha Amorin Transcam WSIVESOR b Canoas/RS
o Mancel Janeiro Rodrigues ......................... P B. Lopes o Escandindvia ..........cceevecerreceecee. Ribeirdo Preto/SP
o Gelson Luis da Silveira....................o............ Brasdiesel 0 (00O i SOLOEODA/SP
J/
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Gol de placa em Minas

Venda de 116 6nibus para a empresa mineira Gontijo

Scania Brasil acaba de bater um

recorde da empresa no mundo:
vendeu |16 chassis para a empresa mi-
neira Gontijo, com sede em Belo Ho-
rizonte, equivalente a 10% da produ-
cdo anual da montadora. O negécio
foi fechado no inicio de junho pela
concessiondria Scania Itaipu e soma
RS 14 milhdes, pagos a vista e com
recursos proprios do cliente - maior
frotista da marca em todo o mundo,
com 1,2 mil 6nibus.

Segundo Wilson Pereira, gerente de
v endas de Onibus da Scania, grande
parte da frota adquirida pela Gontijo
¢ de produtos top de linha da Série 4.
O lote inclui 102 carros com chassis
K124 com motor 420 cv (eletronico),
seis K124 com motor 360 (convenci-
onal) e oito F94 de 310 cv (convenci-
onal). “Os carros sio equipados com
diversos opcionais que melhoram o
conforto, desempenho e seguranca
para os usudrios”, afirma Wilson.

Todos os veiculos com motor ele-
tronico estao equipados com Scania
Retarder - sistema auxiliar de
frenagem que permite a reducio da ve-
locidade sem desgaste dos freios - e
Comfort Shift, mecanismo que dimi-
nui o esforgo mecinico feito pelo
motorista, com a transmissao
elétrica do comando até a
caixa de cambio, e progra-
macdo prévia da mudanca
de marcha. Os 6nibus rece-
berdo carrocerias Busscar e
serdo entregues em trés lotes,

a partir de julho.

O negdcio é de grandes
dimensdes também para a
Gontijo, que registra cresci-
mento continuo ja hd muitos
anos. A empresa comegou com
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Abilio Gontijo, que pilotava uma jar-
dineira entre as cidades de Patos de
Minas e Carmo do Paranaiba, ambas
em Minas Gerais, em 1940. O regis-
tro oficial, porém, data de 1949, quan-
do Abilio iniciou outras trés linhas
municipais a partir de Patos de Mi-
nas.

A expansio, nos anos seguintes,
acentuou-se a ponto de provocar a mu-
danca da sede para a capital mineira.
De 14 passou a operar para diversas
regides de Minas Gerais, entre elas o
Vale do Jequitinhonha, proximo ao sul
da Bahia. Na época, ainda era comum
0s motoristas levarem enxadas para
aterrar trechos acidentados das estra-
das, em viagens que transformavam-se
em verdadeiras caravanas de onibus.

A partir de 1975, a Gontijo iniciou
operagoes com linhas interestaduais,
de inicio ligando Belo Horizonte a Sal-
vador. Desse periodo surgiram as pri-

Rei da Estrada

¢ um recorde mundial da Scania

meiras aquisi¢oes de linhas e empre-
sas concorrentes. Um dos maiores ne-
gdcios dessa fase foi a compra da Vi-
ac¢ao Bonfinense em 1982, que ligava
cidades nordestinas a Sao Paulo,
abrindo um mercado que hoje
corresponde a 35% do movimento to-
tal da empresa.

Hoje a Gontijo procura adequar-
se as inovagOes caracteristicas do se-
tor de transporte. Recentemente, pro-
moveu mudancgas na logistica das ro-
tas para diminuir o tempo das viagens.
Os funciondrios sdo treinados e pas-
sam por programas de motivagio que
prevéem até prémios para os melho-
res motoristas. Uma central de aten-
dimento disponibiliza informagdes
para os clientes, que sdo tratados como
prioridade pela empresa. “A Gontijo
ndo € minha”, costuma dizer o funda-
dor Abilio Gontijo. “Eu a administro
para os passageiros”. *‘f‘

Emanuel A P.
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Qualificacao profissional:
quem se habilita?

