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1933 A Alcoa* colaborou no projeto
de construção de carros leves de
alumínio para rêdes metropolitanas
de trens subterrâneos. Corno principal
produtor mund:al ce alumínio, a
Alcoa é um elemento vital na moderna
revoiuçao nos meios de transporte.

Algumas vêzes as
emprêsas
comerciais têm
dificuldades em
definir seu problema...
até que a Alcoa
aparece com a
solução.

1960 A pratica tampa de alumínio que
facilita a abertura de latas foi uma
das mais populares inovações de
Alcoa. Hoje. uma variedad- crescente
de produtos almenticios é vendida
em recipientes equipados com
tampas de alumínio de fácil abertura.
E, no futuro próximo, ofereceremos
tipos de embalagens ainda mais
estimulantes,

Estamos
constantemente
apresentando o
alumínio a firmas que
nunca o tinham
utilizado.

Para inovações em alumínio,

pense na Alcoa primeiro. EIALCDA

1969 Orgulhamo-nos do papel repre-
sentado pela Alcoa na jornada até à
lua. A "Águia". o primeiro veículo
tripulado a pousar na lua, foi uma
estrutura de aluminic que englobou
numerosas inovações da Alcoa.
Hoje, somos o maior produtor de
alumínio em todo o mundo.
Amanhã...

Pense em como o
alumínio da Alcoa
pode contribuir para
os seus planos, o
seu futuro ou a sua
comunidade.

A Alcca presa ass,stenca técnica á
Aicorninas (Companha Mineira de Alurn,n,o)
Rua Libero Saciará. 471 São Pauto. Fone. 36-6657
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ENRIMA REVISTA DO EXECUTIVO

O OVO
BANCO

Esqueça tudo o que você sabe a res-
peito de gerentes de banco e sua espe-
cial capacidade de negar empréstimos.
Alguns estabelecimentos paulistas es-
tão usando o marketing financeiro e
com êle transformaram o gerente tra-
dicional num admirável homem nôvo.
Sorridente e quase feliz por conseguir
clientes a quem vender dinheiro. Na pá-
gina 33, Glauco de Carvalho conta os
motivos dessa transformação.

Transformação mais lenta e menos
surpreendente é a que está acontecen-
do com Os executivos brasileiros, no
plano pessoal. Abandonaram (finalmen-
te) o terno cinza e o sapato marrom.
Timidamente, no coméço, até se en-
quadrarem em definitivo na moda mas-
culina atual, colorida e ousada. Mas o
assunto elegância ainda não é espe-
cífico entre os executivos. Ninguém
quer falar a respeito, com médo de pa-
recer excessivamente preocupado com
a sua aparência pessoal. Só alguns
concordaram — depois da promessa
solene de omissão de nomes — em dar
as opiniões e conselhos que estão na
na reportagem da página 13.

Estamos no fim do verão, longe do
calor insuportável dos meses de de-
zembro e janeiro. Boa época para. falar
de moda para a cidade e de emprésti-
mos bancários. Exatamente a época de
falar dos incentivos fiscais e das preo-
cupações que éles têm dado ao govêr-
no, que resolveu intervir no sistema
procurando reenquácirá-lo em objetivos
mais sociais, como era no princípio.
Artigo na página 41.

Roupa moderna, de cár ousada, des
contraída, também é para o executivo.

DINHEIRO

g _ Gaúchos em disparada
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Harold D. Flood
Bank of London

O HOMEM DOS
EURODÓLARES
Ex-ferroviário nas estradas

da Argentina, Hárold D.
Flood é o homem que desde
dezembro de 1970 controla
as catorze filiais e os 1 500
empregados do Bank of Lon-
don and South America.
Para quem interrompeu os
estudos normais por falta de
dinheiro, e transformou-se,
em 23 anos, no homem mais
poderoso da organização, no
Brasil, êle realizou uma car-
reira brilhante.

Filho de imigrantes inglé-
ses, em 1947 abandonou as
ferrovias para ser escriturá-
rio do Bank of London, na
Argentina. Lá, foi chefe de
pessoal e gerente de câmbio.
Em Montevidéu, foi gerente
da filial. Ocupou cargo idên-
tico no' Rio de Janeiro, de
1966 a 1969, quando se trans-
feriu para São Paulo, no car-
go de gerente-geral substitu-
to. Ficou um ano nesse pasto
treinando para substituir seu
superior que deveria retornar
à Inglaterra.
O Bank of London opera

principalmente com financia-
mentos estrangeiros. Foi o
primeiro a trabalhar com eu-
rodólares no Brasil -e conta,
entre as grandes operações
que realizou, com o financia-
mento às Centrais Elétricas
do Estado de São Paulo. O
lançamento de um cartão de
crédito está entre os planos
da organização, que procura
ampliar seus serviços no Bra-
sil. Depende do resultado da
experiência que se faz com
o London Card, na Argentina.
Floed é viúvo, tem duas fi-

lhas, coleciona selos e joga
go5Ife no São Fernando,

EXAME N.° 44 — fevereiro, 1971

Paulo Gavião Gonzaga
lnduseg

DEZ ANOS
DE SEGUROS
Três quartos das compa-

nhias de seguros têm que de-
saparecer êste ano para que
as outras possam sobreviver.
São as próprias seguradoras
que pedem a intervenção do
govêrno para, através de leis,
promover fusões em número
suficiente para reduzir a cin-
qüenta as quase duzentas
emprêsas que existem.
Um dos que defendem es-

sa medida é Paulo Gavião
Gonzaga, 35 anos, diretor da
Associação das Companhias
de Seguro do Estado de São'
Paulo e da lnduseg. Éle ex-
plica que o excesso de ofer-
ta num mercado limitado de-
termina a baixa rentabilida-
de do sistema e coloca as
companhias quase na falên-
cia. Em 1970, o setor, que
há anos luta contra lucros
minguados, teve um prejuízo
de 4%.
Paulo Gavião está no ramo

desde 1960. Começou na cor-
retora Ajax, transferindo-se
para a lnduseg, em 1968,
quando a companhia iniciou
suas atividades. Formado em
eletrônica pelo Instituto Tec-
nológico da Aeronáutica, es-
lheu os seguros como uma
fórmula para escapar a um
dos três caminhos seguidos
pela maioria de seus cole-
gas: lecionar no Brasil, pes-
quisar no exterior ou desper-
diçar conhecimentos chefian-
do a produção de uma fábri-,
ca.
Paulo tem dois filhos, é

sócio do São Fernando Golf
Club. Mas não se considera
um bom jogador. Em vez de
treinar, nos fins de semana,
prefere ler..

Flávio Pecora
Min. Fazenda

O GUARDA
DO TESOURO
Se Delfim Netto se afastar

temporàríamente do Ministé-
rio da Fazenda, quem fica
em seu lugar é José Flávio
Pecora, um homem da inicia-
tiva privada. Amigo do mi-
nistro há vinte anos, consi-
derado seu principal auxiliar,
desde 1969 êle ocupa a se-
cretaria geral do Ministério.
Pecora começou, a traba-

lhar com Delfim em 1967,
quando foi convidado a par-
ticipar do grupo que criou o
órgão que trata da política
de preços do govêrno: o CIP.
Terminado o trabalho, voltou
para São Paulo, onde ficou
menos de quatro meses. Ou-
tro convite, coordenar a as-
sessoria econômica, levou-o
de volta ao Rio.
Para trabalhar no Ministé-

rio da Fazenda, Pecora licen-
ciou-se da General Electric,
onde foi gerente de pesquisa
de mercado e de vendas.
Atualmente, é o responsável
pelo Tesouro Nacional — a
execução orçamentária é fei-
ta por sua equipe — e man-
tém um sistema de informa-
ções econômico-financeiras
para assessorar Delfim Netto.
Formado pela Faculdade

de Ci4ncias Econômicas da
USP, turma de 1953, êle é
especialista em marketing e
estatística. Tem 43 anos, é
casado e pai de três filhos
Antes de trabalhar no Minis-
tério tinha duas diversões:
torcer pelo Palmeiras (no Rio
é Fluminense) e desenhar a
bico de pena. Agora, come-
çando o expediente antes das
8 horas e trabalhando duro,
inclusive nos domingos e fe-
riados, divertir-se fica difícil.

Waldemar Francisco Moreira
Metropolitana

NO PRINCIPIO.
O PARAFUSO
Waldemar Francisco Morei-

ra é pouco modesto quando
fala de suas atividades em-
presariais. Éle se considera
um bom homem de negócios,
opinião compartilhada por
seu sócio da Fábrica de Car-
roçarias Metropolitana e pela
concorrência.
Uma de suas provas como

executivo: enfrentar, a crise
que afetou o setor de carro-
çarías para ônibus em 1970.
A Metropolitana teve sua pra-
•dução diminuída em 50% e
só agora está se recuper -
do. Num momento em
várias emprêsas faliram u
fundiram-se para -evitar a fa-
lência, a Metropolitana so-
freu mas sobrevived no cam-
po difícil e concorrido das
encarroçadoras.
As dificuldades da emprê-

sa vão sendo superadas com
o apoio da Guanabara Diesel,
Brasil Diesel e Caxias Diesel,
três representantes da Mer-
cedes-Benz que fazem parte
dos negócios de Waldemar e
de seu sócio João da Silva
na área da Guanabara.
Waldemar está no setor

de carroçarias para ônibus
desde 1948. Trabalhava com
ferragens (dominava o mer-
cado de parafusos do Rio),
quando se associou a Silva
e a Fritz Waissman (atual-
mente diretor da Ciferat, em-
prêsa concorrente) para fun-
dar a Metropolitana.

Desportista, tricampeão da
Copa (durante os campeo-
natos mundiais, acompanhou
a Seleção Brasileira e assis-
tiu a todos os jogos do Bra-
sil), Waldemar é casado, tem
dois filhos.

5



seguros
No Exame de novembro,

V.Sas. apresentaram arti-
go sôbre o mercado segu-
rador — "Quem segura as
seguradoras?". Apesar de
excelente, tomamos a li-
berdade de discordar da
resposta dada à pergunta
inicial do artigo. Tendo
havido destruição total da
fábrica, o segurado irá
receber de indenização
100 milhões e não 25
milhões, como V.Sas. ale-
gam. No caso de perda
total, a cláusula de ra-
teio está automaticamen-
te aplicada, uma vez que,
no exemplo, os 100 mi-
lhões já representam 25%
do valor real, sofrendo
o segurado as conse-
qüências de um seguro
mal realizado. No caso de
uma perda parcial, supo-
nhamos de 50 milhões, aí
sim, o segurado receberia
uma indenização corres-
pondente a 12,5 milhões,
apesar de manter um se-
guro de 100 milhões.
PAULO LEÃO DE MOU-

RA JR. / Power, Adminis-
tração Técnica de Seguros
Ltda./São Paulo, SP

Lemos com grande sa-
tisfação, em Exame de no-
vembro, um artigo-reporta-
gem de autoria do Sr.
Aloysio Biondi. Permitimo-
nos, porém, discordar da
solução exemplificada jus-
tamente no início da re-
portagem. Foi citado que
"a fábrica de móveis valia
400 milhões. O seguro era
de 100 milhões. Veio o in-
cêndio, a destruição foi
total. O proprietário rece-
beu 100 milhões de inde-
nização? Não. O segurado
recebeu 25 milhões". O
certo é que o segurado de-
veria receber integralmen-
te os 100 milhões segura-
dos, porque a destruição
foi "total e êle participou
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diretamente do prejuízo de
300 milhões.
A cláusula de "rateio",

constante das apólices de
incêndio, é aplicada só-
mente em sinistros par-
ciais. Exemplo: a fábrica
vale CrS 400 000, foi segu-
rada por CrS 100 000 e so-
freu um sinistro de CrS

100 000. O segurado rece-
berá somente CrS 25 000,
pois fêz o seguro pela
quarta parte do valor real
e terá direito apenas à
quarta parte do valor real,
isto é, a quarta parte do
valor sinistrado. A fórmula
que se aplica na liquida-
ção é a seguinte:

Indenização _

Assim, no
teríamos:

Valor Segurado x Prejuízo Apurado

Valor Real em Risco
exemplo citado no artigo publicado,

Indenização _
100 000 x 400 000

400 000 •
E, em nosso exemplo:

100 000 x 100 000
Indenização _  

400 000

_ 100 000

_ 25 000

Todavia, o pequeno se-
não apontado não empanou
o brilhantismo da reporta-
gem.
GUILHERME AFIE DO-

MINGOS/Indiana — Cia.
de Seguros Gerais/São
Paulo, SP.

• Vocês têm razão no
caso dêste exemplo, em
que o prejuízo foi total.
Mas o fato, também, é que
há proporcionalidade na
indenização. E isso pouca
gente conhecia, daí a vali-
dade do exemplo.

Temos a satisfação de
comunicar a V.Sas. que a
Comissão de Relações Pú-
blicas desta Federação, em
sua última reunião, resol-
veu lavrar em ata um vo-
to de congratulações e de
agradecimento a essa re-
vista, pela cobertura jorna-
lística que vem dando à
instituição do seguro, com
a publicação de matérias
e reportagens que visam
a esclarecer a opinião pú-
blica.
FEDERAÇÃO NACIONAL

DAS EMPRÊSAS DE SEGU-

deira Qoberba, além dos
de rôscapnglêsa 'Ihitworth,
ainaa de grande consumo
no Brasil, apesar de sua
tendência ao desapareci-
mento, diante da contínua
padronização da rôsca ISO,
aplicada inclusive nos Es-
tados Unidos e pelas mon-
tadoras brasileiras filiadas
ás matrizes americanas.
A nosso ver, a concor-

rência das pequenas fábri-
cas, prejudicial a qualquer
inversão para produção de
parafusos de norma em
alta escala, desaparecerá
com o desenvolvimento da
mentalidade consumidora.
Já sentimos que os para-
fusos milimétricos, em
aço melhor, são mais pro-
curados do que os de rôs-
ca polegada.
FERRARIA PETRÕPOLIS

ROS PRIVADOS E DE CAPI- "S.A / Petrópolis, RJ
TALIZAÇÃO/Rio de Janei-
ro, GB.

parafusos
Permitiffá-nos algumas

adições à matéria sôbre
parafusos na edição Brasil
em Exame, de setembro
último. Um estudo rigoro-
so deveria classificar os
parafusos em normaliza-
dos e especiais. Os pri-
meiros obedecem princi-
palmente às normas DIN
(Deutsche Industrie Nor-
men) e SAE (Society of
Automotive Engíneers). Os
demais são parafusos fo-
ra de norma, cuja fabrica-
ção se orienta por dese-
nhos próprios, de acôrdo
com sua aplicação.

Dentre os parafusos
normalizados existem os
chamados comerciais, fa-
bricados em geral com
aço de baixo teor de car-
bono e que não requerem
exames ou tratamentos
mais rigorosos. Nesse se-
tor a concorrência é vio-
lenta, como, aliás, bem ex-
pressa seu artigo. Esses
parafusos geralmente são
de rôsca polegada, ma-

tatuzinho
No Brasil em Exame (se

tembro de 1970), lemos,
na página 44, reportagem
sôbre aguardente, onde
V.Sas. nos destacam como
a maior indústria do ramo.
Agradecemos as referên-
cias sôbre nossa organiza-
ção, mas queremos retifi-
car uma coisa: não temos
ligação nenhuma com o
Banco Português do Brasil
S.A. Somos um grupo de
portuguêses de São Paulo,
operando sob a nova razão
social de Tatuzinho S.A.
Com. Ind. de Bebidas.
Além da Tatuzinho, nosso
grupo adquiriu também a
segunda maior fábrica de
aguardente do país, a Três
Fazendas. de Rio Claro.
TATUZINHO S.A. COM.

IND. DE BEBIDAS / Pira-
cicaba, SP

• Agradecemos os es-
clarecimentos. A informa-
ção de que a Tatuzinho ha-
via sido adquirida pelo
Banco Português do Brasil
era corrente em várias fon-
tes, em São Paulo.

EXAME N.° 44 — fevereiro, 1971
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• EDIÇÃO DE EXAMEIMARÇO-71

o tema atrairá a atenção de
75.000*executivos nas principais

emprêsas brasileiras

*Esse á o número de executivos que recebem Exame, não en•loba o n.e de leitores Dor ex,mni,,r: 2. (M ml n)
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XAME•REVISTA AUTÓNOMA
Em Março, EXAME transforma-
se em revista autônoma. Sai
por aí, livre e desimpedida. No
seu primeiro número da nova
fase, escolheu como matéria
principal um tema de grande
interésse para todos os exe-
cutivos: A PUBLICIDADE. To-
mará uma campanha publici-
tária de grande êxito e, através

dela, mostrará: as condições
para que uma campanha te-
nha sucesso, os pontos em que
deverá se basear, como con-
duzi-Ia e os resultados a espe-
rar. Trará também outras ma-
térias importantes sôbre:
marketing, administração, di-
nheiro, assuntos pessoais,
economia, etc.

Adicione a estas matérias redacionais o poder de influência de exame:

Tiragem 75.000 exemplares

QUALIFICAÇÃO DOS LEITORES:

Presidentes, Diretores, e Gerentes 74.5%

Chefes de Departamentos 18%

Engenheiros e Técnicos em nível de supervisão 7,5%

QUALIFICACÃO DAS EMPRESAS:

Mecânica, Metalurgia, Siderurgia, Eletro-Eletrônica, Comunicação 18.800 exemp.

Química, Petróleo, Petroquímica, Plástico, Borracha, Têxtil 18.000 "

Terraplenagem e Construção Pesada 8.000 "

Transportes 7.500

Bancos, Financeiras. Seguradoras, Corretoras de Valores, Empresas de Serviço e
Grandes Estabelecimentos Comerciais 6.000 "

Mineração 3.700 "

Geração, Transformação e Distribuição de Energia Elétrica 3.500 "

Transformação de Minerais Não Metálicos 3.000 "

Serviços em Geral 2.500

Govêrno, Orgãos Publicas 2.200 "

Outras Indústrias 1.800 "

Total de Empresas Atingidas 25.000

o novo exame
terá fôrca de venda ainda maior

Reserve seu espaço até 20-2-1971

GRUPO TECNICO
Exame, Máquinas & Metais, Química &
Derivados, Transporte Moderno,



GAÚCHOS EM DISPARADA
Quem trabalha em silên-

cio, mesmo, é o gaúcho.
Enquanto São Paulo esbra-
veja, o Rio Grande do Sul,
pragmaticamente, se amol-
da às regras que lhe são
impostas — e lucra com
elas, aproveitando ao má-
ximo as possibilidades ofe-
recidas pelo jõgo.
Desde 1967, o empresa-

nado paulista grita contra
distorções na implantação
do Decreto 157, concebido
para fornecer capital extra
às empresas, através da
venda de ações novas, e
afinal utilizado, em sua
maior parte, para alimen-
tar os negócios em Bôlsa,
com valorização de ações
velhas. Já o empresariado
gaúcho preferiu rezar pela
cartilha das linhas tortas,
compreendendo que a dis-
torção — embora tenha
tido seu custo para o país
— deixou afinal um saldo.
Se o dinheiro do 157 auxi-
liou o mercado de ações
a expandir-se, arquivem-se
as queixas do passado, e
tire-se proveito da nova
realidade.
Ao terminar 1970, os

gaúchos haviam consegui-
do aumentar para 4,4%
(contra apenas 2,8% no
final de 1969), a sua
participação nas emissões
de ações registradas no
Banco Central para oferta
pública (lançamentos no-
vos). Melhor ainda: ajuda-
ram a derrubar o precon-
ceito de que o dinheiro ba-
rato vindo da venda de
ações é só para grandes
emprêsas e grandes emis-
sões. Entre os dez lança-
mentos inferiores a Cr$
500 000 aprovados pelo
Banco Central, êste ano,
nada menos de cinco, ou
a metade, couberam a
empresas gaúchas. E, ain-
da, dentre 41 empresas
que abriram seu capital
em 1970, nada menos de
nove, ou mais de 20%, têm
sede no Rio Grande do
Sul. Bairrismo à parte, as
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empresas médias de outros
Estados podem trilhar o
mesmo caminho, em 1971.
Lógicamente, é ainda im-
provável que ações de fir-
mas de caráter local, ou
regional, possam vir a
competir nas Misas do
Rio e São Paulo com as
ações de empresas de ca-
ráter nacional — ou inter-
nacional —, com imagem
já formada perante o pú-
blico, como investidor ou
como consumidor.
Mas o exemplo gaúcho

demonstra que a expansão
das Bõlsas locais criou

1971

também possibilidades pa
ra ações das empresas de
menor porte e âmbito re-
gional.

Todos à mina — Se há
maior equilíbrio na capta-
ção de recursos pelas em-
presas, há também maior
harmonia na divisão entre
regiões. Em 1970, os lan-
çamentos de ações novas
(para oferta pública) che-
garam a mais de Cr$ 250
milhões, com o total
acumulado desde 1966
chegando a CrS 667 mi-
lhões, contra Cr$ 411 mi-

~~1701i1t,~4~1,ff

lhões registrados até fins
de 1969. São Paulo, que
conseguira Cr$ 242 mi-
lhões, ou quase 60% do
total emitido antes de
1970, beneficiou-se, nesse
ano, com apenas Cr$ 50
milhões, e sua participa-
ção no total (sempre
acumulado) caiu de 58,0%
para 43,7%. Com isso, as
empresas paulistas foram
batidas pela Guanabara
(CrS 55 milhões) e Bahia
(CrS 54 milhões). Minas,
Pernambuco, Santa Catari-
na e Paraná, além do Rio
Grande do Sul, beneficia-
ram-se com emissões con-
sideráveis, em proporção
aos resultados anteriores.
A melhor distribuição

das emissões resulta da
abertura de capital por um
maior número de empre-
sas. Até dezembro de 1968,
era de 289 o número de
empresas que haviam obti-
do o respectivo certifica-
do junto ao Banco Central.
Em 1969, novas exigências
para obter essa condição
foram implantadas — com
base na Resolução n.° 106,
de 11/12/68 — e, em con-
seqüência, o ano de 1969
encerrou-se com resulta-
dos aparentemente modes-
tos: um total de 296 em-
presas, ou apenas sete a
mais que em 1968. Esse
número, contudo, escondia
um fenômeno: oitenta no-
vas empresas haviam soli-
citado a abertura de ca-
pital, enquanto 216, das
289 anteriores, consegui-
ram enquadrar-se nos no-
vos requisitos, e 31 en-
contravam-se com proces-
so pendente no Banco
Central, para obter a re-
novação. -Já em julho de
1970, o quadro se alterara
bastante, com mais 22 em-
presas novas e 41 renova-
ções, às quais se somaram
mais 27 renovações e 19
novas no segundo semes-
tre (até dia 8 de dezem-
bro). No total. 413 em-  
presas gozam hoje da con-

9



continuação

dição de capital aberto,
número - ainda uma vez
- aparentemente modesto
já que representa apenas
30% de avanço em relação
a dezembro de 1968. O
quadro, contudo, tende a
modificar-se logo no início
de 1971: embora não se
disponha de dados sôbre
os processos em anda-
mento no Banco Central,
informações oficiosas in-
dicam sensível ampliação
em seu número, no segun-
do semestre de 1970. Os
maus resultados das Bõl-
sas no primeiro semestre
do ano, quando as cota-
ções permaneceram pràti-
camente imobilizadas, ha-

EM BUSCA DE DINHEIRO
(Empresas de capital aberto - totais em final de período)

Número de
emprésas

Dezembro de 1968 283
Dezembro de 1969 296

Renovações 216
Novas 80

Junho de 1970 359
Renovabões 257
Novas 102

Dezembro de 1970 (1) 413
Renovações 282
Novas 121

Fonte dos dados básicos: GEMEC - Banco Central
(1) até 8 de dezembro de 1970

PELA CARTILHA DOS GRANDES'
(Emissões infericres a 0,5 milhão, realizadas em 1970)

Valor Mês do
Emprèa Estado Cr$ mil registro

Cervejaria Polar RS 450 abril
Conservas Oderich RS 10 abril
Fécula Lorenz SC 210 julho
Metalúrgica Silber RS 100 agôsto
Lojas Boa Vista PE 420 agôsto
Inducitrus - Sucos RS 300 setembro
Conservas Oderich RS 405 setembro
Glitz - Com. Cereais PR 116 outubro
Lucro - Corretora de

Valôres nd 344 outubro
Chocolate Saturno SC 334 novembro

Fonte dos dados bás:cos: GEMEC - Banco Central
Dados até ?lil 1 /70
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viam colocado em compas-
so de espera os projetos
de abertura de capital e
mesmo, em menor escala,
de novos lançamentos. A
alta iniciada a partir dos
primeiros dias de julho re-
presentou um "larga" para
êsses projetos, com a
pronta apresentação da-
queles já plenamente ama-
durecidos. E a alta aluci-
nada do comêço de 1971,
baseada num interêsse em
parte injustificado pelas
ações do setor siderúrgico,
certamente convenceu aos
mais incrédulos de que o
mercado de ações está
maduro. E êle é uma mina
para as emprêsas.

NA TRILHA DOS PAULISTAS
(Lançamentos de ações, registrados no Banco Central, por
Estados)

Valor Cr$ milhão Participação - cY.
Estado Até 31/11 Até 31/12

1970 19691970 1969

São Paulo 292 242 43,7 58,0

Guanabara 82 27 12,3 6,5

Minas Gerais 76 42 11,4 10,2

Bahia 56 2 8,4 0,6

Ceará 45 45 6,7 10,9

R G do Sul 29 11 4,4 2,8

Pernambuco 23 2 3,5 0,4

Santa Catarina 18 9 2,8 2,2

DistritoiFederal, 10 10 1,7 2,5

Paraná 9 6 1,4 1,4

Pará 8 5 1,2 1,2

Maranhão 8 - 1,2 -

Rio delJaneiro 6 6 0,9 1,5

Espírito Santo 3 2 0,4 0,7

Amazonas (1) - - - -

Roraima (1) - - - -

Total 667 411 100,0 100,0

Fonte dos dados básicos: GEMEC - Banco Central
Notas: dados arredondados; (1) lançamentos inferiores a 1,0 milhão

EXAME N.° 44 - fevereiro, 1971



-...e haveremos de revelar, nos anos
que hão de vir, por debaixo dos nossos

pés, a verdadeira dimensão de um
ndvo

por favor,
coloque umas Pedrinhas, pedras. pedr(Fras.. quanto mws. melhor.Mas que 

seetliiiilias

jam de cobre. 
urán

io. níquel. diamante, titânio,

tungsténio. apatita. cromo e de outros minerais.
Porque sao pedras como essas que rmpulsionam c) desenvolvimento do Pajp.p
Que. diminuem as despesas de importação. Oue geram as divisas necessárias
para o incentivo a cultura de produtos de exportaeac,

lio CailifilhO O Governo quer tanto ver pedrinh  me r-ri que ,,,,,,,, a

CPRM. cuja flrlISS•,,I0 m.aJor e oradltar
as 

c incentivar a decrada da mmeraçãh.

Já estamos fazendo isso.
Com apenas um ano de atividades, executamos presentemente clercw de

dêste país 34 projetos de pesqwsas minerais em todo o Pais.E temos encontrado inúmeras pedrinhas que nos conduzem a inúmeras ricas jazidas.
Pois nosso solo é tão rico que nele, em se cavando, tudo ha

Companhia de Pesquisa de Recursos Minerais () CPRM
1.0 ano de atividades, transformando recursos em riquezas.



Março, mês dos grandes acontecimentos nas revistas cHcidas,

Transporte Moderno
entra de trator
nas construtoras e
mineradorase
Algumas das maiores frotas de veiculas de carga do pai i-; r,erteTcein as
Pmvésas de construoao pesada. terraplenagani e rniner,:i.;:api. Nesisas
TRANSPORTE MODERNO é consulta única e -brig,-Jtoria nas decisz_')e.s.
envolvendo custos operacionais, renovação de frotas, compra de
equipamentos etc. Assuntos especificas corno construção de estradas
e mineração sempre fizeram parte da linha redacional de
TRANSPORTE MODERNO. a edição Transarnazóraca-
1970 - foi considerada. pelo rmwstro N/1,-Jrio Aridrr.:azza
perfeita realizada no Brasil Corno construir nas selvas
testes de maquinas rodoviarias, custos operacionais
e manutenção de esteiras de tratores são alguns
dos assuntos ia abordados por TRANSPORTE
Mi- iiLiERNO, com grande repercuc.,ião entre seus
leitores e anunciantes. A partir de marco de
1971. cetura ser: rolada, com
Inçarnénto do caderno setorial. MÁQUINAS
RODOVIÁRIAS cobrindo 10 mil executivos
nas áreas de terraplenagem, construção
pesada, mineração, Prefeituras e
Governo A melhor midia para o
setor "Máquinas Rodoviarias-
é TRANSPORTE MODERNO
Além de tudo, custa
menos. Em 1971,
fique na Abril.

, a Tfl,‹IS

,••
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01$
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MODA.VOCÊ TEM CORAGEM DE USAR?
Lançar ou antecipar-se à

moda não é uma das prer-
rogativas do executivo. É
arriscar-se muito. Melhor é
esperar que ela chegue à
classe média, onde está a
maioria dos executivos
brasileiros. Aí já perdeu os
exageros do lançamento e
assimilou o corte ou as
côres da moda passada.
Não vá dar uma de ex-

cêntrico, abandonando o
clássico, tradicional e
obsoleto terno cinza (cal-
ça afunilada de duas pre-
gas, paletó de duas aber-
turas laterais traseiras, go-
la estreita e baixa) pela ja-
queta de malha aberta na
frente, exibindo o tórax,
calças évasées sem bol-
sos, écharpe de sêda de
desenho indiano no pesco-
ço e bolsinha de couro a
tiracolo. É perigo de ri-
dículo: não se esqueça que
a maior parte da humanida-
de é conservadora. Há
sempre uma saída: você
não precisa parecer um si-
sudo modêlo fotográfico
do século passado nem
participante de um festi-
val hippie. Sem chocar os
outros, poderá usar as no-
vas évasées, que já foram
moda no passado com o
nome de "bôca-de-sino".
Há muita coisa ressurgin-
do. Entre elas, os ombros
arredondados por enchi-
mento, o jaquetão, as la-
pelas altas e largas, o len-
ço de Ws°. Mas tudo foi
revivido em outras côres,
das peças íntimas ao tra-
je de rigor, que alfaiates
italianos de primeira linha
confeccionam em outros
padrões, além do preto.
Aliás, o branco e o prêto
estão sendo dispensados.
As camisas brancas fica-
ram para os trajes de rigor.
As camisas sociais são co-
loridas, quadriculadas, ris-
cadas, listradas, de man-
gas compridas, punho du-
plo, colarinho um pouco
comprido. As esporte não
têm botões aparentes e são

Em moda masculina, o melhor é não se arriscar muito. A
roupa correta para o homem elegante é a que mais combina
com sua personalidade. De diferente, as côres e os detalhes.
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listradas ou ramadas. Cal-
ças sem pregas, cós ligeira-
mente alto. Quanto menos
bolsos, melhor. A tendên-
cia é substituir o bõlso pe-
la bôlsa, que seria apenas
uma adaptação da pasta
(chata de carregar). Os
avançados usam as calças
évasées, mas as retas são
boa pedida como meio-têr-
mo. Há ligeira tendência

-para o uso da antiga "bai-
nha inglesa". O velho sa-
pato social, prêto ou café,
de atacadores, é uma peça
de museu para quem se
veste bem. Prêto ou mar-
rom, de gáspea alta, é o
sapato social "bem" (se
de amarrar, nunca o bico
fino tradicional); o espor-
tivo combina linho (ou
qualquer tela) com couro.
Os cintos tradicionais, li-
geiramente finos, são so-
ciais; os esportivos são
largos e bem servidos de
fivelas cobreadas.

Esta a tendência da mo-
da masculina, neste início
de 71. Mas, seguindo tôdas
essas tendências você se-
rá um executivo elegante?
Calma. Há que prestar
atenção a algumas regras.
A primeira impressão

que o executivo dá é a que
mais conta. Daí que, preo-
cupar-se com a elegância
não é uma frivolidade co-
mo os senhores mais tra-
dicionais (e mal vestidos)
insistem em afirmar. É al-
go tão natural ao homem
de negócios como a leitu-
ra dos jornais diários para
a escolha de um nõvo mo-
dêlo de automóvel.
Algumas regras são su-

ficientes para andar bem
vestido. A primeira:
Não confundir elegância,

moda e correção. A ele-
gância é um dom pessoal;
a moda depende das ten-
dências, não serve para to-
dos e está sempre mudan-
do; a correção é andar cor-
retamente vestido.
É essencial à correção  

usar sempre roupa bem  
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continuação

passada. Um terno caro,
nôvo, de bom gôsto, mas
amassado, tem aparência
de um trapo. Combinar pa-
letó listrado com camisa
listrada e gravata idem é
absolutamente incorreto.
O mesmo vale para paletó,
camisa e gravata quadri-
culados. Só se admite um
dêsses elementos de cada
vez. Camisa esporte não
admite terno, muito menos
gravata.

Para os negócios, o tra-
balho, as viagens, o exe-
cutivo deve usar, no verão,
terno liso e discretamente
c 3Iorido (lembre-se de
que os conceitos mudaram
e discreto não é necessa-
riamente o cinza ou o azul-
marinho) . Tweed, camurça
ou lã, no inverno e meia-
estação (quando há). Os
desenhos sempre peque-
nos e as côres mais tradi-
cionais.

Gravatas de listras dia-
nonais em sêda ou os co-

loriaos toulards ia gravata
larga está na moda) vão
bem com costumes de ve-
rão. Para roupas mais pe-
sadas, as gravatas de cro-
chê ou padrão Escócia, de
lã ou tecido grosso.
As camisas coloridas

pràticamente substituíram
as brancas. Vale usá-las
em qualquer circunstân-
cia. O que manda é bom
gôsto para combiná-las (ou
fazer contraste) com gra-
vata e paletó. O colarinho
abotoado é correto. O clás-
sico; com pontas mais bai-
xas, também. Pode-se usar

14

ainda o colarinho inglês,
arredondado, com um alfi-
nête prendendo as pontas.
Um colête de malha fina
ou tecido combina bem. Os
sapatos podem ser o mo-
cassim ou o derby. Nunca
um modêlo muito esporte
ou muito social.

Para a noite, para um
jantar de negócios ou re-
cepção, o costume deve
ser menos colorido, de te-
cido mais pesado, liso ou
com pequenos desenhos
formados pela trama de fio
e não por fios em côres.

O clássico perde terreno. Há
mais liberdade para combi-
nar estilos e córes na moda
masculina atual, mais alegre.

Não é correto usar paletó
e calça de tecido diferen-
te. Para encontros de
maior cerimônia (uma reu-
nião importante ou for-
mal), o jaquetão vai bem.
A camisa tem que ser

branca ou em tons pastel,
e o colarinho de ponta lon-
ga. Para punho duplo, use
abotoadura discreta, de
prata ou ouro. Os botões
da camisa podem ser es-
condidos por uma prega
macho (como as camisas
Cardin) ou não. Monogra-
ma não se usa mais. Po-
rém, estão na moda peque-
nos desenhos bordados no
corpo da camisa. O colête
é um bom complemento.
Necessàriamente, o sapato
deve ser prêto, social.

Gravatas, de preferência
lisas, de sécia ou crochê.
Admite-se o estampado,
um pequeno desenho no
alto ou o petit-pois.

Traje esportivo mais
adequado num clima tro-
pical como o nosso é a
calça e a camisa espor-
te. Nesse caso não há re-
gras. O que vale é a fanta-
sia e o bom gôsto. Apenas
duas recomendações: pen-
se na sua idade e no seu
físico antes de decidir por
êste ou aquêle modêlo de
roupa.
Sendo o caso de usar

paletó e gravata (admissi-
vel — até muito elegante
— no inverno) é indispen-
sável o tweed, combinan-
do com calças de flanela,
sarja, gabardine, coteline
ou veludo. Como comple-
mentos vale quase tudo:
lenços de foulard, camisas
esportivas, malhas gros-
sas, golas rolê. Mas não
use gravatas lisas de sêda,
ou do padrão petit-pois, ou
uma gravata com desenho
único, no alto. Camisas
punho duplo com botões
do corpo escondidos por
prega macho e sapatos so-
ciais são considerados
proibidos.

EXAME N.° 44 — fevereiro, 1971



na recoiwe,
o lucro já e uma

realidade

ANCANDO MOI" Transforme sua despesa com o impásto
de renda em dinheiro e lucro imediato.
Aplique até 25% em ações da Reconpe.

SIIDEPE É o investimento de lucro certo.

Exercerá suas atividades, primeiramente, em 4 cidades
brasileiras com seguinte capacidade:

câmaras ,ifreezers" camionetas

frigoríficas de 300 Itr, F-350
São Paulo uma de 200 ts 400 5
Guanabara duas de 60 ts 300 4
Belo Horizonte uma de 60 ts 244 2
Brasília uma de 35 ts 100 2

Funcionando com 6 caminhões frigoríficos,
4 camionetas, 4 câmaras frigoríficas e
300 nfreezers", a Reconpe oferece-lhe
lucro imediato. Seu programa inicial
é de 375 toneladas mensais. Fornece
seus produtos à restaurantes de grandes
indústrias, hospitais, supermercados, ao
govêrno do Estado de São Paulo, etc.

neconpe s.a.
REGULADORA DA CIRCULAÇÃO
E CONSUMO DO PESCADO

Rua Cantar!ira 56g - Fone : 227-8744 5. Paulo
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ELEGÂNCIA PEDE POUCO
O guarda-roupa mínimo do

senhor executivo compõe-se de
quatro ternos. Um para ocasiões
mais formais (pode ser jaque-
tão), um príncipe de-gales (meia
estação) e dois de tecido leve,
corte mais moderno. Isso se êle
morar em São Paulo, Rio, Bahia,
Recife ou em regiões de clima
quente. Morando no sul, é im-
portante roupa mais pesada. Em
qualquer caso, o smoking e seus
complementos são necessários.