Na era dos caminhdes eletronicos, a formacao profissional também deve

servir a educacao pela cidadania

Por: Dilene Antonucci*

uando se fala em investimento na

educacdo, o que nos vem a ca-
beca é a escola piblica, o colégio, a
universidade. Mas, quem ja passou
pela escola ja concluiu seu processo
educacional?

A maioria (70%) dos caminhonei-
ros tem, no maximo, 1° grau comple-
to. E do desempenho desses profissio-
nais que depende, em grande parte, o
bom funcionamento do sistema de
transportes.

Quem deve se responsabilizar pela
capacitacio deste cidaddao? A respos-
ta mais correta € “0 governo”’, mas,
sabendo-se que muita coisa que depen-
de do governo nido funciona bem no
Brasil - inclusive a educagéo - € pre-
ciso acrescentar: a responsabilidade
também ¢ daqueles que se beneficiam
quando o sistema de transportes fun-
ciona bem, quando os caminhdes al-
cangam o rendimento e os resultados
anunciados nas festas de langamento.
Em resumo, esta tarefa cabe a todos
os agentes do transporte: empresas
transportadoras, embarcadoras, e tam-
bém as montadoras e a publicagoes
como a revista Carga Pesada.

Todos temos a nossa parte neste
desafio porque € este o universo do
nosso dia-a-dia. Nao podemos, sem
trocadilhos, alegar ignorancia. E o ca-
minhoneiro quem vai ler ou rejeitar a
nossa publicacdo, aprovar ou torcer o
nariz para o novo lancamento de ca-
minhdo.

“Antes de pensar em mudar de pro-

fissdo, pense em mudar a si mesmo™.
Com esta frase, abrimos uma reporta-
gem da ultima edicdo da revista Car-
ga Pesada, justamente sobre o assun-
to ““qual serd o perfil do caminhoneiro
que permanecerd na profissao?”

Dirigir um caminhdo com coman-
dos eletronicos ndo ¢ exatamente um
grande problema. Tive a oportunida-
de, com meus simples conhecimentos
de motorista de automoével, de viver
esta experiéncia algumas vezes. E con-
clui: a eletronica nao complica, sim-
plifica.

“A unica coisa que
esses tropeiros da
modernidade querem
€ um respeito, que
venha em forma de
cidadania.”

A questdo ¢ que temos caminhdes
modernos e sofisticados operados por
motoristas com formagdo técnica e
profissional inadequada. A dupla
debreagem na troca de marchas, um
vicio confirmado nos treinamentos do
Master Driver, o programa de treina-
mento de motoristas desenvolvido pela

Scania, pode aumentar em 1.700 li-
tros o consumo de combustivel no ano.
Numa frota de 10 caminhdes, esta sim-
ples mudanca na forma de trocar as
marchas pode representar uma econo-
miade 17.000 litros de diesel por ano,
o equivalente a R$ 7.700.,00.

A abordagem, no entanto, ndo deve
ser exclusivamente econdmica, embo-
ra saibamos que esses argumentos sao
suficientes para quebrar algumas re-
sisténcias. Ela deve ser também hu-
mana. Um motorista com bom nivel
educacional tem sua auto-estima va-
lorizada - e é isto que interessa. Antes
de mais nada, educacdo ¢ cidadania.

Os cidadaos que transportam a eco-
nomia do Pais sdo tratados, muitas ve-
zes, como cidadaos de terceira classe,
obrigados a trabalhar até 18 horas por
dia; aos 45 anos, no auge da sua ex-
periéncia de vida, ndo conseguem mais
emprego; e nao sao remunerados a al-
tura da responsabilidade de gerenciar
uma empresa sobre rodas cujo capital
embarcado pode chegar a RS$
300.000,00.

Estd ficando no passado a figura
do caminhoneiro que, a qualquer ava-
ria, abria a caixa de ferramentas e
garantia a chegada do “bruto™ até a
oficina mais proxima. Talvez esta ha-
bilidade Ihe assegurasse alguma auto-
estima.