Para conjuntos de duas peças
bastam três paletós: dois lisos
(veludo ou lã) e um xadrez ou
tweed. Para acompanhar, cinco
calças lisas, de tweed ou prín-
cipe-de-gales. É necessário pos-
suir mais calças esporte para os
fins de semana ou apenas para
ficar em casa batendo papo com
amigos. Quatro, no mínimo: três
de verão (algodão é o melhor)
e uma de veludo.
Quatro pares de sapatos bas-

tam: dois prêtos e dois marrons.
Um social, dois para usar diária-
mente (mocassim ou derby) e um
esportivo de lona, linho ou mes-

cALÇA,
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continuação

mo couro. Uma bela coleção de
gravatas vai bem (uma gravata
moderna e colorida, usada com
propriedade, altera fundamental-
mente um costume). No mínimo
três mais sociais, de preferência
lisas, de sêda ou crochê; seis
estampadas com padrões moder-
nos, listradas ou xadrêzes (de
sêda ou lã). Para sofisticar, seis
lenços de usar no pescoço ou
no bôlso do paletó.
Doze camisas sociais permitem

uma boa variedade de c8res e
modelos. As côres? Depende da
imaginação. Brancas, no máximo
três, Duas ou três listradas. Elas
podem ter (menos as brancas)
colarinho inglês, de botão ou o
tradicional. Esporte, seis (malha
está muito na moda), completam
o rol de camisas.
No mais, três pijamas (curtos

ou compridos), dois robes, um
mínimo de doze cuecas (algumas
brancas para as calças claras),
doze pares de meia (melhor
escuras), três cintos (um largo),
malhas de lã, suéteres, blusas de
gola olímpica, uma capa de chu-
va de gabardine, guarda-chuva e
um casaco para o inverno.

AS COMBINAÇÕES
O COSTUME cinza azul prêto marrom oliva

1
CAMISAS 2

3

azul

branco

cinza

azul

branco

cinza

cinza ou branco

azul '

creme

creme

branco

azul

cinza

azul

branco

1

GRAVATAS 2
3

vermelho e azul

prêto/amarelo

vermelho/verde

vermelho/amarelo

azul/ocre

azul/verde

amarelo

azul/prêto/grená

prêto/verde

marrom/vermelho

marrom

verde/vermelho

verde/vermelho

azul/verde

vermelho/verde

1

MEIAS 2
3

grana ou azul

prêto

verde ou prêto

marinho ou prêto prêto

prêto/grená

prêto

marrom

marrom

verde

verde-oliva

verde-oliva

marrom

1

SAPATOS 2

3

havana ou preto

prêto

marrom ou prêto

prêto

havana ou prêto

prêto ou marrom

prêto marrom ou prêto

prêto

havana ou prêto

preto ou havana

amarelo.ouro

marrom

1

LENÇOS 2
3

azul

prêto ou amarelo

verde ou vermelho

vermelho/amarelo

ocre

azul/verde

cinza

azul ou branco

verde

vermelho/verde

branco

verde ou branco

cinza ou amarelo/vermelho

azul/verde
vermelho ou verde

Combine os números para ter harmonia de côres entre a roupa e seus complementos. Por exemplo: costume azul com
camisa cinza (3) exige gravata azul e verde (3), sapato prêto ou marrom (3), lenço azul e verde (3). As meias podem
ser marinho ou prêto,  ,
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Investidor
morde a Isca
E ganha muito dinheiro com isto. Sabe que o nosso mar territorial
tem, agora, 200 milhas de largura. Um espaço enorme, de onde saem
todos os dias milhões de cruzeiros para os seus cofres. Bom investi—
dor sabe que a indústria da pesca permite o retorno de capital mais
rápido do que qualquer outra atividade industrial. Aplica na
Sudepe os 25% do impõsto de renda da sua emprésa. E mede o
progresso da indústria pesqueira pelos dividendos que recebe
muito antes do prazo determinado. Bom investidor sabe que nego-
cio de peixe é peixada. sudepe superirtendênda

do desenvolvimento
Mas com muito dinheiro no bôlso. cie pesca

E



/InTERnntionriL

A FAMILIA MAIS RICA E MISTERIOSA
Um doce para quem sa-

be, aqui no Brasil, que
grupo econômico está por
trás da rêde de 175 maga-
zines C&A, na Holanda,
Alemanha Ocidental, Ingla-
terra e Bélgica, das oito
lojas de roupas Ohrbach,
nos Estados Unidos (seis
em Nova York, uma em
Nova Jersey e outra na Ca-
lifórnia). das emprêsas de
investimento Derby Trust,
na Inglaterra, e Trucena,
em Toronto, Canadá, e dos
escritórios de compras em
Londres, Paris e Roma.
Quem não está muito

por dentro dos negócios
internacionais, provável-
mente nunca ouviu falar de
uma família holandesa for-
midàvelmente rica, unida
e misteriosa: os Brennin-
kmeyer. E mesmo os que
já tiveram contato com
êles não podem afirmar
quantos são ao todo nem
o que fazem e pensam
dentro e fora das empre-
sas. Só se sabe que seus
negócios, iniciados por
Clemente e Augusto (C&
A), em 1860, vendem mais
de USS 1 bilhão por ano,
e é o quarto grupo holan-
dês em importância eco-
nômica, depois da Shell,
Unilever, Philips e AKSO.
Os Brenninkmeyer nun-

ca publicaram relatórios
anuais nem jamais mostra-
ram balanços, lucros, divi-
dendos ou declaração de
impostos. Com excecão da
Unicena N. V., de Amster-
dam, o holding que con-
trola todos os empreendi-

Augusto e Clemente Brenninkmeyer, os fundadores do império.

mentos da família, suas
empresas não são socie-
dades anónimas. A C&A
Modes, de Londres, pas-
sou, há dois anos, a socie-
dade de comandita por
ações (isto é, de respon-
sabilidade pessoal dos só-
cios), assim que o governo
inglês baixou lei obrigan-
do também as sociedades
de responsabilidade limi-
tada a publicarem balan-
ços. Em setembro passa-
do, também suas compa-
nhias alemãs passaram a
sociedades de responsabi-
lidade pessoal. O Parla-
mento holandês discute
atualmente um projeto de
lei que obrigará as socie-
dades comerciais a pu-
blicarem os resultados
cheios de detalhes e expli-
cações. "Se a lei fôr apro-
vada, eles modificarão a
forma jurídica das empre-
sas na Holanda. Numa fa-
mília tão unida, ninguém
vai fazer questão de tomar
a si a responsabilidade",

disse um concorrente dos
Brenninkmeyer.

A cadeira de Deus —
Estima-se que há uns du-
zentos Brenninkmeyer do
sexo masculino trabalhan-
do nas emprêsas da famí-
lia em diversos países.
Duas vezes por ano, cin-
qüenta deles que ocupam
cargos principais se reú-
nem em Amsterdam, mas
antes assistem à missa re-
zada por padres francisca-
nos na Igreja de Moisés e
Aarão. Durante a sessão,
em que se discute a situa-
ção dos negócios, há uma
cadeira vazia reservada
para Deus, que deve ilu-
minar o espírito dos par-
ticipantes. Atualmente, há
dez homens na Holanda,
doze na Inglaterra, dez na
Alemanha Ocidental, dois
na Bélgica, dois na França
e outros no Canadá, na
Suíça e nos Estados Uni-
dos. Mas, periodicamente,
há um revezamento.

Os Brenninkmeyer têm
a reputação de ser a famí-
lia mais • rica da Europa.
"Depende do que se en-
tende por família", diz seu
concorrente Anton Drees-
mann, presidente dos ma-
gazines holandeses Vroom
& Dreesmann. "Se alguém
acha que família é uma
porção de gente que pode
encher um teatro, como os
Du Pont, então êles são os
mais ricos."
A maioria dos Brennink-

meyer vive nos arredores
de Amsterdarn, nas cida-
des à beira do mar do
Norte, como Aerdenhout
ou Heemstede, ou em La-
ren, Naarden e Bussum.
Moram em grandes casas
confortáveis, mas sem pre-
tensão. "São pessoas que
se casam entre elas, que
vivem somente para si e
seus amigos e são imen-
samente ricas", diz um
habitante de Laren.

Ovelhas negras? — Já
existe gente dizendo que
essa organização original
não vai mais poder durar
tanto tempo, porque pare-
ce que a nova geração de
Brenninkmeyer não está
disposta a seguir à risca
as recomendacões dos
mais velhos. "É triste que
os mais jovens não se in-
teressem mais em passar
as férias em Mettingen.
Preferem lugares mais ex-
citantes", disse o pároco
de Mettingen. uma peque-
na cidade alemã, berço da
família e onde vive o pa

ÈLE mão CXER
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lo ditentd

dd:ri; de terro
fc,o: a upl,r) e

familia. mas
Hl-a acaba de
Lilencia , co

moradores
Hl outras

de di-
as uni -

quais os
,r,./Jr se ntfl-es-

n iinente. Mas os ja -
a-roceni tomar cons-

ni a de suas responsa-
•HildaHes so..;iais. O cêrco

mais cedo ou
tarde, alguns esco-

, herao a liberdade. E como
Hiiirá o império?"

império parece que
vai se abalar. As ove-

ihas negras não são sufi-
cientes para mudar a men-
talidade da maior parte dos
membros da familia. Eles
sempre se reúnem em me-
sas redondas-. explica W.
J. Braisse. um dos direto-
res não-Brenninkrneyer da
itnicena fa ernprèsa é diri-
Ilda pur dez nos,iiias la

izi ir fren!e, Eudolf
Breiminkrneyer.

um (-,iTririoriita formado
cum laudae - na Universi-
dado Católica de Tilburg

e oito de fora). 'Nin-
guém pode dizer que um
Brenninkmeyer é mais im-
portante que o outro, por-
que eles sempre estão tro-
cando de cargos. Cada um
cumpre sua tarefa." Os lí-
deres da família em cada
país são jovens: Wolfgang.
46 anos, na Holanda; Cor-
nelius, 40, na Alemanha
Ocidental: Karel Ludger,
42. na Bélgica: Anthony,
41. nos Estados Unidos: e
Herman. 46, na França.
Os jovens Brennink-

meyer praticamente come-
çam a trabalhar limpando
a fechadura das portas de
entrada dos escritórios,
recebendo mesadas e es-
tudos- pagos. Os casados
ganham treze salários por
ano, seis a oito semanas

20

Mcttingen, 1862. Nesta loja, os Brenninkmeyer começaram.

de férias remuneradas e
recebem auxilio para edu-
car os filhos. Quando fa-
zem 55 anos de idade, re-
tiram-se. Uma das razões
da precoce aposentadoria
é deixar as empresas em
mãos jovens e vigorosas.

-eles são homens de
negócio espertos", comen-
ta o representante em
Dusseldorf da empresa
americana de publicidade,
Doyle Dane Bernbach. que
tinha, até dezembro, a
conta dos magazines C &
A na Alemanha. "Estão em
dia com as mais modernas
técnicas de administração
e conduzem tranqüilamen-
te seus negócios. Qual-
quer um deles pode che-
gar, aos 29 anos, à presi-
dência de uma das empre-
sas, mas se não dá conta
do recado cede o lugar
para outro."
Como os Rothchild, os

Brenninkmeyer mantêm as

mulheres afastadas do ne-
gócio. "Não sabemos nem
o que eles discutem quan-
do se reúnem. Naquela fa-
mília, as mulheres não dão
palpites", conta uma Bren-
ninkmeyer casada com um
jornalista belga.

Bôca fechada — Se as
próprias mulheres da famí-
lia não sabem o que se
passa nas emprêsas Bren-
ninkmeyer, imaginem os
de fora. Na abertura de
uma nova loja, a única in-
formação dada por um
Brenninkmeyer foi: "Nada
tenho a declarar'.
"Vocês sabem que não

falamos nada. E agora não
vou abrir um precedente",
disse Rudolf, presidente
da Unicena, ao jornalista
James Smith, da revista
"Business Week" nos Paí-
ses Baixos.
"Essa família é parado-

xal. Todo mundo sabe que

êles são ricos, mas nin-
guém nunca ouviu um
Brenninkmeyer falar de
sua riqueza", comenta um
homem de negócios de
Amsterdarn.
Os Brenninkmeyer há

muito tempo queriam en-
trar nos Estados Unidos,
mas sabiam que não seria
fácil fixar a imagem dos
magazines C&A num mer-
cado altamente competiti-
vo como é o americano. E
optaram pela compra, em
1962, de uma rêde de lojas
que já tinha nome na pra-
ça: a Ohrbach. Além disso,
a Ohrbach tinha métodos
de negociar semelhantes
aos dos Brenninkmeyer.
E a Ohrbach agora ven-

de. em Nova York, repro-
duções em série de mode-
los desenhados por costu-
reiros famosos como Saint
Laurent, Pucci e Chanel. O
resultado é maravilhoso.
Testemunha um caixeiro
da Ohrbach: "No fim do
dia, desaparecem os mil
vestidos que coloco scibre
o balcão pela manhã".

Expansão — Os Bren-
ninkmeyer não estão sa-
tisfeitos. Planejam, êste
ano, abrir oito novas lojas
na Holanda, dez nos Esta-
dos Unidos, até fins de
1972, e trinta na Alema-
nha, até 1975. Com o êxi-
to da venda de vestidos
franceses nos EUA, a fa-
mília está pensando em
fazer o mesmo na Europa.
Os clientes das lojas

dos Brenninkmeyer são
gente de classe média,
que trabalha. Foi êste pú-
blico que deu a fortuna à
família e ela não quer per-
dê-lo, tanto que não preten-
de abandonar a filosofia
dos preços baixos, pois
são os preços baixos que
lhes garantem uma deman-
da efetiva e lucros cada
vez maiores, com o aumen-
to anual das vendas. Só
que ninguém diz isso: es-
pecula-se.

EXAME N.° 44 — fevereiro, 1971



A equipe redacionál de Química 1 Derivados realizou
um trabalho de fôlego. Em 45 dias, utilizando 8 pesquisadores

em São Paulo, t" na Guanabara, 2 nas demais capitais,
catalogou cérea de 2.000 firmas com seus respectivos produtos

químicos. Dedicou tóda a edição ao GUIA GERAL DE PRODUTOS. ,
Um grande instrumento de trabalho para os 65.000-homens que

orientam as compras das 8.805 maiores indústrias
químicas e emprésai que utilizam produtos químicos.



Guia Geral de Produtos Março-71

química g, derivados
Tiragem 22.000 exemplares

N. de leitores por exemplar 2,8 (Marplan)

Qualificação dos leitores:

Diretores e Gerentes 68%

Chefes de Departamento 22%

Engenheiros, Técnicos e Supervisores não englobados
nas funções acima: 10%

Qualificação das Emprêsas:

Química e Correlatas 7.500 exemplares

Petróleo, Petroquímica, inclusive Plástico e Borracha 6.000 ,

Equipamentos Eletro-Eletrônicos 2.000 95

Siderurgia, Metalurgia, Mecânica 1.500

Transfórmação de Minerais Não Metálicos 1.000

Têxtil, Couro e Peles 1.000 91

Papel e Celulose 1.000 15

Mineração 500 95

Serviços em Geral 500

Govêrno, órgãos Públicos 500

Outras Indústrias 500 9/

Total de Emprêsas Atingidas 8.805

RESERVE SEU ESPAÇO
ATÉ 16/2/1971

GRUPO TECNICO
Exame Máquinas t Metais, Quimicas t Derivados, Transporte Moderno



O homem tem a aparen-
cia de um carteiro aposen-
tado, com cabelo ralo e
grisalho, olhos pesados de
tédio, fadiga e torpor, a
roupa amarfanhada. Pare-
ce incrível que os três
executivos de roupa impe-
cável e pastas pretas pos-
sam dar tanta atenção a
essa figura. E, apesar dis-
so, esperam que êle fale.
Os três homens cruzaram
o continente para expor
seus planos ao velho. Ele
mesmo os encorajara:
"Em princípio o negócio

parece interessante. Por
que vocês não vêm discuti-
lo comigo?"

Eles foram. Argumenta-
ram durante um dia intei-
ro com o velho. Mas, ao
fim da exposição, a res-
posta indicava que nada
do que lhe haviam dito fô-
ra considerado:
"Bem. Agora vou dizer

o que eu quero para finan-
ciar o empreendimento".
Seguiram-se exigências

de participação e garantias
ousadas. Os homens pro-
testaram. O velho obsti-
nou-se em seu copo de
uísque. Depois de muita
confabulação e interurba-
nos para a outra costa do
país, os executivos obtive-
ram ordem da matriz para
negociar com o velho nos
termos propostos por êle.
"Ótimo", disse o velho.

"Agora que vocês estão de
acôrdo quanto ao que eu
quero, vou dizer-lhes o que
é que efetivamente vai to-
car a mim no negócio."

Seguiram-se novas exi-
gências diante da fisiono-
mia atônita e da fúria con-
tida dos três empresários.
Mais protestos (quase in-
sultos), mais discussão
entre os três, mais telefo-
nemas, e a capitulação:
agora aguardavam a res-
posta ao velho, que conti-
nuava a fitar a parede com
os olhos vazios e a mente
ninguém sabe onde.

O VELHO USURÁRIO
No meio da reunião, um

telefonema de um amigo
milionário, que pedia ao
velho US$ 1 milhão em-
prestados por trinta dias.
Resposta:
"Sinto muito; estou que-

brado. Tudo que tenho é
algum dinheiro para ga-
rantir a segurança de mi-
nha aposentadoria".
O amigo insiste. O ve-

lho diz que vai tentar com
alguém (que na realidade
opera com o dinheiro dê-
le). Quando a transação te-
lefónica chega ao fim, o
amigo tem uma resposta
afirmativa: terá o milhão,
a juros de 20%, com uma
trama de garantias e mul-
tas que lhe custará, meses
mais tarde, 6,5 milhões.
O velho ainda não deu a

resposta aos três homens
impacientes. Lá no fundo,
pensa se não poderia ar-
rancar um lucro ainda
maior no negócio, se os
fizesse esperar um pouco
mais. Chama o garçom, pe-
de um jantar e, finalmente,
diz com voz cansada:
"Muito bem. Vou pensar

na proposta".
A fúria que os homens

haviam represado durante

os dois dias anteriores ex-
plode numa catarata ver-
bal. Falam em processar o
velho por lhes haver to-
mado tanto tempo. Amea-
ça ridícula, para quem teve
de responder a mais de
3 000 processos em sua
carreira. Acabam indo em-
bora.
No restaurante do hotel,

outra das muitas proprie-
dades do velho, até o gar-
çom já se retirou. O velho
está sózinho na penumbra.
Tira um saco de plástico
do bôlso, despeja nêle os
restos da salada e levan-
ta-se para recolher-se. Ao
passar pelo espelho do sa-
guão, olha a própria ima-
gem e diz, grave:
"John, you're a son-of-a-

bitch".
Depois sorri, cotuca o

espelho e diz:
"Mas eu gosto de você

assim mesmo".
E vai dormir.