Agora, com 0s novos caminhdes,
totalmente eletrdnicos, eu pergunto:
serd que o caminhoneiro entende o
principio quase abstrato desta

Continua ’-
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tecnologia? Serd que ele se sente inte-
grado a toda esta modernidade ou ape-
nas fica ressentido de ver que essas
novidades servem também para
monitorar seu trabalho a distancia, no
comando de um caminhdo “dedo-
duro™?

E preciso discutir essas questdes
com franqueza: qual o perfil do cami-
nhoneiro que as empresas querem, que
a Scania imagina quando vai lancar
um caminhdo? E também o que quer
este brasileiro que decidiu passar sua
vida na estrada, longe da familia, dor-
mindo em posto de gasolina e vendo a
vida pelo para-brisas do seu cami-
nhao?

Depois de 14 anos editando uma
revista para caminhoneiros, e de con-
viver toda a vida numa familia de pes-
soas que escolheram esta profissio, eu
arrisco uma resposta: a tinica coisa que
esses tropeiros da modernidade que-
rem ¢ respeito. Um respeito que ve-
nha em forma de educacio e de ins-
trumentos de obtengao de cidadania.
E ai ndo estamos falando mais apenas
dos caminhoneiros, mas da maioria
dos brasileiros.

O futuro chegou e serd lamentavel
para a nossa geracdo se ele se limitar
aos belos e eficientes caminhoes ele-
trénicos que encantam as rodovias e
os planos de aquisigdo dos transpor-

tadores. ¥
5

- STa

* Dilene Antonucci € editora da Revista Carga Pesada
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Era bom,

Por: Fernanda Burjato

Redugﬁo de Precos caem pela metade e Scania
precos faz triplica a venda — esse é o resultado da
ssasia reducdo nos pregos de 40 pecas a partir

Sucesso no rodad  de fevereiro deste ano, gragas a um acor-
mercado e do que envolveu a Scania, a rede de con-
Scania  cessiondrias e os fornecedores. O programa deu tiao

certo que a Scania lancou uma segunda etapa do pro-

aumenta de gram:?. Agora, sdo 60 pecas de reposi¢ao com pregos
40 para 60 o promocionais desde o inicio do més de junho. “Nossa
numero de intengdo € tornar esse programa continuo, incluindo
pecas em cada vez mais itens com precos cada vez melhores”,
promogﬁo afirma Evaldo Valero, chefe comercial de Pos-Venda.

O indice médio de redugao esta na casa dos 30%.
Com essa reducio de precos, a Scania esta se ade-
quando a nova realidade do mercado. Desde a desvalo-
rizacdo do real, ocorrida em janeiro, a demanda tem
sofrido uma grande retra¢ao. Embora os custos de pro-
ducio tenham aumentado, a empresa resolveu reduzir

(
Quem vende mais leva

Para valorizar e incentivar a atividade de Pés-Venda, a Scania realizou nesse
més de junho, a primeira Premiacdo da Campanha de Vendas, dirigida aos vende-
dores de pecas genuinas, que contou com a participagdo de cerca de 400 vendedo-
res representando toda a rede de concessiondrias Scania no Brasil.

O prémio referente ao més de maio foi conquistado pela Rovema Motores ¢
Veiculos Ltda., da cidade de Porto Velho, Estado de Rondénia. Os critérios de
escolha da concessiondria vencedora levam em conta os objetivos individuais
tragados pela Scania, em fun¢do dos seguintes fatores:

® Volume de vendas ao cliente de pecas genuinas Scania

® Volume de compra de pecas genuinas Scania

® Volume de compra de itens do sistema de troca e de itens em promogdo
® Valor de estoque

A concessiondria que apresentar os melhores indices leva o prémio do més. As
premiagoes serdo realizadas todos os meses, até o final deste ano.

Depois da escolha, a concessiondria indica o vendedor com melhor desempe-
nho durante o més. Dessa vez, o premiado foi Valdemir Nonato de Souza, vendedor,
com 13 anos de experiéncia. Ele ganhou um relégio de pulso Omega, no valor de
R$ 1.500,00. O prémio foi entregue na fdbrica da Scania em Sdo Bernardo do
Campo, seguido de um almoco com Emanuel Queiroz, diretor de Pés-Venda, Evaldo
Valero, chefe de Pés-Venda e Adriana Cellini, do departamento de suporte ao mer-
cado da Scania. Na ocasido, além de receber o relégio, Valdemir participou de um
curso sobre técnicas de vendas. Segundo ele, € muito gratificante um reconheci-
mento como este. {‘.a
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0s precos para valorizar o seu produto. “Procuramos
sempre as melhores alternativas para o nosso cliente”,
diz Evaldo.

O objetivo principal da Scania é acirrar a concor-
réncia no mercado e evitar que o cliente faga a reposi-
¢do com itens ndo genuinos e de menor qualidade. Com
a inclusao de mais pecas na promogdo, o cliente tem a
chance de adquirir componentes genuinos, com quali-
dade superior e precos competitivos. Isso sem contar a
garantia de um ano de fabrica. “Com o programa, pre-
tendemos apresentar itens com pregos melhores que o0s
da concorréncia, oferecendo custos iguais ou menores
que o do mercado paralelo”, completa.

Dessa vez, componentes como o Eixo de Saida com-
pleto, por exemplo, baixou de RS 1.472,24 para R$
650,00, uma redugio de 56%. A nova tabela (ver qua-
dro de precos) ja estd em todas as concessiondrias da
rede Scania no Brasil. “"u

~

A 8]

Valdemir Nonato de Souza recebe o seu prémio:
“Fiquei surpreso com o resultado.
A Scania esta de parabéns por ter uma iniciativa como esta”

P

Novos itens, novos precos

N° da Pequ Descrigdo Preco Proposto
173171 Filtro do Turbo RS 8,00
364624 Filtro de Combustivel RS 8,00
365729 Filtro de Ar RS 85,00

1675795 Filtro Separador de Agua RS 9,00
157676 Tambor do Freio Dianteiro RS 100,00
303470 Vélvula Eletropneumdtica RS 45,00
550247 Jogo de Anéis do Motor RS 62,97

1312934 Anel de Borracha da Camisa RS 5,71
175930 Tambor de Freio Traseiro RS 135,00
538507 Carcaga do Instrumento Combinado RS 70,00

1304292 Bucha de Biela RS 8,00
1678015 Amortecedor R$ 110,00
174716 Rolamento Traseiro de Pinhdo RS 90,85
194413 Rolamento de Agulhas RS 21,85
315680 Engrenagem Acionadora RS 14375
527838 Farol RS 57,50
174717 Rolamento da Coron RS 92,00
300957 Guia Vélvula Admissio RS 4,20
325107 Sincronizador CPL RS 643,75

550464 Jg. de Reparo do Cilindro da Embreagem _ RS 62,50
174950 Rolamento de Apoio do Pinhdo RS 86,25
304623 Engrenagem 5° Intermedidrio RS 312,00
370076 _ Retentor Roda Traseira Disco/Raiada RS 18,58

1101005 Eixo de Saida Completo RS 650,00
1121538 Rolamento do Eixo Primdrio RS 110,40
1331770 Servo de Embreagem RS 518,00
1333270 _ Engrenagem Central Caixa de Mudancas_ RS 117,50
1670289  Lanterna Traseira Esquerda RS 36,00
1309569 Rolamento de Apoio do Pinhdo RS 138,00
1333269 Eixo Secunddrio RS 500,00
1412914 Coletor de Admissdo RS 336,00
1670292 Lanterna Traseira Direita RS 36,00

Promoggo por tempo limitado. Consulte a sua concessiondria.

Rei da Estrada -+ Julho/ Agosto 1999 -




Mdnica Zanon

GlISER VGO S

Scania Assistance ¢ o sistema de atendimento de emergéncia
que funciona em todo o Brasil

A qualquer hora do dia
ou da noite, seja nos
dias de semana, sdba-
dos, domingos e feria-
dos, a Scania oferece
para os clientes de seus produtos um
sistema de atendimento de emergén-
cia em qualquer ponto do Brasil.
Scania Assistance € o novo nome do
servico, anteriormente chamado Plus
24, Nao ¢é apenas o nome que muda:
o0 servico estd melhor e mais eficaz,
com novos controles que garantem
o atendimento com mais rapidez por
parte da rede de concessiondrias.
Por meio da central telefénica
0800-194224, o cliente liga e é pron-
tamente atendido por um técnico da
organizacio Scania, que avalia o
problema e instrui o concessiondrio
mais proximo a atender o caso no
local. Os concessiondrios garantem
0 atendimento com os sistemas de
plantdo mantidos nas oficinas. Os

Assistance
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problemas identificados em produ-
tos dentro do periodo de garantia e
que tenham sido originados por fa-
Iha de material e/ou fabricagao te-
rio os custos dos servigos absorvi-
dos pela propria Scania.