Obstinação do sucesso
— John Donald MacArthur
(primo do conhecido gene-
ral), ao lado de Howard
Hughes e outros bilioná-
rios americanos é um dos
últimos representantes da

The incredible 'tory of John MacArthur.
one of Amorica's rithest men !

dl/
sioolibolder

Ellf WILLIAM FICIFFMAN

"The Stockholder",
de William
Hoffman,
conta na
própria
capa do
que trata:
a incrível
história de
John
MacArthur,
um dos
homens
mais ricos
da América.
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série de homens de negó-
cio produzida pela rápida
expansão econômica dos
Estados Unidos neste
século. Hoje, quando as
instituições americanas se
socializam, muita gente
pergunta se será necessá-
rio que tal soma de poder
possa concentrar-se nas
mãos caprichosas e ex-
cêntricas de indivíduos
isolados, assim como
John D. MacArthur, con-
siderado um dos três ho-
mens mais ricos dos Esta-
dos Unidos. Dono virtual
de numerosas companhias
de seguros, imóveis (que
incluem o hotel e a cidade
onde mora, Palm Beach
Gardens, na Flórida), o ve-
lho d.e pobre aparência to-
ma decisões capazes de
afetar a vida de centenas
de milhares de pessoas,
entre clientes e emprega-
dos.
Em "Stockholder", Wil-

liam Hoffman descreve o
perfil da personalidade de
um homem que emergiu
da pobreza e da ignorância
para assumir papel tão
destacado na economia
mais poderosa do mundo.
Sob êsse aspecto, a histó-
ria carece de originalida-
de. Mas há uma intensida-
de moralista que sobrecar-
rega os traços do retrato
traçado pelo autor.

Caricatura? — Tão seve-
ra é a descrição do cará-
ter de John MacArthur que
o leitor em certos momen-
tos tem de parar e pergun-
tar se, afinal, a biografia
não estará sendo mera ca-
ricatura ou uma transfe-
rência do verídico para o
fictício.
Mas a crítica implícita

não recai inteiramente só'-
bre a figura de MacArthur.
Estende-se a todo o siste-
ma social e econômico que
produziu tal homem. Nos
leves trechos que tratam  
da vida afetiva e familiar ;1,2
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transporte Inodurnu

continuação

de MacArthur, Hoffman
chega a insinuar crítica so-
ciológica, embora superfi-
cial e inconcludente.
Bem mais colorida e ve-

rossímil é a caricatura
produzida quando Hoffman
confronta MacArthur com
as pessoas que o procuram
para pedir-lhe alguma coi-
sa. Políticos, inclusive can-
didatos presidenciais, • lí-
deres de cruzada, invento-
res, maníacos, especula-
dores. Quase todos voltam
de mão abanando, porque
MacArthur não teria feito
sua fortuna se não tivesse
tanta habilidade em dizer
não. Quando o famoso pre-
gador Billy Graham lhe en-
via uma carta com pedido
de dinheiro, MacArthur dá
urna resposta que revela
tanto de si quanto do meio
que o produziu. Na carta,
Graham faz referência ao
pai de MacArthur, um
prosélito fanático:
"Tenho seguido sua car-

reira cristã por muitos
anos e estou certo de que
Deus tem muito a ver com
sua boa sorte. Talvez lhe
interessa saber, eu aprendi
muito a respeito de Deus
com seu pai, um grande
ministro a cujos pés eu
costumava sentar e a quem
devo muito de minha vo-
cação religiosa".

No nonsense — Preço
da badalada: USS 25 mi-
lhões, em troca de uma
placa comemorativa num
prédio qualquer. Tipo de
negócio que MacArthur
nunca fêz na vida. Além
disso, Graham deixou para
êle mais de uma justifica-
tiva para negar:
"Conversa fiada", disse

John MacArthur. "Quando
meu pai morreu, 35 anos
atrás, já fazia mais de dez
anos que êle não pregava.
Graham mal tinha nascido,
na época. Caridade é para
três tipos de pessoas: os
que acreditam em Deus,
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os que desejam ser lem-
brados depois da morte
e os que desejam causar
impressão em alguém. Eu
sou ateu, faço o possível
na esperança de que as
pessoas se esqueçam de
mim e, se quiser causar
impressão em alguém,
grudo meu balanço na pa-
rede".
Em episódios como ês-

se, Hoffman parece suge-
rir que MacArthur é ape-
nas um homem de "no
nonsense", que aprendeu
bem cedo a identificar a
hipocrisia de uma socieda-
de puritana e adotou, co-
mo valor predominante, o
poder econômico. Com a
consciência tranqüila a
respeito, MacArthur con-
serva a noção de que, afi-
nal, não foi êle quem in-
ventou as regras do jõgo
e, portanto, não pode ser
censurado por cumpri-las.
"Stockholder" consegue

descrever MacArthur co-
mo uma personalidade ve-
rossímil do homem que
conseguiu dominar sua
náusea pelo mundo no mo-
mento em que a riqueza o
colocou acima da sujeira
da insinceridade. Diz o que
quer, exceto o que não
convenha para seus negó-
cios. Embora o livro falhe
no relato preciso de como
MacArthur conseguiu as-
sumir tal posição, o con-
teúdo humano e crítico
compensa em parte essa
frustração do leitor. E com
uma justificativa: impossí-
vel desvendar a trama real
de negócios e negociatas,
fraudes e corrupção que
alicerçam a fortuna de
MacArthur. Nem as agên-
cias de investigação do go-
vêrno conseguiram desco-
brir, embora todos concor-
dem que tudo isso tenha
ocorrido. Quando alguém
Ihé sugere tal coisa, Mac-
Arthur pisca o ôlho e diz
com seu sorriso acanhado:
"Você tem tôda razão". E,

AME N.° 44 — fevereiro, 1971



O trocadilho é infame
Você está sendo apresentado Como a polpa-moldada é produzida

às nove primeiras peças de com baixos custos operacionais,
polpa-moldada que se produz o preço é muito econômico.
industrialmente no Brasil. Isto é: você pode utilizar uma

Cinco são porta-ovos: Klabin embalagem muito melhor por
Pog, Pom e Pop, com capacidade um preço muito menor.
para 30 ovos; o Klabin D18, para No caso dos porta-ovos,
18 ovos,e o Klabin 012, para 12 ovos, vantagens extras: resistência e

Quatro são bandejas, planas proteção aos ovos, pois a
e chatas, batizadas de Klabin B1, polpa-moldada absorve choques.
B2, B3 e B4. As bandejas por sua vez

Agora que você conhece os mostram bem qualquer produto.
nomes, passemos às vantagens que Permitem arranjos. E, no caso de
justificam o lema "polpa poupa". guardarem carne, absorvem o sôro.

A primeira trata de dinheiro, dando aspecto de limpeza sem

ameaçar se desmanchar.
Dentro delas, o que você

colocar ganha vida, respira, porque
a polpa-moldada é porosa; por
mais que seja manuseado, continua
íntegro e bom.

Tôdas estas qualidades e mais
uma. A polpa-moldada poupa você
de grandes esforços de venda.
Qualquer consumidor fica com
água na beica.

E este é, afinal, o melhor
impulso de compra para quem
pretende vender produtos
alimentícios.

mas essa é uma grande verdade.

Klabin do Paraná
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A BORBONITE QUER SER
Desde o princípio do ano, com a ajuda de especialistas,
uma fábrica que já foi grande está tentando reconquistar a
fama e o mercado dos áureos tempos, quando ela negociava
pràticamente sózinha. Ainda hoje, segundo um de seus dire-
tores, "não há, no Brasil, em instalações, capacidade de
produção e nível tecnológico, uma indústria de artefatos leves
de borracha como a Borbonite S.A., de São Leopoldo (RS)".

Ela só começou a .perder a
imagem e o mercado com o en-
velhecimento de Leopoldo Frey-
re Pinto, seu presidente e funda-.
dor, que morreu aos 73 anos, em
março de 1970. Desde a criação
da emprêsa, em 1937, o velho
Leopoldo sempre fõra sua alma,
coração e vísceras.
A Borbonite foi o resultado da

transformação da pequena Ma-
ba-Manufatura de Artefatos de
Borracha Ltda., construída em
1934 por Ernesto Caspari e
outros ex-operários da fábrica
de borracha Mercur, de Santa
Cruz do Sul, cidade próxima a
São Leopoldo. Três anos depois,
Leopoldo Freyre Pinto e outros
capitalistas que negociavam
com álcool e produtos químicos
entraram na sociedade e a
transformaram numa firma im-
portante: a Borbonite (borracha
e ebonite). A nova fábrica
(18 000 rn2 de área construída
em terreno de 55 000 m2) foi er-
guida à margem do rio dos Si-
nos, em cujo vale floresciam in-
dústrias de todos os tipos. De
pequenas peças e correias in-
dustriais passaram a fabricar
mangueiras e mangotes, câma-
ras para pneu de bicicleta e arti-
gos de borracha para todos os
fins, menos pneus. Mão-de-obra
especializada nunca foi proble-
ma, porque a Mercur, como a
primeira fábrica importante de
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artefatos leves de borracha do
país, já formara muita gente. E
a localização é privilegiada: à
beira da rodovia BR-116 (antiga
BR-2), que sobe para São Paulo
e Rio.

O fantasma do chefão — O
economista Odir Manuel Rodri-
gues da Fonseca, genro do ve-
lho Leopoldo e atual presidente
da emprêsa, está tentando criar,
junto com o outro diretor, Ra-
phael Martínez Risco, ex-dire-
tor do Banco Regional de Desen-
volvimento do Extremo Sul
(BRDE) e da Cia. de Armazéns
Gerais do Estado do Rio Gran-
de do Sul, uma nova imagem
da Borbonite, que vinha se dete-
riorando nos últimos anos.
O patriarca Leopoldo Freyre

Pinto sempre concentrou todo
poder em suas mãos, e, no fim
da vida, já sem fôrças para con-
trolar o negócio, delegou, sem
sucesso, a alguns poucos fun-
cionários antigos de sua confian-
ça o comando da fábrica. Mas
a fábrica só produzia enquanto
Leopoldo Pinto estava presente,
porque os operários, a maioria
estável, se recusavam a obede-
cer às ordens dos prepostos.
Como 'ele morava em Pôrto Ale-
gre e vinha sofrendo enfartes pe-
riódicos, poucas horas dispunha
para ir à fábrica, distante cêrca
de 31 km da capital. A indiscipli-

na era tanta que chegou a pon-
to de os operários ficarem
aguardando a senha do motoris-
ta do patrão — duas buzinadas
na esquina — para correrem a
seus postos e começarem a tra-
balhar. Os prepostos, por sua
vez, não davam conta do que
ocorria ao chefe, para não con-
trariá-lo nem serem chamados
de incompetentes.
O conceito da Borbonite foi

baixando, banqueiros e credores
esperavam, a qualquer momen-
to, a falência, e seus atuais di-
retores admitem que êsse clima
afetou também as vendas.
E se a emprêsa não fechou,

isso se deve, em parte, à ação
de Odir e Raphael, que conven-
ceram o velho Leopoldo, em
seus últimos anos, a afastar-se
da direção.

Odir havia entrado na Borbo-
nite em 1945. E ficou lá até 1956.
quando saiu para fundar o Banco
de Descontos do Rio de Janei-
ro. Em 1966, Leopoldo Pinto su-
geriu-lhe a venda do banco e a
volta para a Borbonite.
— Na verdade, Seu Leopol-

do sentiu que já não podia, só-
zinho e doente, levar a emprêsa
adiante. Mas, como era muito
orgulhoso, entrou em negocia-
ção comigo através de pessoas
da família. Êle jamais confessa-
ria, por suas próprias palavras.
que não teria mais condições
de tocar o negócio pra frente.

Odir sabia que, mesmo tendo
a faca e o queijo na mão, não
seria fácil fazer com que Leo-
poldo Pinto lhe delegasse ple-
nos podêres. Chamou, então,
Raphael, "um administrador bem
organizado e antigo acionista
da empresa", para ajudá-lo na ta-
refa de convencer o velho pa-
triarca da necessidade urgente
de mudanças.

EXAME N.° 44 — fevereiro. 1971



GRANDE DE OVO

Odir Manuel Fonseca, presidente da Borbonite: em busca do mercado perdido.

EXAME N.° 44 — fevereiro, 1971

Figura lendária — Leopoldo
Freyre Pinto era homem de per-
sonalidade forte. Foi para o Rio
Grande do Sul por puro roman-
tismo, movido pelo fascínio da
aventura. A situação que encon-
trou era bem diversa da que es-
perava. Uma de suas primeiras
diffculdades foi ser aceito pelo
comércio local, nas mãos de imi-
grantes alemães, que no comê-
ço. estranharam a figura e as
atitudes daquele alagoano que
chegava com algum dinheiro e
se metera no negócio de impor-
tação de álcool, associado a
influentes políticos locais, Mas
Leopoldo Pinto era habilidoso e
se integrou facilmente, ora se
impondo como dinâmico homem
de negócios, ora se insinuando
como influente junto a políticos
e intelectuais.

Abria, freqüentemente, as por-
tas de sua mansão de Pôrto Ale-
gre para receber gente impor-
tante. Sua excentricidade era co-
mentada de bôca em bôca pela
cidade. Uma delas: sua casa era
guardada por jagunços armados
até os dentes. Outra: nunca usa-
va cheques — saía com uma
maleta cheia de dinheiro. Foi
um pouco de coronelismo nor-
destino que Leopoldo Pinto le-
vou ao Rio Grande do Sul.

Conta-se que muito de seus
enfartes eram falsos. Que êle
caía na cama assim que os cre-
dores ameaçavam protestar a
Borbonite. E que geralmente
êsse recurso dava certo. Numa
comunidade pequena, onde as
relações comerciais dependem
muito da amizade pessoal — e
êle tinha bastante prestígio so-
cial —, alguns credores, antes
de enviar os títulos a cartório,
procuravam saber como ia de
saúde. Leopoldo sempre se  
saiu bem dos embaraços.

27



administracáo
/ continuação

A Borbonite descobriu novo mercado:a petroquímica

A Borbonite está capacitada para fazer qualquer peça de borracha, menos pneus.
Fabrica desde mangueiras para todos os fins até tapétes para automóveis.

Um empresário gaúcho teste-
munha que já encontrou o velho
Leopoldo estirado na calçada,
num bairro de Põrto Alegre, ten-
do um "enfarte". Ofereceu seus
préstimos para levá-lo a um hos-
pital, mas Leopoldo se descul-
pou, dizendo que já estava acos-
tumado e que, dentro de alguns
minutos, voltaria ao normal. Só
pediu que não deixasse juntar
gente ao seu redor para não
atrapalhar sua respiração de ar
puro, "uma recomendação mé-
dica".

Leve e pesado — As mangas
de borracha e raiom, para liga-
ção das tubulações da bóia de
amarração do terminal de Tra-
mandaí do oleoduto da Refinaria
Alberto Pasqualini, da Petrobrás,
no Rio Grande do Sul, provaram
que a Borbonite é capaz de pro-
duzir equipamentos pesados de
borracha. É êste o setor que se
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apresenta como o mais promis-
sor da emprêsa e seus direto-
res querem concentrar tõda a
capacidade da fábrica para de-
senvolvê-lo.
— Não pretendemos abando-

nar os artefatos leves — diz
Odir —, porque êste setor sem-
pre foi o nosso forte. A Borbo-
nite não tem problemas tecnoló-
gicos. Nosso pessoal de labora-
tório e engenharia de produção
é muito capaz. Fomos os primei-
ros a conseguir fabricar separa-
dores microporosos de bateria
elétrica no país, com know-how
desenvolvido aqui mesmo. Além
disso, nossos produtos para in-
dústria automobilística (cor-
reias de ventilador, mangotes de
radiador e aquecimento, tubos de
ar, tapêtes e uma infinidade de
peças para o mercado de reposi-
ção), material ferroviário, para
agricultura (mangueiras, mango-
tes e cor,eias especiais para

máquinas de colheita); para in-
dústria de calçados (material
microcelular para solas e sola-
dos, solas de esponja para san-
dálias), para a defesa nacional
(revestimento e aproveitamento
de sapatas das lagartas dos tan-
ques do Exército) e peças espe-
ciais para aviões, são muito bem
aceitos. Agora, estamos desco-
brindo um nõvo mercado, a in-
dústria do petróleo e a petroquí-
mica, que tem uma imensa ca-
pacidade de compra.
Seus diretores garantem que

a Borbonite tem, no mínimo, 6%
do mercado nacional de equipa-
mentos leves de borracha. E
acreditam que, de acõndo com
os planos de recuperação e ex-
pansão, essa porcentagem vai
aumentar bastante. Hoje, segun-
do as vendas, é êste o mercado
da Borbonite: São Paulo conso-
me 35% de sua produção; o Rio,
25%; Rio Grande do Sul, 20%.
Os outros 20% são distribuídos
entre os demais Estados.
O capital da emprêsa é de

3,5 milhões (aberto), muito
aquém do seu valor real. Uma
emprêsa holding, de proprieda-
de da família de Odir (herdeiros
de Leopoldo) e de Raphael, con-
trola 62% das ações ordinárias.
— Sómente o terreno e os

edifícios valem bem mais que o
capital nominal, tanto que esta-
mos tentando comprar as ações
pingadas da emprêsa no merca-
do para só depois reavaliar o ca-
pital, ajustando-o ao valor real
da emprêsa e das ações — ex-
plica Odir.

100% de lucro bruto — O ne-
gócio de artefatos de borracha,
se bem administrado, é realmen-
te bom. O faturamento atual da
emprêsa é de cêrca de Cr$
630 000 mensais. Em 1969, a mé-
dia de venda, por mês, foi de
Cr$ 525 000. O ponto de equilí-
brio, para alcançar a rentabilida-
de, é de Cr$ 600 000. E neste se-
tor industrial o lucro bruto é, no

EXAME N.° 44 — fevereiro, 1971



SUDENE
Artigos Sudene 34/18. Ofhe quem está captanco recursos para a Safron-Teiiin.

Banco Brasileiro de Investimentos 'piranga.
Banco Denasa de Investimentos.
Banco Industrial de Investimento do Sul.
Banco de Investimentos BCN.
Banco de Investimento Cofibens.
Banco de Investimento Industrialinvestbanco.
Banco Real de Investimento.
Banco Safra de Investimentos.

Voce conhece bem esses Ban-
cos.

Eles se oferecem bons negócios
para seus clientes

Agora eles tambem estão cap-
tando recursos SUDENE 34/18
de seu impásto de renda para a
SAFRON-TEIJIN.

E para que você meIhor conheça
a SAFRON-TEIJIN, visite um dès-
ses Bancos,

Citaria nominalmente no progra-
ma de Metas e Bases para a Ação
do Governo. a SAFRON-TEIJIN vai
produzir 4.440.000 quilos de fibras

e filamentos de poliéster no Centro
Industriai de Aratu- Bahia. Esse pro-
jeto representará um investimento
de Cr$ 132.009.003,00

A tecnologia e o -know-hcw- são
da TEIJIN LIMITED, a maior produ-
tora e exportadora de poliéster do
Japão. Agora você já conhece a
SAFRON-TEIJIN.

Torne-se acionista desse empre-
endimento, com 50% de seu impós-
to de renda, pelos artigo.s 34/18 da
SUDENE.