Eficiencia no atendimento

O servigo jd existe desde 1995,
mas a partir de outubro de 1998 pas-
sou a ser feito diretamente pelos téc-
nicos da fabrica. Sao cinco turnos de
funciondrios, que atendem a uma mé-
dia de 940 chamados por més. Cerca
de 90% das ligacoes sio relaciona-
das a caminhdes e o restante a Oni-
bus. “Mas recebemos chamadas até
do interior da Amazonia, das empre-
sas que usam balsas com motores da
nossa marca”, informa Jodo Luis
Garcia Buzzi, coordenador do Sca-
nia Assistance.

“O nimero de ligagdes tem cres-
cido devido a eficiéncia no atendimen-

Rei da Estrada

Operador do Scania Assistance:
chamadas até de clientes
de outras marcas

to e a divulgacao desse servigo pelos
nossos clientes”, afirma Jodo Luis.
Até o servigo ser assumido pela pro-
pria empresa, eram cerca de 600 li-
gacdes por més. “Esse € um sinal de
que nossos clientes sentem-se segu-
ros com a rapidez e a eficiéncia do
atendimento”. O novo nome, que foi
definido pela matriz da Scania é uma
marca global para atestar a qualida-
de do servigo de atendimento, padro-
nizada em nivel de exceléncia em to-
dos os paises onde a empresa atua. A
Scania agora estd investindo na mu-
danga do material de divulgagdo e nos
processos internos que vao aprimo-
rar controles para aumentar ainda
mais a eficdcia do atendimento, como
os relatérios distribuidos aos conces-
sionarios. “Nosso servic¢o € reconhe-
cido até pelos clientes de outras mar-
cas, que ligam para o Scania
Assistance quando tém algum proble-
ma”, diz Jodo Luis. -‘,‘33
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Sucesso de publico e
aplausos da critica

A Scania lancou novos produtos na Rio Boat Show, feira ndutica realizada em maio

Scania aproveitou a paisagem
privilegiada da Marina da Glo-
ria, no Aterro do Flamengo, no Rio,
para lancar o motor DI12M (12 litros)
para aplicacdo maritima, durante a Rio
Boat Show, feira ndutica realizada en-
tre 14 e 23 de maio. Na feira, circula-
ram mais de 20 mil pessoas, entre en-
tusiastas de vela e motor e profissio-
nais do setor.

Compacto (1.341mm de compri-
mento e 999 mm de altura), de maior
poténcia (675 hp), menor e mais leve
(1.150 kg) que outros produtos do
mercado, o DI12M atende as normas
atuais de emissdo de poluentes e as que
entrardo em vigor nos proximos anos.

O produto ¢ indicado para embarca-
¢cOes comerciais de transporte e bar-
cos de patrulha. Uma de suas versoes
foi desenvolvida especificamente para
aplicagdes em lanchas de lazer.

Menores emissoes

Entre as novidades técnicas estao
os cabegotes de cilindros independen-
tes que os tornam mais leves e de fécil
manutengao. Contam ainda com qua-
tro véalvulas (duas de admissio e duas
de escape), que permitem controle
maior e mais preciso do fluxo de ar de
alimentacdo para as cdmaras de com-
bustio. O resultado é menor consumo
de combustivel e menores niveis de
emissao de poluentes dos ga-

Ses na exaustao.

O comando de vilvulas do motor
aciona um sistema de roletes para con-
trolar a abertura das vdlvulas. O sis-
tema € mais eficiente e durdvel, se
comparado ao sistema convencional de
tuchos e varetas. O motor também uti-
liza novos sistemas de injecio que
atendem as novas normas de emissoes
em niveis mais elevados de poténcia.

O motor j4 estd sendo fabricado
pela Scania no Brasil. Os investimen-
tos da empresa na ampliacdo e mo-
dernizacdo do parque industrial no lan-
¢amento dos caminhdes, 6nibus e mo-
tores da Série 4 permitem a oferta de
um produto globalizado, fabricado
somente no Brasil e na Suécia. “Tive-
mos uma otima recepg¢io do publico
durante a feira”, afirma Daniel Sallum,
representante de vendas da Scania.
“Realizamos diversos negécios e

encaminhamos conversa-
coes com clientes,
principalmente
para o segmen-
to de lazer”,

disse. 4%

i , - é Estande da Scania

na Rio Boat Show,
Marina da Gloria:
20.000 visitantes
na mais importante
feira do setor
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ISO 14001 na Suécia

A Scania Suécia recebeu em 16 de abril a certificagdo
[SO 14001, que atesta a qualidade da produgao de acor-
do com padrdes elevados de controle ambiental. Durante
aentrega do documento, o presidente mundial da Scania,
Leif Ostling, disse: “Hoje nosso sistema de gestio
ambiental vai além dos processos industriais e envolve
também etapas de pesquisa, desenvolvimento e marketing.
Isso mostra que estamos a frente entre as industrias auto-
mobilisticas mundiais”. As unidades da Scania Latin

America haviam sido certificadas em setembro de 1997. Nﬂs ruvas d“ A‘ll‘icﬂ do SU|

il N o Jé estiio circulando na Africa do Sul os primeiros
Inves'.ndo ey scun.a onibus urbanos F94 enviados no inicio de maio. Eles
pertencem a empresa Lux Rider e foram encarrocados
pela Marcopolo. Uma curiosidade desses onibus € que
eles tém o cimbio e a i
direcdo no lado direi-
to (foto ao lado), como
nos veiculos ingleses,
com capacidade para
60 passageiros, oito a [ 3 @ I
mais que os Onibus brasileiros. [ndlcado para apllca—
coes mais severas de uso, o modelo F ¢ produzido so-
mente na fabrica de Sdo Bernardo do Campo, que abas-
tece outros mercados da Scania com esse produto.

Cadeia Glohal

A Scania Latin America ji iniciou a exportagido de
componentes de transmissdo produzidos na fabrica de
Tucumdn, Argentina, para a unidade de Zwolle, Holanda.
Até setembro, serdo exportados mil conjuntos, incluindo
caixas de cambio e diferenciais. Os diferenciais passam
pela fibrica da Scania em Sao Bernardo do Campo/SP,
para a pré-montagem dos eixos traseiros, embarcados com-
pletos. E a primeira vez que a unidade argentina exporta
j esse tipo de produto para a Europa.

No dia 28 de maio a Scania Brasil e a Assobrasc (Associa¢ao Brasileira dos Concessiondrios Scania) premiaram
mais trés pessoas no Plus Plan e Plus Quatro, duas das modalidades do Consoéreio da Scania. Confira os vencedores:

A Viacao Expresso Cristdlia, do segmento rodo-
viario, adquiriu recentemente 16 chassis K1241B4x2
para a sua frota. Com sede em Itapira, SP, a Cristélia
atua ha 41 anos no mercado. Trata-se de sua pri-
meira compra de produtos Scania. Até agora, a em-
presa contava apenas com veiculos Volvo e
Mercedes-Benz para cumprir suas rotas entre vri-

as cidades do interior
de Sao Paulo.