SAFRON-TEIJIN S.A. - INDÚS-
TRIAS BRASILEIRAS DE FIBRAS.

SafronTeifin.



PODE DEIXAR
.O "CONSUMIDOR

CRITICO" POR
NONA CONTA

Se o "consumi-
dor critico" de
uma indústria
petroquímica
parasse súbi-
tamente, por
falta de energia
elétrica, seria
um desastre.
Com prejuízos incalculáveis. Evite
êsse risco: tenha conjuntos NIFE
de retificador/acumulador/inversor
que garantem a permanente alimen-
tação do equipamento consumidor.

Pela alta ca-
pacidade e
desempenho de
seus acumula-
dores, retifica-
dores e inver-
sores estáticos,
a NIFE já está
presente nas

refinarias da Petrobrás e nas gran-
des indústrias petroquímicas. Se você
quer tranquilidade para dezenas de
anos, deixe o "consumidor crítico"
da sua indústria por conta da NIFE.

A FeRÇA CONTÍNUA
ACUMULADORES NIFE DO BRASIL S.A. - C. P. 5903- SÃO PAULO

Subsidiária da Svenska Ackumulator AB Jungner - Oskarshamn - Suécia.

administração
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mínimo, igual ao custo indus-
trial. Ou melhor, o preço de ven-
da é o custo duplicado.
A matéria-prima (natural, sin-

tética ou regenerada) é fácil de
ser obtida. A borracha natural e
sintética é vendida pela Su-
perintendência Nacional da Bor-
racha pelo mesmo preço em
todo o país, fique o consumidor
no norte ou no sul. E a borracha
regenerada é feita de pneus ve-
lhos — com tratamento especial
pode ser usada novamente.
Em 1969, a Borbonite teve um

prejuízo de CrS 2 milhões. Nesta
quantia estão incluídos os gas-
tos com indenizações. Gente
com mais de vinte anos de casa
teve que ser posta na rua pela
nova administração. Mas êsse
prejuízo não chegou a abalar tão
profundamente os alicerces eco-
nômicos da emprêsa. Em 1970,
ainda pagando indenizações de
pessoal estável (atualmente, só
32% dos funcionários são está-
veis), a Borbonite teve um lucro
de CrS 200 milhões. Este ano,
Odir e Raphael esperam que a
situação se regularize. Pelo me-
nos, uma vantagem já podem
contar: 42°,/o das compras da em-
prêsa estão sendo pagos a vista.
Em janeiro, começou a reorga-

nização da emprêsa, em convê-
nio com a Universidade do Vale
do Rio dos Sinos. Odir deu car-
ta branca aos jovens adminis-
tradores. Ele quer fazer da Bor-
bonite uma emprêsa padrão.
— Claro que quero ganhar

mais dinheiro — diz sorrindo —,
mas o que tenho já dá folgado
para viver bem. O que não pode-
mos é abandonar um negócio
que, bem administrado, é exce-
lente. Sabe qual é meu maior in-
centivador? O Banco do Brasil.
Uma das principais tarefas

que os novos administradores
contratados têm a executar é
descobrir onde estão os 11% do
lucro que a produção está absor-
vendo, por causa do mau apro-
veitamento da mão-de-obra. /-11-)



JULIO,
O QUE ME
AGITA
EM VOcÊ.
É ESTA
SUA
PAZ!

..,E A PAZ DO3( 
BEM -SERvIPOS!!!

Í, pizA MANTER UMA BOA
TPANQüIL IDADE EU PRE_ISL_,
ENTRE OUTRA COISAS,
DE TOPOS OS 5 ERvi4-05 DE
UM BANCO— AGORA
IMACINEM O Ti\mANHO
PA TRANQüILIDADE
QUE O LAVOURA
mE

_ye)

BANCO DA LAVOURA DE MINAS GERAIS

QUANDO Noc FALA. NO -13ANcO. O.UE •E. MM •OUE • UM- BANCO,. ESTA'. FALANDO DE NÓS



O\DEAHAMSSSODDÉ F E NES Esqueça
algiiiiiái'yantaqçns
do Projeto 'Juba

para
compreender melhor
sua vantagem
principal

Esqueça todas as proteções,
incentivos fiscais e linhas especiais de
financiamento de que goza
empreendimento tão decisivo para o
Nordeste: a Usina Siderúrgica da
Bahia S.A.! O certo é que a Usiba é
um Projeto extremamente dinâmico,
de rentabilidade invejável, mesmo
sem proteção alguma, mesmo se
comparada a indústrias no Sul do
país, ou no Exterior. Veja por que:

• A Usiba emprega processo
siderúrgico inédito no Brasil, processo
que dispensa o difícil carvão
brasileiro, substituindo-o pelo gás de
petróleo. 'Esse processo representa a
mais avançada tecnologia mundial.

• A Usiba vai produzir semi-acabados

- talvez o pioduto siderúrgico mais
procurado nos meu actos tanto do
Brasil i orno do Exterior; ela vai
produzir apenas" 280.000 toneladas
por ano, em sua primeira fase, quando
já há importações autorizadas de
semi-acabados de 550.000 t ipara
1972). E já começou a receber
consultas de compradores do Exterior!
• A Usiba dispõe de localização ideal,
dista apenas O km da tonte de gás,
com Terminal Marítimo próprio. para
receber o melhor minério de ierro do
mundo, com suprimento de energia
elétrica de Paulo Afonso, sem
problemas de mão-de-obra pois está
a 12 km de Salvador, com água em
abundância, comunicações fáceis,
ligações rodo e ferroviárias.

• Tudo isso - pre( isávamos dizer? -
resulta em lucratividade assegurada,
prevista (em moeda de poder
aquisitivo constante) em 10% sobre
o Capital!
• Junte a isso tudo o tato de ser a
Usiba um empreendimento
da própria Sudene - projetado,
implantado e dinamizado por esse
ativo órgão de desenvolvimento.
E também da Cia. Vale do Rio Doce,
seu segundo maior acionista! E de
voc ê tambem, se quiser (podendo
inclusive abater da sua renda bruta a
declarar 30 Imposto de Renda tudo 
quanto aplicar na Usiba). Procure hoje
mesmo, -sem compromisso, uma
Corretora ou Distribuidora autorizada
para a venda de ações da Lisiba:

ARATICT - Distribuidora de Titulos e Valores Mobiliários Ltda.
Av. Rio Branco n.° 1 t5 - s.714 20 - Rio • Av, 9 de Julho n.° -11 - 3.° - CcC p,113,)

Com a adesão de 7'i Corretor,b e Dktrjbuidoras em 12 E stado do Brasil.

in ato a da

SUDF ,im o apc,10
Ba m‘) do 
do 
Brd,',sim

Noidt.ste d1 



marketing

O SORRISO DO GERENTE
Já se foi o tempo em que o
gerente de banco ficava de
cara feia quando se ia pedir
um empréstimo. Parecia que
fazia o maior favor a quem lhe
pedia um financiamento. Ago-
ra, êle está sorrindo. Por trás
dêle está o banco m6derno,
que funciona como uma em-
prêsa industrial qualquer, que
precisa vender seus produtos.
Então, usa tôdas as técnicas
de marketing adaptando-as ao
seu negócio. Tudo começou
quando os banqueiros com-
preenderam que dinheiro é
também uma mercadoria que
precisa ser vendida. Afinal de
contas, banco vive de juros.

"Vou deixar 18 000 libras (Cr$
216 000) para o meu melhor ami-
go" — disse Alice Wellis, uma
solitária velhinha inglêsa, no seu
leito de morte, em setembro pas-
sado, aos seus advogados. Sa-
bem quem era seu melhor ami-
go? O National Westminster
Bank, de Londres. Os advoga-
dos fizeram tudo para que ela
desistisse da idéia e doasse o
dinheiro a alguma instituição de
caridade. Mas qual o quê. A ve-
lhinha decidiu mesmo deixar tu-
do para seu amigo milionário.
E o banco reuniu às pressas sua
diretoria para estudar a aplica-
ção da inesperada herança.
Só há uma explicação para a

atitude de Alice Wellis: a efi-
ciência do departamento de mar-
keting do banco, que soube trei-
nar os gerentes para parecerem
amigos dos clientes. Alice era
uma mulher solitária, perdera a
família durante a guerra. Quan-
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Joseph Sachs: "O Citybank vai ao cliente, mas não quer popularizar-se"

do sentia vontade de falar Com
alguém podia contar com a pa-
lavra amiga do gerente do ban-
co, que não a via só como a de-
positante ou investidora.
Um caso como êsse seria di-

fícil de acontecer nos Estados
Unidos, onde os bancos não são
vistos com bons olhos pela po-
pulação e, particularmente, pe-
los empresários. Uma pesquisa
divulgada em setembro do ano
passado, por Lester B. Knight &
Associados, na revista " Ban-
king", revela que enquanto 61%
dos 707 bancos entrevistados
pensavam que sua imagem fõsse
boa junto ao público, 62% dos
industriais ouvidos reclamaram
dos serviços dos bancos com que
trabalham. Mas 90% dos bancos
com depósitos superiores a
USS 10 milhões reconhecem que
o departamento de marketing é
imprescindível. E 55% dêles já
possuem departamento de mar-

keting próprio, enquanto o resto
pensa em montar ou está mon-
tando o seu. Numa pesquisa fei-
ta em 1965 pela American Banks
Association (ABA), só um têrço
dos grandes bancos tinha um de-
partamento especializado.
A maioria dos banqueiros

(75%) considera que a dívisão
de marketing é tão importante
quanto a de propaganda ou de
relações públicas, porque a fun-
ção do marketing é identificar as
oportunidades do mercado. Al-
guns bancos têm seu próprio
conceito de marketing:
• "Descobrir o que o cliente

precisa ou quer e ver como o
banco pode ajudá-lo.
• "Assessorar o empresaria-

do, em todos os níveis, para mos-
trar que o banco está interessa-
do em seu desenvolvimento.
• "O marketing vende o ban-

co e seus serviços para o públi-
co, acionistas e empregados". rv 
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marketing
contmuaçao

O marketing deu ao baú a Imagem de banco moderno
E no Brasil" — Se nos Estados

Unidos seria difícil uma Alice
Wellis, imagine no Brasil. Além
da raridade de uma velhota rica
e solitária entre nós, os brasilei-
ros pensam muito diferente dos
ingleses e americanos a respeito
de bancos. Nunca se fez uma
pesquisa para saber o conceito
que o cliente faz dos bancos na-
cionais.
O marketing financeiro é urna

instituição que ainda engatinha
por aqui. A palavra marketing só
começou a circular nos meios
financeiros do país em setembro
de 1967, quando o americano Ja-
mes Ladd, presidente da Finan-
ceira Anhangüera, chamou um
estudante de marketing da Fun-
dação Getúlio Vargas para criar
um departamento que ficasse
responsável pela estratégia de
vendas (letras de cambio, ações)
da empresa. Francisco Alberto
Madia de Souza ficou entusias-
mado com a perspectiva de parti-
cipar de um negócio inédito no
país — marketing financeiro —
e aceitou prontamente o convite.
Em maio de 1968, um economista
recém-formado, Alfredo Rosa
Borges, e um engenheiro, Walter
Bueno, entraram na empresa e,
junto com Madia, formaram a
equipe única no gênero no Brasil
naquela época. Em março do ano
passado, com a venda da Anhan-
güera ao grupo Áurea (financeira
e lojas Utilbrás) e a ida de James
Ladd para a Coréia (chefiando
uma missão do Banco Mundial
para criar o mercado de capitais
daquele país), os três saíram da
empresa e, em julho, foram con-
tratados pelo Banco ltaú América
para formar o Departamento de
Desenvolvimento (responsável
pelo marketing do banco).

As armas do ltaú — O que faz
o Departamento de Desenvolvi-
mento? Assessorar a diretoria,
fornecendo-lhe dados sôbre o
mercado financeiro. Funciona
mais ou menos assim: há o coar-
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Madia de Souza (Itai:1):
ser discípulo do pioneiro

a sorte de
Jalnes Ladd.

denador (Madia), a divisão de es-
tudos de mercado (Walter), a
central de campo (Sérgio Olivei-
ra) e a divisão de promoção e
propaganda (Alfredo). •
A divisão de estudos do mer-

cado é a central de dados, que
faz o contrôle e analisa a produ-
ção interna e da concorrência,
pesquisa e elabora projetos. A
central de campo faz a coleta de
dados, visita a concorrência,
percorre os pontos de venda
(agências) e orienta e treina ge-
rentes para que melhorem a
eficiência. A propaganda e pro-
moções é que mantém contato
com a agência de propaganda,
engarrega-se das promoções.
cuida dos press-release, elabora
um house organ, controla a mala
direta e faz relatórios e outras
peças promocionais.
O Departamento de Desenvol-

vimento do ltaú, desde que exis-
te oficialmente, há sete meses,
já fez três campanhas:

1. A campanha do amor ao di-
nheiro, que usou personagens de
Disney (Tio Patinhas e o Pato
Donald e seus três sobrinhos)

para levar ao banco os investido-
res do Fundo 157. Conseguiram
captar, em cinco meses Cr$ 20
milhões (em 31 de julho, os de-
pósitos do Fundo 157 no ltaú
eram de Cr$ 55,3 milhões; em
fins de dezembro, Cr$ 75,3 mi-
lhões).

2. A Campanha do Autobank,
em que o ltaú se propunha a
financiar a compra de carros aos
seus clientes. Antes da campa-
nha, o banco estava financiando
cêrca de setenta carros por dia.
Duas semanas depois, passou a
150 carros. E já houve dia em
que o ltaú emprestou dinheiro
para a compra de 253 automó-
veis. Foram inseridos encartes
em várias revistas è prospectos
nos extratos de conta enviados
mensalmente aos clientes.

3. Campanha interna em que
se pedia aos funcionários que
arranjassem novas contas. Se-
manalmente, todos os funcioná-
rios recebiam uma cartinha soli-
citando-lhes o empenho para o
aumento do número de, deposi-
tantes. O ltaú atribui a essa cam-
panha a maior parte no cresci-
mento do volume de depósito
(Cr$ 300 milhões) nos últimos
três meses do ano.
Segundo Madia, o banco con-

fia que o nôvo departamento de-
finirá a estratégia de vendas
que vai assegurar sua liderança
no mercado de capitais. Uma das
primeiras medidas do pessoal de
marketing é bolar uma campanha
que mostre ao cliente que o ltaú
é um banco que vai até èle; que,
no caso de um empréstimo, é o
cliente que faz favor ao banco
como é na realidade. O gerente
não pode mais ser um homem
que faz cara feia quando lhe pe-
dem um financiamento, mas de-
ve mostrar ao cliente que o ltaú
está interessado em resolver
seus problemas financeiros.
Poucos bancos brasileiros pos-

suem um departamento de mar-
keting próprio. Oficialmente só
o Rau América e o Citybank. A
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Total
Indústria
Agricultura
Serviços

19 948,67
7 159,90
2931.88
985406

34 88400
12 280,80
5 238,72
17 364,48

4559964
1522716
6705.58
23 766,90

ÍNDICES DA PRODUÇÃO INDUSTRIAL
(base: 19677=100)

Geral Ondas as indústrias) 100.0 127,9 135.6
Setores:
Minerais não-metálicos 100,0 126.6 133,1
Metalúrgica 100,0 1261 132,1

Mecânica 100.0 , 149,2 173,4
Material elétrico e cie comunicação 100,0 /43,2 132.0
Material de transportes 100,0 135.9 141.0
Papel e papelão 100,0 122,1 125,0
Borracha 100,0 137,5 147.7
Ouirnica 100,0 119,8 118,5
Produtos de perfumaria, sabões e velas 105,0 149,9 160,8
Produtos de matérias plásticas 100.0 158,5 167,5
Têxtil 100.0 137,7 140.2
Vestuário, calçado e artefatos de tecidos 100.0 153,9 161.8
Produtos alimentares 100,0 98,7 125,1
Bebidas 100,0 147,8 147,9
Fumo 100,0 103 0 116,2

Aço () 000 11
- Ferro gusa 478,1 506,4 652,5
--- Aço em lingotes 780.2 1 221.5 1 335.9
---- Laminados planos 244,9 448.4 467.9
--- Laminados não-planos 260,8 612.1 648,0

Cimento (1 000 O 1 728.3 1 899,3 21170,1
Indústria automobilística Ionici I

- - Automóveis 132 027 238 333 236 772
-- Caminhões 28 561 40 568 38 508
- -- Utilitários 45 249 69 719 126 348
---- õnibus 3 301 5 679 4 020
- Tratores 8 543 11 837 16 476

Energia elétrica imilhees 65\411

Total do consumo industrial 5 137.2 6671,4 6824,2

• estimado
_
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16 9 de matriculas: 1 000)

•— Primaria 2 120 2 240 2 260
- - Media 780 1 060 1 250

Lheversitaria 57 104 128

--- total (1 1<mi) 167 500 171 300 (75200
- cavimentada (km) 15 861 17 000 18 400

0219 6 177 6 159
10 975 14 230 15 000
17 767 20 800 22 500

Área (knm ) 247 898 8 511 905 29ra
População (1 000 1-lab ) 17 715 92 237 10 2",
Produto Bruto 1 CrS 1 000 0001 45 690 64 170 000 30 26,9'1,
Rendo per capita US$ 568,00 303,00
' estimado

COOPD PLAN ASSESSORIA DE INFORMAÇÕES ECONÔMICAS

BRASIL

ÉRICA
DO
SUL

SÃO PAULO

11,



Indústria automobilística 446.0 640.8 070,1
Cimento e artefatos 152.0 194,5 192,0
Equipamentos e acessórios
elétricos 252,5 328,4 325,7
Produtos alimentares 273.6 303 5 307.5
Ferro e aço 715.1 1 133.1 1 030.1
Têxtil 881.6 1 052.0 1 0428
Outros 2 416,4 3019,1 3250.1

Consumo de borracha 03 700.7 72401.7 80 193.1

(1),,,e• 1967 1((("))

roun 1011,0 128.7 142,2
Setores:
h4inerais não-nietahcos 100,0 1,33,3 144.7
Metalúrgica 100.0 L55,6 150,5

Mecânica 100 0 119.4 t495
Material elétrico e de comunicaçáo 100(1 115.0 114,0
Material de transportes 100,0 152.4 198.1
Madeiras e móveis 100,0 123,2 117.3
Papel e papeláo 100.0 131.4 145,4
Borracha 100 0 155,7 165.0
Couros e peles 100.0 86.1 113,1
Química 100.11 132,8 150.1
Produtos farmacêuticos 100_0 131,6 159.1
Produtos de perfumaria, sabões e v,3I3s 100 0 76.9 109,7
Produtos de matérias plásticas 100.0 148 5 178.3
Têxtil IODO 128 7 131.3
Vestuário, calçado e artefatos de tecidos 100 0 125 2 117 4
Produtos alimentares 11100 113.0 126.0
Bebidas 100 0 112,7 1041
Indústria gráf ica 100.3 120,9 142,8

(base: 1967=100)
Total 100,3 115,0 116.0
Setores:
Minerais não-metálicos 100,0 112.3 113,8
Metalúrgica 100,0 115,2 1(4,7
Mecanica 100,0 110,3 117,7
Material elétrico e de comunicação 100,0 114,2 106,5
Material de transportes 100,0 127,1 131.1
Papel e papelão 100,0 106,9 110,1
Borracha 100,0 99,9 102,1
Ouimica 100,0 106.1 110.5
Produtos de perfumaria, sabões e velas 100,0 119,2 123,4
Produtos de matérias plásticas 100,0 125,8 122,1
Têxtil 100,0 133,0 128.8
Vestuário, calçado e artefatos de tecidos 100,0 101,4 104,8
Produtos alimentares 100.0 107.8 114,3
Bebidas 100.0 107,1 108,3
Fumo 100,0 91,8 91,0

' estimado

.1[REA1Km21 POPULACK0
tooli

8.511.965 92.237

1)L-24789 i 1-17.716 
i
--23.835 

L8  1 -8.106 '.---16.630

ltiOUSTITHALCr$ milhões
41.450

O BRASIL

O SÃO PAULO

O GRANDE SÃO PAULO

1967 1969 1970*

Total: 100,0 165,3 1641
Funções:
Administrativa 100,0 189,8 179,9

Vendas 100,0 123,1 158.0

Técnica 100,0 194,8 207,6

Produção 100,0 165,8 134.4

Principais Produtos
Carne bovina 505 34481 689679,12 807 670,54
Cana-de-açúcar 429 101,58 487 719,12 773 198,32
Cafe 345 254,34 463 051,44 604 106,02
Milho 274 560,94 261 001,68 555 541,64
Leite 270 123.50 375000,96 503 999,52
Algodão 141 649.99 390 154,08 464 060,64

Total das transações realizadas 133 278.85 1 050449,04 1 495008,38
Negócios com ações
ledice da Bôlsa de Valores
(base: 1968=100)

94 120,14 821 442.72 1

227,4

313 726,18

281,8

Impeisto Produtos ladustrializados 1 619 379 77 3838 823 04 4 505 541,40
Imposto de Renda 666017.86 1 722 796,32 2225 803,10

550ôsto de Cacul,cao de marcadorlás 2051 894.33 4 196 292,24 5093426,00

Receita Despesas
Receitas Correntes 9549 942650 Despesas Correntes 7859 878816
Receites de Capital 1 192 881 483 Despesas de Capital 2882945 317

Total 10 742824 133 Total 10 742824 133



Divilux faz o escritório crescer com a empresa.

Divilux separa v. da máquina
de sua secretária ;da a ela a oportunidade
de reclamar quando você esta de mau humor.

Divilux separa a contabilidade do caixa, a sala de
espera do consultório, separa o que v. quiser.

Divilux melhora o funcionamento do seu ar condicionado,
manda o barulho pra longe de V, Porque Divilux é feito com
Eucaplac-Durotermic, chapa de fibras de madeira tratada, que funciona
como isolante termoacústico.

Mas, v. pensa que fica nisso? Coisa nenhuma!
Divilux tem a beleza dos padrões Eucaplac, é fácil de instalar. E económico.
Fale com o Departamento Divilux da EUCatex, que eles dão o serviço.
E instalam Divilux pra você. Se sua empresa está crescendo, aproveite.

Paredes divisórias

DIVILUX
um produto da

GUCCAtOXs.a.

SE VOCE QUISER SABER MAIS SOBRE
DIVILUX, DEVOLVA ESTE

CUPOM PARA O ESCRITÓRIO DA I

EUCATEX MAIS PRÓXIMO,

Nome 

•- 

Eud,rêçu -

SA0 PAULO BRASILIA
Ed. -Arnaldo Dumout V0Li es'

51-9108 , 52-1420 - Cx.I7 16-S3 SP Quadra 17, Lcud 17 S CdS
cou. 221 - TeL : 43-1662

Flut-Lim.o Nlat.udzzo, 612

1510 DE JANEIRO
Rua 7 de Scrcm1,ro, 124 - 7 miar CURITIBA
1.11, 221-539 c 221-0590 Av. GetIlho Vargas, 915 - 1",1 23-9247

PORTO ALEGRE RECIFE
Ed. -Ann,:s Dias'. Ed.' Tgarassu.  -Praça do Carmo, 30
Rua Prof . Anncs Dia,,, 154 - 13.° andar - grupo 1304 -
coni. 1701 - 'Ia- : 24-2145 e 24-0571 Tel : 4-3205

SALVADOR
Ed. -Cervances- - - As. Estados
Unidos, 1 - sala 515 - 2-3181

BETO HORIZONTE
Au Amazonds, 311 - salas 802,803
Td.: 22-5170



JÁ FABRICAMOS
*0 TUBO

DO ANO 2000
Nenhum outro
tem tanto fluxo livre, permanen-

temente
é tão leve
é tão fácil de instalar
é tão eficiente, técnica e eco-

nõmicamente

Juntamos
fibra de vidro
resina de poliester
areia
tecnologia aeroespacial

E fizemos o melhor tubo
para qualquer
serviço de instalação e distribui-

ção de água potável
serviço de irrigação
serviço de esgotos sanitários

sob pressão atmosférica ou sob altas
pressões

uso industrial que necessite de
condutos resistentes quimicamente.

Surgiu o nõvo TUBO

*Fabricados no Brasil sob licença
exclusiva do United Technoiogy Center,

uma divisão da United Aircraft Corporation.

R
Indústria e Comércio de Tubos Ltda.
Escritório: Rua da Alfândega, 21- 3.. - GB
Tais. 221-2692 R-7 - 221-2777 R-7 - 221-2882 R. 7
Fábrica: Imbariè, Duque de Caxias - RJ.



marketing \ continuação

Citybank não pode abrir agências
União cit.! Bancos. o Banco da
Lavoura e o Andrade Arnaud es-
tão implantando os seus. Os ou-
tros planejam a expansão se-
guindo a intuição e experiência
dos diretores.

A ofensiva do Citybank — Há
seis meses, o First National City
Bank montou sua assessoria de
marketing.
— Como há limitações legais

(o banco é estrangeiro e não po-
de abrir filiais) para expansão
por meio de agências, o City-
bank está tentando construir a
imagem de um banco que vai ao
cliente. Antes, trabalhava quase
sõmente com pessoas jurídicas
e concedia abertura de contas
apenas a diretores das firmas.
Mas não quer popularizar-se,
porque há o perigo de perder a
clientela classe A. Se abre as
portas para todo mundo, pode
acabar perdendo tudo.
A explicação é de Joseph

Sachs, um administrador de em-
prêsas de 25 anos, com curso
de extensão em marketing pela
Fundação Getúlio Vargas, que
foi contratado em agõsto pelo
Citybank para assessorar a ge-
rência regional de São Paulo e
a vice-presidência no Rio de Ja-
neiro.
Sachs disse que a abertura do

banco para o cliente classe B,
que está subindo na vida, obteve
sucesso. Este ano, o Citybank
teve um crescimento global nos
negócios de 19%. Para seu pes-
soal de marketing, até a posição
de uma mesa é marketing, isto
é, uma maneira de conquistar o
cliente.
O banco começou a descer de

seu pedestal com a criação, no
ano passado, da financeira, do
fundo mútuo de investimentos e
do lançamento do cartão de cré-
dito. E as três iniciativas obtive-
ram êxito inesperado. Em gran-
de parte, isso se deve à boa ima-
gem que o banco sempre teve
junto ao público. Por causa de

EXAME N.° d4 — fevereiro, 1971

seu sistema direto-ao-cr.ixa, com
clientes selecionados, um che-
que do Citybank tinha mais cre-
dibilidade que o dos concorren-
tes.

Resultados — É surpreenden-
te que 900/o de financiamento
da Citybank Financeira seja dado
a não-correntistas. Marcos Ca-
margo Arruda, 24 anos, adminis-
trador de marketing dá emprêsa,
atribui essa estatística aos bai-
xos juros com que opera e que
atraiu gente da classe média.
("E isso é bom, porque quem
vive de salário paga geralmente
suas prestações em dia. Até
agora não tivemos nenhum ca-
no.") Em compensação, 90% dos
compradores de suas letras de
câmbio são antigos correntistas,
pessoas com disponibilidade de
dinheiro. Com Cr$ 35 bilhões de
aceite em dezembro, a financei-
ra, segundo Marcos, "pode ope-
rar com as taxas de juros mais
baixos do mercado porque seus
custos também são baixos: a
emprêsa funciona com apenas
dez pessoas trabalhando". Há
um problema ainda a ser resol-
vido: a redução do tempo para
entrega do dinheiro ao tomador.
A emprêsa está montando uma
estrutura que possibilita reduzir
o prazo de 48 para 24 horas,
mantendo a mesma severidade
na análise dos cadastros. O ban-
co continua oferecendo três ti-
pos de serviço: de conveniência
(contas correntes, ordens de pa-
gamento, cheques de viagem, co-
fres de aluguel e recebimento
de impostos e contas de luz e
água); de crédito (financiamento
do próprio banco); e de investi-
mento (letras de câmbio, furido
mútuo e ações). Sempre em alto
padrão, que o Citybank quer
manter a sua imagem de eficiên-
cia e correção nos negócios.
Principalmente agora, que não
pode abrir agências, conquistar
novos mercados e a concorrên-
cia ficou mais agressiva.
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SE VOCÊ PENSA
QUE TODAS AS

REVISTAS TÉCNICAS
SÃO IGUAIS

CUIDADO
Faça as seguintes perguntas
a um grupo de executivos:

Qual a revista que você consultaria
para saber:

1. Onde encontrar determinado produto
q uímico?

2. Qual o custo por km do sedã ou do
pick-up Volkswagen?

3. Que porcentagem do alumínio produ-
zido no Brasil é utilizado em linhas
de transmissão?

4. Quem fabrica trocadores de calor?
5. Como construir estradas na selva?

6. Quais as fundições que aceitam en-
comendas de terceiros?

as respostas você já sabe:

1. e 4. Química & Derivados
2. e 5. Transporte Modorno
3. e 6. Máquinas & Metais

As revistas mais úteis
para o leitor são mais eficientes
para seu anúncio.

Em 1971, fique na Abril.

GRUPO TECNICO



O outro lado
nif

A DOCE VIDA DO
Conta-se que, certa vez, um
grande grupo econômico de
São Paulo quis comprar a
"Fôlha da Tarde". E recebeu
a resposta que hoje faz parte
do anedotário da cidade: "Es-
tá à venda em qualquer ban-
ca do Estado".
O que você faria, se fôsse
dono de um dos mais impor-
tantes e tradicionais jornais
do país e possuísse uma vasta
fortuna consolidada pelos as-
cendentes? Isso tem pouca
significação para o "bon vi-
vant" Breno Caldas, dono por
herança do poderoso e influ-
ente "Correio do Povo"  
(85 000 exemplares — a maior
tiragem relativa entre os jor-
nais brasileiros), da "Fôlha da
Manhã" (22 000 exemplares)
e da "Fôlha da Tarde"  
(70 000), de Pôrto Alegre.

Seu iate "Aventura" tem quinze anos

aisE.-

ar t,

e é uma réplica do famoso "Finister".

e o cavalo preferido, docilidade. É sua montaria matinal.

Com 66 anos de idade e um
império nas mãos, Breno de
Alcaraz Caldas é simples e des-
preocupado. Diferente da ima-
gem que dêle fazem alguns jo-
vens leitores e adversários, que
teimam em apresentá-lo como
jornalista tradicional, daqueles
que ainda usam colête e sus-
pensórios.

Êle não escreve mais. Só de
vez em quando, para defender
seu jornal de um ataque difa-
matório. O que êle gosta mesmo
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é de estar na sua fazenda da
Ponta do Arado, às margens do
Guaíba, a cêrca de 20 km do cen-
tro da cidade, onde mora e cria
noventa cavalos de corrida e
gado de raça Devon. Tem um
pequeno ancoradouro, onde en-
costa seu iate "Aventura" (com-
prado em 1950, mas tão bem
conservado que parece nôvo) e
duas lanchas de tamanho médio.
"A escolha dos nomes para os

barcos deve ter alguma implica-
ção freudiana. Meu primeiro

iate chamava-se 'Nirvana
Breno já ganhou vários prê-

mios em regatas na rota Pôrto
Alegre—Rio e Pôrto Alegre—
Uruguai. O "Aventura" é uma
réplica do "Finister", famoso
barco americano que sempre
ganhava corridas nas Bermudas.
Está sendo reparado para que o
"capitão" possa aproveitar bem
o verão nas águas do Guaíba e
da lagoa dos Patos. "Sempre
tive mania de bancar o mari-
nheiro", diz sorrindo.

EXAME N.° 44 — fevereiro, 1971



EDITOR

•art''

A razenda e a paixão de Breno Caldas, dono de uma das mais importantes emprêsas jornalísticas do país: a Caldas Jr.

Levanta-se cedo. Toma café e
desce para o haras — sua casa
fica no alto de uma colina, de
onde se descortina uma das
mais belas vistas da região.
Passeia em seu cavalo Priam,
conversa com o capataz e as
horas vão passando. Lá pelas 10,
volta para casa e se tranca em
seu gabinete. "Aqui, fico isola-
do do mundo, posso ler tranqüi-
lamente e fazer alguns traba-
lhos." Depois almoça e vai para
o jornal. Resolve os casos mais

EXAME N.° 44 — fevereiro, 1971

importantes, passa uma vista
em algumas matérias do dia se-
guinte e, assim que pode, volta
para casa. Ele gosta mesmo é
de ficar em casa, na fazenda.
Seu filho, Francisco Antônio, é
quem cuida da rotina da empre-
sa. Breno só se interessa pelos
problemas maiores, que são
raros de aparecer porque a em-
prêsa não está fazendo investi-
mentos nem reformas. Pouca
coisa mudou — mas as oficinas
e as rotativas (Hoe) são moder-

nas. As redações ainda estão
no mesmo prédio do princípio
do século. Breno assumiu ofi-
cialmente a direção do jornal
em 1935, quando tinha 25 anos
de idade. O pai morreu quando
êle tinha apenas três, e sua mãe
tomou conta do jornal até que
ele estivesse em condições de
assumir. Mas antes (desde os
dezessete anos), passou por tô-
das as seções: gráfica, adminis-
tração e redação, onde chegou
a secretário.
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BRASIL

"Gosto de tudo no pick-up Chevrolet: é
uma marca conhecida, tem fácil reposição de
peças e boa assistência técnica':

"Puxa bastante e tem ótima estabilidade':

"Não existe câmbio como o do Chevrolet,
é macio, obedece bem, não pega nas engre-
nagens':

«A mecânica do pick-up Chevrolet é muito
simples, em qualquer lugar você encontra pe-
ças"

"Nunca me deu dor de cabeça, tudo é bom,
tem um bom motor e é econômico':

"É bem macia, a direção está muito bem
colocada, não tem tanto barulho como as ou-
tras camionetas: é bem silenciosa':

"E como um automóvel: macia e veloz':

"Gosto muito da visibilidade, da fbrça, da

direção e da proporção do tamanho:é de fácil
estacionamento. Não esquenta e desenvolve
bem em subidas':

"É bem confortável, é macia, parece um car-
ro de passeio':

"É um veículo em que a gente pode ter con-
fiança nas curvas, porque a carga é transpor-
tada e colocada na carroceria de maneira uni-
forme, não tem pêso demais nos lados':

"O motor tem potência certa e é bom. Não
enguiça e não tem barulho fora do normal co-
mo outros que batem pino, bebem gasolina
demais, coisas assim':

(Opiniões de proprietários de pidc-upsChevrolet
colhidas pela Marplan, em pesquisa realizada
recentemente em todo o País.)

Venha logo a um Concessionário de Qualidade Chevrolet para ver as novas côres, os novos
interiores, as novas bossas dos pick-ups 1971.
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incentivos
AUffi

ERA 11 101 NEGOCIO... 

Reis Velloso e Costa Cavalcanti admitiram que os incentivos estavam sendo vistos como um negócio comum.

O govêrno decidiu que 30% dos investimentos
em incentivos fiscais serão utilizados para
formar o fundo do Programa de Integração
Nacional. O que significa isso? Os contribuin-
tes perderão parte de seus investimentos,

Sudepe, Sudam, Sudene, Embratur e Reflo-
restamento modificarão seus orçamentos
mas, para compensar, os incentivos fiscais te-
rão uma aplicação mais social. Por que o go-
vêrno resolveu intervir no sistema que criou?

O Programa de Integração Na-
cional — um corte no bóio de
incentivos fiscais de 30% para
a construção da Transamazõnica
— é uma reformulação dos pla-
nos que o próprio govêrno ela-
borou para homogeneizar o de-
senvoMmento do país, carrean-
do para as zonas menos desen-
volvidas os recursos financeiros
abundantes em outras? Houve
imprevistos que comprometeram
a intenção inicial? Enquanto não
houver um balanço — sómente
possível com o desenvolvimen-
to de muitos projetos de implan-
tação lenta — será difícil apon-
tá-los. Os ministros Reis Velloso
— do Planejamento — e Costa
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Cavalcanti — do Interior —, ao
discutirem a criação do PIN com
governadores do nordeste, em
junho passado, não fizeram crí-
ticas, porém admitiram que algu-
ma coisa andava divorciada das
intenções que determinaram a
criação dos incentivos. E reco-
nheceram a necessidade de in-
tervir no sistema.
O PIN (Decreto-Lei 1106) é

um instrumento. Retirando 30%
dos investimentos na Sudene,
Sudam, Sudepe, Reflorestamen-
to e Embratur e aplicando-os na
construção da Transamazônica
e em projetos de irrigação e ele-
trificação rural no nordeste e
Amazônia, o govêrno quer reali-

zar a tarefa que reservou à ini-
ciativa privada. A industrializa-
ção não conseguiu fixar a quan-
tidade esperada de mão-de-obra
local, nem os projetos agrope-
cuários tiveram tempo para se
desenvolver e criar campo de
trabalho.
Ao justificar a intervenção,

Costa Cavalcanti disse que
estavam ocorrendo distorções e
os incentivos começavam a ser
vistos apenas como um ne-
gócio, não como um meio de de-
senvolvimento e justiça social.
Reis Velloso também disse ser
necessário orientar a aplicação
de recursos para criar uma infra-
estrutura agrícola indispensável =I
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te computador
ka do tamanho de
sua emprêsa
É um dos modelos da família P-350 dos computadores PHILIPS.
Todos os modelos são modulares e compatíveis entre si.
Você aluga ou adquire apenas as unidades necessárias ao tamanho
de sua emprêsa. Elas ajudam você a crescer.
Crescendo, você aluga ou adquire mais unidades, adequadas ao
nôvo tamanho de sua emprêsa.
Elas ajudam você a crescer mais.., e assim por diante.
Mas esta é apenas uma das características vantajosas da familia
P-350. Outra, decisiva, é que o sobrenome da família é PHILIPS.
Isto representa que todo o know-how da organização
estará a qualquer momento à sua disposição, em assistência técnica,
fornecimento de dados e material. A família P-350 representa o
fim do vazio entre as máquinas contábeis e os complicados
computadores gigantes, podendo ser, também, periféricos dêstes. PHILIPS
Peça folhetos ou a visita de um dos homens PHILIPS.
Éle lhe apresentará todos os dados, pormenorizadamente, dos
computadores que ficam do tamanho de sua emprêsa. E ajudam
a sua emprêsa a ficar maior, cada vez mais.

data systems

PHILIPS ELECTROLÓGICA, MÁQUINAS E SERVIÇOS S.A. Rua dos Inglêses, 267 SP - Tels.: 287-7155,
287-7144 e 287-7244/ Rua da Quitanda,199-11.^ GB -Tele.: 243-5666,243-5678 8243-8163



continuação/ incentivos

O fiscal da findam quase morreu por causa do atraso 
para manter o nível de industria-
lização do norte e nordeste.