Reinalto Ribeiro de Almeida: Luiz Tomazzi: Vale quitacao do produto José Francisco de Melo:
Caminhao T 114 360 4x2 (que quita as parcelas restantes do consorciado)  Vale quitacdo do produto
Concessionaria: Codema de Santos (SP) Concessionaria: Ediba de Tubarao (SC) Concessiondria: Novepe - Rio Largo (AL)
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CONCESSIONARIAS BRASIL/DISTRIBUIDORES AMERICA LATINA )

ALAGOAS
- Rio Largo
e Nordeste Veiculos Pesados Lida.
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 Motores 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 Ltda.
Tel. (085) 279-2222

DISTRITO FEDERAL

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

ESPIRITO SANTO

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

GOIAS

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

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

MARANHAO

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

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

-Sao Luis
Alpha Mdquinas e Veiculos do Nordeste S.A.
Tel. (088) 245-1919

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

MATO GROSSO DO SUL

-Campo Grande
Movema Mot. e Veic. de M. Grosso do Sul Lida
Tel. (067) 787-3277

-Dourados
Movema Mot. e Veic. de M. Grosso do Sul Ltda.
Tel. (067) 422-5233

MINAS GERAIS
-Contagem
Itaipu Maquinas e Veiculos Ltda.
Tel. (031) 396-1622
-Governador Valadares
Covepe Comércio de Veiculos Pesados Lida.
Tel. (033) 278-3000
-Juiz de Fora
Htaipu Maquinas 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 Lida.
Tel. (032) 722-3444 / 3474
-Patos de Minas
Itaipu Maquinas e Veiculos Ltda.
Tel. (034) B22-5555
-Pogos de Caldas
Quinta Roda Maquinas e Veiculos Ltda.
Tel. (035) 714-3564
-Pouso Alegre
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (035) 422-5600
-Uberlandia
Escandinavia Veiculos Lida.
Tel. (034) 233-8000
PARA
-Ananindeua

G a Motores e
Tel. (091) 255-3572 / 3259

los Ltda.

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 Lida.
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 Lida.
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. Lida.
Tel. (044) 228-5757
- Pato Branco
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Lida.
Tel. (046) 225-2598

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

PERNAMBUCO

- Petrolina

Novepe Nordeste Veiculos de Pernambuco Lida.

Tel. (081) 862-1397
-Recife

Novepe Nordeste Veiculos de Pemambuco Ltda.

Tel. (081) 339-3911

PlAUI

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

RIO DE JANEIRO

-Barra Mansa
Equipo Mdquinas e Veiculos Lida.
Tel. (024) 348-3332

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

RIO GRANDE DO NORTE

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

RIO GRANDE DO SUL
-Canoas

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

Tel. (051) 477-2211

-Carazinho
B S.A.Ci e
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 Missoes
Mecénica 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. Ltda.

Tel. (053) 223-0144
-Santa Maria

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

Tel. (055) 211-2002
-Séio 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 e Importadora Ltda.
Tel. (054) 232-1433 / 1434

RONDONIA

-Porto Velho
Rovema Veiculos @ Maquinas Lida.
Tel. (069) 222-2766

" -Vilhena

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

-Ji-Parana
Rovema Veiculos @ Maquinas Lida.
Tel. (069) 421-5696

SANTA CATARINA

- Concérdia
Ediba Eletro Diesel Battistella Lida.
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
Mecanica de Veiculos Picarras Lida.
Tel. (047) 473-7597
-Lages
Ediba Eletro Diesel Battistella Lida.
Tel. (049) 226-0411

-Pigarras
Mecénica de Veiculos Picarras Lida.
Tel. (047) 345-0577 / 0776
-Tubarao
Ediba Eletro Diesel Battistella Lida.
Tel. (048) 628-0511 /3132

SAO PAULO

- Aragatuba
Transcam Comércio de Veiculos Ltda.
Tel. (018) 631-1010
- Araraquara
Escandinavia Veiculos Ltda.
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 @ Importadora Lida.
Tel. (011) 6461-8500
-Jales
Escandinavia Veiculos Ltda.
Tel. (017) 632-2835
-Marilia
Transcam Comércio de Veiculos Ltda.
Tel, (014) 427-4144
-Qurinhos
Movepa Motores e Veiculos de Sdo Paulo S.A.
Tel. (014) 322-2521 / 2933
- Porto Ferreira
Quinta Roda Méquinas e Veiculos Ltda,
Tel. (019) 581-4144 / 4182
-Presidente Prudente
Movepa Motores e Veiculos de Sdo Paulo S.A.
Tel. (018) 221-4522