Sangria? — Por isso, o govêr-
no resolveu que, a partir de 1971
até 1974, os investidores de in-
centivos doarão obrigatõriamen-
te 30% de sua parcela de abati-
mento do IR para formar os fun-
dos do PIN. O dinheiro não será
devolvido de maneira direta,
mas por meios indiretos. Isto é,
contando com uma infra-estrutu-
ra apropriada, os investimentos
realizados na região terão mais
segurança e darão maiores lu-
cros
Na prática, o govêrno diminuiu

o limite máximo de dedução do
IR. Preferiu a curva no lugar da
linha reta porque — está na jus-
tificativa dos ministros aos go-
vernadores do nordeste — o in-
vestimento de incentivos fiscais
nos setores públicos é uma for-
ma não inflacionária de promo-
ver o desenvolvimento.
Os órgãos atingidos pela no-

va política ainda não sabem
quanto deixará de ser aplicado
em seus projetos durante os
quatro anos de vigência do De-
creto-Lei 1106. Mas prevêem di-
ficuldades para cumprir seus
cronogramas de liberação de re-
cursos. João Agripino, governa-
dor da Paraíba, disse que o PIN
representa uma sangria de 2,4
bilhões de cruzeiros no esfôrço
de industrialização do nordeste.

O que funcionou — Ao admi-
tir que o sistema de incentivos
corria o risco de não cumprir
com uma de suas finalidades —
a promoção do desenvolvimento
e bem-estar social — o govêrno
não condenou o sistema, mas as
distorções que o sistema vinha
sofrendo. Investidores e empre-
sários desonestos foram os res-
ponsáveis pela mais prejudicial
delas: a fraude fiscal.
Uma emprêsa captadora de

recursos de São Paulo encami-
nhou ao Ministério da Fazenda
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• a SUDENE

Dos Cr$ 2,9 bilhões aplicados no nordeste, 90% foram para a indústria. O PIN
procura estabelecer o equilíbrio dando melhores condições à agricultura.

e aos órgãos de Segurança Na-
cional denúncias sôbre irregula-
ridades que ocorreram. A mais
inocente delas consiste em uti-
lizar uma falha do Artigo-14, que
não prevê prazo para revenda de
ações que dão origem a dedu-
ções. Quem investe em compa-
nhias de capital aberto situadas
nas áreas de incentivos fiscais
não pode vender suas ações pe-
lo prazo de dois anos. O mesmo
critério de prazo não se aplica,
porém, às companhias de capital
fechado. Isso permite a revenda
das ações compradas com di-
nheiro do govêrno (final, êle
presenteia o contribuinte com
uma parcela do IR), pouco de-
pois de compradas.
Mesmo negociando a preços

inferiores aos nominais, essa
operação é vantajosa (embora
pouco honesta) para quem a
realiza. Investindo, por exemplo,
Cr$ 100 000 (baixando de signi-
ficativo valor a alíquota do IR).

poucos meses depois é possível
reaver uns Cr$ 40 000 ou 50 000
para aplicar em negócios mais
lucrativos. A diferença compra/
venda é, na maioria das vêzes,
compensada pela diferença pro-
porcionada pela alíquota mais
baixa,

Atrasos — Descoberta a pos-
sibilidade de fraude, logo apare-
ceram "especialistas" no assun-
to. A "operação simulada" é uma
invenção dêles. Ao topar o ne-
gócio, o investidor assina dois
documentos: o boletim de subs-
crição, com data de dezembro,
e um recibo de venda de ações,
com data de alguns meses de-
pois. Recolhe o dinheiro ao ban-
co e imediatamente recebe, do
corretor, de 25% a 35% do va-
lor depositado.
O que acontece com uma em-

prêsa beneficiada pelos incenti-
vos que se envolve nesse tipo
de fraude? Elas se aproveitam
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incentivos\ continuação

Captadores acusam: há fraude fiscal nos incentivos 
das deficiências de fiscalização
dos projetos e vão adiando a
execução das obras até o limite
do possível. Depois colocam o
problema nas mãos do govêrno
(preocupado em defender os in-
terêsses do investidor), de uma
emprêsa corretora ou do acio-
nista majoritário (preocupados
em defender seu bom nome e
seu dinheiro).

Conta-seque uma autoridade
da Sudam quase morreu ao ten-
tar fiscalizar, sem aviso prévio,
um projeto agropastoril da re-
gião. O bimotor que a conduzia
tinha gasolina suficiente para
pousar num dos três campos de
aviação que, de acôrdo com o
cronograma do projeto, já deve-
riam estar construídos. O avião
acabou pousando numa clareira
da floresta. O projeto estava pa-
ralisado e o dinheiro fôra desvia-
do pelos responsáveis. Há um
processo na Sudam para tratar
dêsse caso, mas é possível que
nada aconteça aos empresários,
se êles conseguirem, utilizando
outros recursos, cumprir o cro-
nograma, mesmo que sbja com
atraso.

A culpa do investidor — Pau-
lo de Azevedo Marques, da Nõvo
Norte, captadora paulista, diz
que algumas emprêsas e capta-
dores estão oferecendo vanta-
gens ilegais ao investidor. Com
isso, conseguem reunir uma so-
ma de recursos que normalmen-
te não iria para seus projetos.
As firmas que trabalham rigoro-
samente dentro da lei saem per-
dendo. Para Azevedo Marques, o
investidor é o maior culpado des-
sa situação, pois ainda não se
convenceu de que deve ter com
os incentivos fiscais o mesmo
cuidado que observa ao aplicar
dinheiro na Bôlsa de Valôres. A
maioria se deixa iludir por pro-
messas de lucros fáceis ou se

"raw-
João Agripino disse que a industriali-
zação do nordeste será prejudicada.

tem interêsses na emprêsa be-
neficiada.
As emprêsas também têm

culpa. Fascinadas pelo negócio
dos incentivos, erram ao avaliar
o potencial do mercado e carac-
terísticas da área onde preten-
dem se instalar e acabam, em
geral, superdimensionando o
projeto. Nem sempre o entusias-
mo contagia o órgão diretor.
Mas se isso ocorre, e a aprova-
ção é dada, está criado o caso.

Problemas — Foi o próprio mi-
nistro do Interior quem fêz a
mais séria denúncia de distor-
ção dos objetivos do sistema de
incentivos fiscais. Ele disse que
dos Cr$ 2,9 bilhões aplicados no
nordeste até junho de 1970, ape-
nas 10°4) foram destinados a pro-
jetos agrícolas, quando o ideal
seria 30%. A industrialização

ASSIM COMO na Sudéne e Su-
dam, outros setores apresentam
problemas. O do reflorestamen-
to — agora beneficiado pela le-
gislação, que permite deduzir o
investimento do IR e não aplica-
lo por antecipação, como ocorria
— também apresenta casos
curiosos. Criado para recuperar
nossas reservas florestais que
estavam se esgotando, o incen-
tivo está sendo visto unicamen-
te como objeto de lucro. No Pa-
raná, principalmente — mas
também em outras áreas do Bra-
sil —, estão sendo derrubadas
florestas que são substituídas
por espécies não nativas. O Có-
digo Florestal proíbe tal opera-
ção, mas, até agora, as emprê-
sas que promovem as derruba-
das não foram afetadas pela fis-
calização.

Outro problema: grandes
áreas de terra plana e sem ma-
tas, próprias para a agricultura
ou pecuária, estão sendo utiliza-
das para o reflorestamento. Isso
não é ilegal mas está em de-
sacôrdo com os objetivos do
sistema criado pelo govêrno bra-
sileiro para recuperar nossas re-
servas florestais.
A Sudepe também já teve sua

atenção despertada para os pro-
blemas.que podem surgir no se-
tor, onde há um esfôrço para
compra e equipamento de frotas
pesqueiras que não é acompa-
nhado pela construção de um
sistema de armazenamento,
transporte e comercialização.

Corrigir os desequilíbrios que
foram se acumulando durante
êstes anos de vigência dos in-
centivos fiscais não é coisa que
se consegue com a assinatura
de um decreto-lei. Os projetos de
implantação de uma infra-estru-
tura são de execução demorada,
mas isso parece não preocupar
o govêrno, depois da adoção do
Plano de Integração Nacional

envolve pela amizade ao cor- precisa continuar, mas em níveis que, absorvendo 300/o dos inc9,n-
retor, ou ao responsável pelo de equilíbrio com a agricultura, tivós, tem recursos para se de-
projeto ou ainda ao amigo que para evitar problemas futuros. sincumbir da tarefa.
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EM MATÉRIA DE GRANDES OBRAS O SR. FRANKI
ESTÁ SEMPRE POR BAIXO.

As obras que exigem as soluções
mais avançadas para seus problemas
de estruturas, são clientes certos do Sr.

Franki.
A razão disso é critério, tradição,

know-how, equipamento, mão-de-obra
especializada, computadores.

E muita cuca.

Estacas Franki- Ltda. -
RIO DE JANEIRO- Av. R■o Branco, 311
10.. andar - Caixa Postal 1789
SÃO PAULO- Rua Marquês de Itu, 266-
4,. e 5.. andares
PORTO ALEGRE, CURITIBA,
BELO HORIZONTE, SALVADOR,
BRASÍLIA. RECIFE, VITÓRIA
e JUIZ DE FORA.

RAN



/ANOTE

INTERNACIONAL

semana de
quatro dias

Só poderiam ser ale-
mães os primeiros a no-
cautear a semana inglê-
sa na Europa. A Canfield,
uma fábrica de juntas
magnéticas para geladei-
ras, a 35 km de Munique,
foi a primeira emprêsa
européia a encurtar a se-
mana de trabalho para
quatro dias.
Tudo começou quando o

diretor, Herr Kochens,
quarenta anos, depois de
uma viagem de estudos
em Harvard, Estados Uni-
dos, entusiasmou-se pelos
resultados de experiências
semelhantes em pequenas
emprêsas americanas. Du-
rante sete meses, Herr
Kochens e seus assessõ-
res prepararam o nôvo
horário: a jornada de tra-
balho começa às 6 da ma-
nhã e termina às 16h30
nos três primeiros dias da
semana, e às 16 na quinta-
feira. Durante o dia há
dois intervalos: um de vin-
te minutos, pela manhã, e
outro, de quarenta minu-
tos, para o almôço. Cada
funcionário passou a tra-
balhar 37 horas e meia
por semana, ganhando co-
mo se trabalhasse 40.
A novidade provocou

uma euforia no mercado
de trabalho da região. A
fábrica não só encontrou
a secretária que procurava
há um ano, como teve que
rejeitar mais de duzentos
pedidos de emprêgo.

Prós e contras — A
maioria dos 380 emprega-
dos da fábrica está entu-
siasmada com um fim de
semana mais comprido,
com a vantagem de poder
viajar cada sexta-feira,
em estradas livres de
congestionamento, ou de
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Ir às compras, ou ao den-
tista, com mais calma.
No entanto, a opinião

dos sindicatos e de alguns
médicos especialistas é
menos favorável. Acham
que o acréscimo de traba-
lho diário, somado ao tem-
po gasto em ir e voltar
da fábrica, provoca maior
desgaste físico, principal-
mente nas mulheres (70%
da mão-de-obra da fábrica
é feminina), que ainda têm
que cuidar do serviço do-
méstico. Os médicos pre-
vêem um aumento de cri-
ses cardíacas, problemas
de circulação, úlceras e
doenças gástricas.
Os únicos funcionários

que não gostaram da ino-
vação foram os operários
estrangeiros que deixaram
suas famílias e foram tra-
balhar na Alemanha para
voltar o quanto antes. Pa-
ra êles, sem família nem
amigos, quanto mais tra-
balho melhor.

LEGISLAÇÃO

IPI
Nôvo prazo — Você tem

agora quinze dias para en-
tregar à Secretaria da Re-
ceita Federal sua declara-
ção do IPI. A partir do dia
1.0 de janeiro ela passa a
ser feita pelo Documen-
to Único de Arrecadação
(DUA). Para declaração
fora do prazo: multa de
Cr$ 150,00; e Cr$ 300,00
para cada reincidência.

Crédito do IP! — A isen-
ção do IPI para compra de
máquinas operatrizes so-
freu ligeira modificação.
Agora, o valor da isenção
é creditado quando você
presta declaração sõbre as
suas vendas. A Portaria
GB-33 (7/12/70) inclui na
isenção, entre outros, os
seguintes equipamentos:

Caldeiras, gasogênios e
aparelhos auxiliares; de
combustão interna, turbi-

nas, bombas hidráulicas,
de ar ou vácuo; compres-
sores, ventiladores e se-
melhantes; grupos para
condicionamento de ar;
queimadores para alimen-
tação de fornalhas; fornos
industriais ou de laborató-
rio; aparelhos de produ-
ção de frio; centrifugado-
res; filtros ou depurado-
res de líquidos ou gases;
para limpar e secar reci-
pientes; para encher, fe-
char, etiquetar ou capsular
embalagens; para gaseifi-
car bebidas; de pesagem;
atomizadores; de elevação
de carga, de descarga e
movimentação; para indús-
tria de lacticínios; para fa-
bricação de vinho e seme-
lhantes; para tratamentos
de cereais e grãos; para a
indústria de panificação,
de massas e confeitarias;
para a elaboração de ca-
cau e de chocolate; para
a preparação de carnes,
pescados, legumes e hor-
taliças; para a fabricação
de açúcar ou cerveja.
E máquinas: para fabri-

cação de papel e celulose;
para brochura, cartonagem
e encadernação; para fun-
dir e compor caracteres
de imprensa; para cliche-
ria, esterotipia; para artes
gráficas; para fiação e te-
celagem; para a indústria
do couro e do calçado;
para siderurgia, fundição e
metalurgia; para madeira;
para soldar e cortar e para
têmpera superficial; para
mineração e britagem; pa-
ra fabricação de vidro.
E ainda: caixas de fun-

dição, moldes e fôrmas;
torneiras, registros e vál-
vulas; redutores, multipli-
cadores e variadores de
velocidade; embreagens;
acoplamentos e juntas de
articulação.

IR
Impósto de Renda — A

tabela para desconto do
lmpôsto de Renda na fonte

sôbre os rendimentos do
trabalho assalariado, em
1971, é a seguinte:

Classe de
Renda Líquida
De Cr$ até r$

Alíquota

O 835,00 isento
836,00 1 008,00 3

1 009,00 1253,00 5
1 254,00 1 827,00 8
1626,00 2203,00 10
2204,00 3081,00 12

acima de 3081,00 15

O abatimento de encargo
de família será de Cr$ 187.20
por dependente.

LEGISLAÇÃO

ICM
Menos ICM — A partir

de 1.0 de janeiro último,
em todos os Estados, a alí-
quota do ICM baixou de
17% para 16,5y0 para ope-
rações internas, e de 15')/0
para 14,5% para as opera-
ções interestaduais e nas
de exportação.

Essa redução obedece à
Resolução 65, de 1970, que
determina a redução do
ICM em 0,5% a partir de
1.0 de janeiro de cada
exercício, de modo que a
partir de 1974 as alíquotas
fiquem reduzidas respecti-
vamente a 150/o e 130/0.
— Os secretários da Fa-

zenda de todos os Estados
da União comprometeram-
se em dezembro último a
conceder isenção de ICM
às rações animais, parasí-
ticidas, carrapaticidas, ger-
micidas, desinfetantes, va-
cinas, soros e medicamen-
tos veterinários, sêmen
congelado ou resfriado,
aos insumos e matérias-
primas para a produção de
ração animal.
— A partir de 14 de de-

zembro passa a ser cobra-
da a alíquota de ICM às
exportações de carne ver-
de. tanto a resfriada como
a congelada. E.
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enfim,
sõs!

Namorados há muito
tempo, êle com 46 anos e
ela com trinta, grande
vontade de crescer e de
se multiplicar, não podiam
casar por falta de dinhei-
ro. Mas conseguiram um
padrinho rico, e o casa-
mento realizou-se dia 1.0

de janeiro último, sob os
olhos do Cristo Redentor,
na Guanabara.
Os noivos, em plena

lua-de-mel, são Luporini e
Usina Santa Eugênia, duas
fundições da Guanabara
que conseguiram do BNDE
os recursos necessários
para a fusão.

Para que não haja dúvi-
das sôbre a união, Paulo
Maria Luporini, diretor da
Luporini, faz questão de
deixar bem claro: "Nin-
guém comprou ninguém,
foi fusão mesmo".

Êle — Com um capital
de CrS 3 milhões e um
faturamento mensal de
CrS 600000, a Fundição
Luporini S.A. leva para a
vida nova seu know-how
em aços de fornos elétri-
cos, pretendendo aumen-
tar a produção da linha de
aços resistentes à abrasão
e desenvolver a linha de
máquinas para britagem e
mineração. Começou em
1935 produzindo ferro fun-
dido, como seção da Com-
panhia Luporini de Indús-
tria e Comércio, fundada
em 1923 por Marcelo Lu-
porini, pai dos atuais dire-
tores. Desde 1945 vem
trabalhando na produção
de aços, comuns e espe-
ciais, atingindo cêrca de
300 t/mês. Dos especiais
(100 t/mês) destacam-se
os aços ao cromo, ao mo-
libdênio e inoxidáveis.

Fabrica peças de repo-
sição para máquinas de
construção naval, de in-
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A Luporini faz peças de reposição para maquinas pesadas.

Lupc,rini: foi fusão mesmo.

dústria do cimento, de
britagem, de siderurgia e
de usinas de açúcar. Sua
produção atual de mandí-
bulas de aço ao manganês
para britadores e máqui-
nas para britagem atinge
CrS 200 000 mensais. Tem
aproximadamente quinhen-
tos consumidores, entre
eles a Cimento Barroso
e a Paraíso, Estaleiros
Emaq, Verolme, Ishikawa-
jima, Companhia de Co-
mércio e Navegação, CSN,
Belgo Mineira, Cosipa e
a Usina Ouissaman.

Ela — A Usina Santa
Eugênia, fundada há trinta
anos pelo industrial Eugê-
nio Laje, foi uma das pio-
neiras na Guanabara e
hoje encontre-se asfixiada
num terreno de 4 000 m2,

Faria: já podemos crescer.

em Benfica, o que a obriga
a restringir sua produção
de aço a 150 t/mês.
Além do capital de Cr$

1,5 milhão e de seu fatu-
ramento anual de Cr$ 4
bilhões, a Santa Eugênia
leva para a nova emprêsa
seus conhecimentos na
produção de aços em for-
nos conversores. Os re-
cursos do BNDE permitirão
a modernização de seu
equipamento, num custo
total de Cr$ 10 bilhões.