- Registro
Codema Comercial @ Importadora Lida.
Tel. (013) 821-6711
-Ribeirdo Preto
Escandindvia Veiculos Ltda.
Tel. (016) 622-9900
-Santo André
Codema Comercial @ Importadora Lida.
Tel. (D11) 4976-2755
-Santos
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (013) 230-2980 / 2978
-Sao José do Rio Preto
Escandindvia Veiculos Lida.
Tel. (017) 225-1166

-Sao Paulo
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (011) 876-4777 (Piqueri)
Codema Comercial @ Importadora Lida.
Tel. (011) 6954-0422 (Vila Maria)
-Sorocaba
Codema Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (015) 221-2838
-Sumaré
Quinta Roda Maquinas e Veiculos Ltda.
Tel. (019) B64-1890

-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. Ltda.
Tel. (063) 714-1001 / 1282

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 Bogotd
Inversiones Betco S.A.
Tel. (00671) 416-6464/412-3030

COSTA RICA
-San Jose
Eurobus S.A.
Tel. (00506) 280-2255

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 - Nicardgua Machinery Company
Tel. (005052) 631151/331152 a 331159

PARAGUAI
-Asuncién

Diesa S.A.
Tel. (0059521) 50-3921 a 50-3928/60-3720

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. (00562) 239-7869

-Maracaibo
Vi lanade C. C.A. (Ver CA)
Tel. (005861) 210721/213209/228807

-San Cristobal

Venezolana de 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

ST & IMiiac s ¥

Scania Argt‘armna SA.
Tel. (005481) 50-9000

BRASIL 3
-Sio Bernardo do Campo - SP
(Uni c il & lndustrial)
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

“Nossa empresa ¢ especializada em fretamento K124EB6x2L1 420
turistico. Temos muitos clientes entre grupos musi-
e e atendemos principalmente a grupos da o R A Marcopolo Paradiso DD
terceira idade, com deslocamentos para a Serra :
Gaiicha, Caldas Novas (GO) e cidades do interior Motor ...........uueeeeenenn... Scania DSC 1205
de Mato Grosso e Santa Catarina. Cilindradas .................... 12 litros

Esse puiblico tem demandas especificas, como
conforto e seguranga. Eu havia adquirido um con- Cilindros ...........coo....... 6 em linha
sorcio da Scania e na hora de retirar o veiculo op-
tei por um K124 com carroceria double decker; da
Marcopolo, adequada ao que eu buscava para ofe- Didmetro dos cilindros.. 127 mm
recer aos nOsSsSos ch'entes.

O onibus tem étimo desempenho nas estradas,
mesmo em mds condi¢des de preservagdo. O torque Sistema de injegéo ........ eletronico
do motor € forte nas subidas e ndao forca o carro,
além de silencioso. O Scania Retarder garante a
leveza nas descidas e ndo gasta as pastilhas. Torque mdximo ............. 1.950 Nm

A suspensdo independente garante a seguran-
¢a nas curvas com desempenho firme e sem balan-
¢o. Para os meus clientes, essa condi¢do ¢ muito pistas expressas)
atraente. Eles tem elogiado o énibus nove. A deci-

Vialvulas por cilindro .... 4

CUTSO e irrirarorsensnenss 154 10N

Poténcia mdxima .......... 420 cvde 1.700 a 1.800 rpm

Classentnie s, E (veiculos indicados para

sdo ndo podia ser mais acertada. e eey e
Hoje, tenho uma frota com outros quatro énibus SUSPENSA0 vitsvsiiiisiinss a ar (independente na
Scania, dois 112 e um 113. O carro novo é da Série 4 | dianteira)
e com isso tenho o melhor que posso para oferecer
. Comprimento.................. 14m

aos clientes. Em breve, vamos ampliar e renovar a
Jfrota. Sei que poderei contar com a Scania.” ‘%:‘:? Caixa de cambio............ Scania GR.801RCS (com
retarder e comfort shift)

José Matheus de Abreu,
Proprietario da Elisfatur \

4

&

Emanuel A. P.
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70 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 avango 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.

Officina e

* 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 inovagoes introduzidas na Série-4 tornaram os produtos Scania
ainda mais avancados, produtivos e econémicos.

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

V) SCANIA

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