Entre seus principais
compradores estão a Man-
nesmann, a Belgo Mineira
e a Cominci no setor si-
derúrgico de Minas Gerais.
Em São Paulo, a Camargo
Correia, Irmãos Prata (ter-
raplanagem), Mecãnica Pe-
sada, Toledo do Brasil
Indústria de Balanças,

Mecânica Gráfica, Irmãos
Semeraro, Fábrica de Ar-
tefatos de Aço Tupi, Cia.
Brasileira de Caldeiras e
CBA. Na área do Grande
Rio, a Elevadores Schin-
dler, CSN, Geovia e Cia.
Siderúrgica Barbará.

Fornece peças de repo-
sição de aço para a Ci-
mento Pairn e a Paraíso,
além de engrenagens, ro-
toras e vira-bagaços para
as usinas de açúcar de
Campos, no Estado do Rio.
Tem uma linha de produ-
ção de peças brutas de
fundição e peças usinadas
para os Estaleiros Emaq e
a Companhia de Comércio
e Navegação. Estas são
fabricadas sob encomenda,
de acôrdo com o modêlo
fornecido pelo cliente,
pois não tem linha própria
de fabricação de peças
usinadas. Para a indústria
de britagem fabrica man-
díbulas de aço-manganês,
calços e abanadeiras.
Tem uma linha normal

de produção de aço ao
carbono (SAE) e de aço-
manganês 'tipo Hadlield.
Os especiais são produzi-
dos apenas sob encomen-
da, de acôrdo com a capa-
cidade de atendimento.

A nova casa — Apesar
de ser uma idéia antiga,
o nome da emprêsa resul-
tante da fusão ainda não
foi escolhido. Até meados
de 1971 deverá continuar
operando nos mesmos lo-
cais sob direção única:
Paulo e Giacomo Luporini
(da Luporini) e Augusto e
Fernando Faria (da Santa
Eugênia). Sua capacidade
inicial será de 500 t/mês
de aços fundidos, fase em
que só haverá uma conl'o-
lidação de operações por
meio de um investimento
de cêrca de Cr$ 500 000.
A escolha do local da

nova emprêsa, provàvel-
mente na Guanabara, será
feita numa etapa posterior,
e a execução do projeto
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foi confiada à Tecnometal,
sob a orientação do BNDE.
A construção da nova usi-
na deverá começar oito
meses após a conclusão
da fase de consolidação.
O projeto, orçado em Cr$
250 milhões, inclui a mon-
tagem de novas linhas de
fabricação de componen-
tes para máquinas para
britagem e mineração, e a
aquisição de novos equi-
pamentos, como fornos
elétricos. A nova usina
deverá oferecer o mesmo
serviço de manutenção
mantido pela Luporini e
pela Santa Eugênia, orien-
tando-se para uma espe-
cialização maior na produ-
ção de peças de reposição
para as siderúrgicas, cada
vez mais exigentes de um
serviço de manutenção.

Ninguém
quis

Papai Noel
Muito antes do Batman,

de Pelé, do elefantinho da
Esso, foi o gordo e gene-
roso Papai Noel o primeiro
a aparecer nos decalques
de plástico que hoje quase
todo automóvel carrega
nos pára-brisas.

Aristides Moraes de
Souza, desempregado em
1957, teve a idéia de pin-
tar pedaços de plástico e
de fixá-los em vidro plano.
Deu certo e por isso re-
quereu patente do invento.
Os primeiros decalques

oferecidos a lojistas na-
quele Natal (foi aí que
apareceu o Papai Noel)
foram recebidos com des-
confiança. Ninguém acredi-

m tava que permanecesse
bastante tempo grudado
no vidro. As vendas fica-
ram tão aquém da espec-
tativa que até hoje a em-
prêsa guarda parte do en-
calhe.

.„.,E,C-0/4 O PR EçO QUE 'O SR
ESTAVA Dl S POSTO A PAQAR,

LAT Aued2AABEI moDLLo
PP„A"-nco, £comdmico É com
ÇA IVT/A piz.4 T I CAM ENTE
ILIMITADA../ .

colawrAboaas

As primeiras figuras fo-
ram pintadas a mão, com,
tinta a óleo, sõbre reta-
lhos de PVC e prensadas
contra um plástico liso,
com um ferro de passar
roupa. Cêrca de quarenta
mulheres recortaram com
tesoura o estoque inicial
e o próprio inventor o
ofereceu de loja em loja.
Só mais tarde descobriu
que pintar em silk-screem
e no verso de plástico
transparente simplificava
e melhorava a produção.

Ontem e hoje — A Apex,
Plásticos Artísticos Ltda.
começou em 1957, num
quarto de despejo de uma
casa em Santo Amaro. Ho-
je ocupa 1 000 m2 de área
construída, oitenta funcio-
nários, movimenta um ca-
pital que somado às' reser-
vas atinge quase Cr$ 400
milhões e fatura uma mé-
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dia de Cr$ 100 milhões
mensais. Dez máquinas
para solda eletrônica, duas
prensas de plastificação,
gráfica para serviços pró-
prios com impressoras em
off-set e máquinas tipo-
gráficas e uma seção de
serigrafia constituem o
equipamento da emprêsa.
Mas não se limita ã pro-

dução de decalques. Cérca
de 3 000 papelarias e co-
operativas escolares em
São Paulo são seus clien-
tes fixos que revendem
fichários e material esco-
lar, aproximadamente 40%
da produção. Outros 7 000,
entre os quais bancos,
companhias automobilísti-
cas, agências de publici-
dade e laboratórios, enco-
mendam capas plastifica-
das para cadernos, álbuns
e catálogos, brindes, por-
ta-documentos, protetores
para carnês, embalagens

e serviços de impressão
sõbre plástico, a especia-
lidade da emprêsa.
Os primeiros sucessos

com os decalques provo-
caram o aparecimento de
dezenas de pequenos con-
correntes. A primeira rea-
ção da Apex foi processá-
los por utilização indébita
da patente. "Foram inú-
meras brigas, interminá-
veis e sobretudo desagra-
dáveis, contra emprêsas
que apareciam num dia
e sumiam no outro". A
partir de 1965 resolveu
mudar de tática. Os ven-
dedores trazem qualquer
produto lançado pela con-
corrência e a emprêsa ofe-
rece ao cliente em poten-
cial um orçamento para
uma eventual encomenda.
"Aí passamos a ganhar a
parada porque ninguém
tem condições de compe-
tir conosco em custos e
em qualidade."

Ser ou não ser — Mas
a Apex já começa a dar
mostras de que precisa
fazer alguma coisa para
manter e ampliar o mer-
cado. Apesar de já ter re-
duzido a mão-de-obra em
mais de 30%, a direção
admite que a capacidade
ociosa da firma gira em
tõrno dos 60%, Seu dile-
ma é o da maioria das
pequenas e médias indús-
trias brasileiras: ou conse-
gue capital de giro para
expansão de seus. negó-
cios, ou se estagna com
ampaça de desaparecer.

Arístides de Souza diz
que está consciente dos
problemas e tem um plano
para obter dinheiro: tor-
nar seus principais clien-
tes sócios da emprêsa.
"Assim consigo aumentar
o capital e interessá-los
na expansão. Com os des-
contos a que tiverem di-
reito nas encomendas, por
serem donos da emprêsa,
vão reaver o capital em-
patado".
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MERCADO

CAMINHoES PESADOS

FNM 0-11000 V-4
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OS CÁLCULOS
DE TM

Nossa ernprésa está em
vias de ingressar na ex-
ploração do "leasing" na
região norte do Paraná.
Para tanto, estamos reu-
nindo a maior soma pos-
sível de dados e informa-
ções a respeito dessa dis-
cutida atividade, que tan-
tos debates tern provoca-
do Ultimamente. Lemos e
analisamos o artigo publi-
cado por TM ("Quem sabe
aluga ou arrenda e ganha
sempre", TM 87, outubro
de 1970) que tão bem en-
foca a questão das vanta-
gens e desvantagens do
arrendamento comparado
oom a compra. De nossos
estudos anteriores já ha-
víamos concluído que, de
fato, o leasirig só é inte-

ressante para o arrenda-
tário na medida em que
o rendimento do capital
liberado supere a diferen-
ça absoluta do custo do
arrendamento em relação
à compra.

Entretanto, procurando
interpretar as tabelas, I, II
e III do artigo. não enten-
demos a presença dos
coeficientes enunciados.
No caso da tabela I, su-
pomos que os coeficientes
constantes da coluna 2,
representam um fator de
multiplicação em cuja
composição já esteja con-
siderada a renda do ca-
pital liberado a ser dedu-
zida da recuperação fiscal

58

decorrente das despesas

com os aluguéis pagos.
Chegamos a essa conclu-
são baseados no fato de
que, na linha correspon-
dente ao retõrno de
c valor presente é de Cr$
14 870 quando o produto
de Cr$ 700 x 24 dá Cr$
16 800 e que — nas demais
taxas — o coeficiente
varia na razão inversa da
taxa de rentabilidade. Já
nas tabelas II (Compra) e
III (Recuperação fiscal)
aparecem outros coefi-
cientes, também variáveis
na razão inversa da taxa
de retôrno. Também não
os entendemos e não pu-
demos atinar com sua
razão de ser.
Claro que não estamos

duvidando da validade dos
cálculos, que devem ter
sido elaborados por pes-
soa especializada no as-
sunto. Entretanto, essas
dúvidas devem ter sido
levantadas por muitos
outros leitores que se
dispuseram a analisar o
artigo.

Gostaríamos de receber
maiores esclarecimentos a
respeito. Sugerimos mes-
mo que TM preste êsse
esclarecimento em maté-
ria complementar. LUIZ
ANTÔNIO DE SOUZA
CASTRO — Diretor-supe-
rintendente da Companhia
Maracaju — Londrina, PR.

De fato, o artigo baseia-
se em sofisticados méto-
dos de engenharia econô-
mica e análise de investi-
mentos, Mas não é pre.
ciso ir muito longe para
explicar porque TM utili•
zou coeficientes apropria-
dos que reduzem tôdas
as despesas a uma mesma
época. É fácil compreen.
der que, entre fazer uma
despesa de (por exemplo)
Cr$ 10 000 hoje ou daqui
a um ano, vai uma grande
diferença, Realmente. pa-
ra realizá-la hoje é pre-
ciso ter os Cr$ 10 000 dis-
poníveis até o último
centavo. Mas, para fazer
a mesma despesa daqui a

um ano não é preciso ter
hoje os Cr$ 10 000, e sim
um bocado menos. Exata-
mente quanto, vai depen-
der da rentabilidade (ou
taxa de juros) que se pode
obter no investimento do
capital. Quanto maior
essa taxa, menor a quan-
tia necessária. Imagine
que se trate de um inves-
timento em letra de câm-
bio a 2,5% ao mês, Bas-
tará investir Cr$ 7 436
(10 000/1,02512,) de uma
vez, hoje ou então doze
parcelas mensais de Cr$
724,90 para se obter, no
fim do 12.° mês, exata-
mente Cr$ 10 000 de mon-
tante. À taxa de 2,5%, os
três valôres (cada um a
seu tempo) são equivalen-
tes, embora nominalmente
diversos. Os Cr$ 7 436
representam o valor pre-
sente e equivalem à quan-
tia que (teoricamente) de-
veria ser investida agora,
a 2,5% ao mês, para sal-
dar doze prestações de
Cr$ 724,90 ou então uma
dívida de Cr$ 10 000 daqui
a doze meses. Daí o cui-
dado especial que precisa
ser tomado ao se compa-
rar despesas feitas em
épocas diferentes, quando
o cálculo envolve o custo
ou retôrno de capital. So-
má-las simplesmente, sem
nenhum ajustamento pré-
vio a uma mesma data,
seria como adicionar ba-
nanas com laranjas ou
somar frações ainda não
reduzidas ao denomina-
dor comum. No confronto
compra x arrendamento
êsse cuidado então é mais
do que necessário. Isso
porque quando se compra
há grande investimento
inicial, contra pequenas
parcelas posteriores. Já
no arrendamento, não há
investimento inicial, mas
as parcelas posteriores
são maiores.
Assim, na tabela I, por

exemplo, os Cr$ 14-870
(21,243 x Cr$ 700) represen-
tam o valor presente das
24 prestações de Cr$ 700,
à taxa de 1% ao ano, e daí

por diante. E de onde veio
o coeficiente 21,243? É aí
que entra a tabela Price,
a que o artigo faz refe-
rência. Trata-se de tabela
de juros acumulados, ge-
ralmente calculada por
computador. que permite
reduzir — através de sim-
ples multiplicação por um
coeficiente — valor isola-
do ou série de prestações
mensais ao valor presente
ou montante e vice-versa.
Todos os coeficientes
constantes do cálculo fo-
ram tirados de tabela des-
sa natureza elaborada pe-
la Escola de Administra-
ção de Emprêsas da Fun-
dação Getúlio Vargas. Os
interessados poderão en-
contrar outras semelhan-
tes em obras especializa-
das tais como "Matemáti-
ca Financeira" (Clóvis de
Faro, Apec) ou ''Engenha-
ria Econômica e Análise
de Investimentos" (vários
autores, Forum Editôra).
A propósito, veja também
em Exame de junho de
1970 o artigo "Um plano
de juros para trouxas". TM
agradece a sugestão e pre-
tende elaborar artigo com-
pleto sôbre o assunto.

DESORGANIZADA,
NÃO

Pelas fontes consulta-
das, pelos responsáveis e
pelas pesquisas realizadas,
a edição sôbre a Transa-
mazônica (TM 86, setem-
bro de 1970) resultou em
informação das mais com-
pletas sôbre o assunto.
Mas, não podemos con-
cordar com as declarações
do Eng.° Reynaldo Artur
Ramos Ferreira, que cri-
tica negativamente as
companhias de transporte
da região. Parece-nos que

Eng.° Reynaldo anda
mal informado sôbre nos-
sos transportes e a sua
própria companhia. Acon-
tece que as máquinas não
foram desmontadas e sim
vieram desmontadas, não
para Manaus, mas para
Belém, onde foram mon-
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Chevrolet vai ajuntando economias dia
4 dia, sem alardes.

Economia na manutenção: a me-
cânica é Chevrolet, não dá consertos.

Econonia no combustível: gasta
menos gasolina por quilômetro.

2' Economia nas viagens: o Chevrolet
leva mais carga útil, porque seu chassi
é mais leve e mais resistente que o
de qualquer outro caminhão. (A pro-
pósito, veja os vários comprimentos
de chassi e o 30 eixo opcional.)

Economia no frete: porque o Che-
vrolet é mais veloz e faz mais viagens
em menos tempo.

Mas, já que estamos falahdo em
economia, é bom dizer logo que em

esbanjador. Em qualidade, por exem-
plo. Ou em resistência, ou em durabi-
lidade. Em confôrto para quem viaja
na cabina ampla e de perfeita visibi-
lidade.

O Chevrolet sabe onde economizar
e onde esbanjar, e é por isso que se
tornou um sucesso em vendas, líder
de mercado.

E na hora da revenda, o sucesso
se repete. O Chevrolet tem o mais alto
valor de revenda da praça.

Vá a um Concessionário Autoriza-
do e conheça as novas eôres, os novos
interiores e tôdas as bossas dos cami-
nhões Chevrolet 71. Um sólido plano
de poupança.

4111.1%

CHEVIROLET

GM
BRASIL n Dzolucw•A



RECHUSUL
RESPONDE
AO

DESAFIO DA
TEMPERATURA
Com frio, Com segurança.
Afinal, ela entende de refrigeração como
ninguém.
Seus equipamentos frigoríficos — projetados
a partir de modernos padrões industriais —
são garantia total na conservação
de produtos perecíveis.
Fique tranqUilo.
Recrusul está acostumada aos desafios.

Em equipamentos frigoríficos
para transporte ou câmar,is
frigoríficas para conservação,

consulte

RECRUSUL S/A
Viaturas e Refrigeração

SÃO PAULO - SP
Rua Pratas. 846 - Bom Retiro
Cal,a Postal, 20790 - Fones 227-5734, 227-8804 e
228-085 - EnderAço releoráficu. •RECRUSUL•

PÔRTO ALEGRE - RS
Caixa Postar 2926 Esclareça Telegráfico: iiRECRUSAii

SAPUCAIA DO SUL - RS
Av Lurz Pastc,er, 1020 • km 16 da BR-YI6 - çoni. 43

malote

tadas e embarcadas com
auxilio de uma cábrea da
Petrobrás com capacidade
para 100 t. E os guindas-
tes de Manaus operam nc
máximo com 5 t e não Is.

Achamos por demi- is
deselegante a afirmação
de que as companhias de
transporte da Amazélia
são totalmente desorg ini-
zadas. Se o fossem ne'.se
grau nem poderiam ser
chamadas de companhias.
Depois, o termo teria o
aspecto de denúncia às
organizações que as fir-
calizam e controlam. E
não nos parece qu‘: o
Eng.° Reynaldo seja auto-
ridade competente p ira
tal. Se existem corr,)a-
nhias que possam sei en-
quadradas em tal classi-
ficação por falta de cum-
primento de prazos, tam-
bém a construtora da qual
o Eng.° Reynaldo é chefe
de operações está inclu-
sa, pois — apesar de seus
cronogramas terem assis-
tência do computador —
ficamos com várias balsas
em Belém até trinta dias
após a data prevista para
a chegada dos equipa-
mentos que vieram do sul,
sob orientação da cons-
trutora do Eng.° Reynaldo.
Depois, não é verdade que
êsse equipamento tenha
sido movimentado quase
todo em unidades da
construtora, como o co-
mentário faz supor. Movi-
mentamos cerca de 80%
dêsse equipamento de Be-
lém a Pôrto Velho, para
Manaus e outras localida-
des. Posteriormente, quan-
do aquela construtora ad-
quiriu algumas balsas
para seus serviços, solici-
tou-nos por diversas vezes
orientação técnica, no que
sempre foi por nós aten-
dida com solicitude.
O episódio do tal navio

que se desviou mais de
1 000 km de sua rota para
deixar uma carga demons-
tra que o Eng.° Reynaldo
tem imaginação muito fér-
til e não titubeia em cul-
par até os elementos na-
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turais pela total "desor-
ganização" de nossas com-
panhias, que seriam res-
ponsáveis até pela ma-
resia.
Não queremos tirar o

mérito da construtora do
Eng.° Reynaldo pelo esfor-
ço que féz para cumprir
os prazos. Mas, assim
como nós, não está cum-
prindo com os calendários
propostos por outros e sim
aprendendo dura lição de
modéstia. Devido a difi-
culdades próprias da re-
gião, dita o bom senso
que se dêem prazos mé
dios. O que torna impro-
cedente também o comen-
tário de que jamais cum-
primos o prometido.
Que o Eng.° Reynaldo

tenha trazido quase todo
o seu pessoal de Minas
Gerais por dificuldades
de conseguir aqui mão-de-
obra especializada, acha-
mos muito lógico. Mas
refutamos também suas
declarações de que temos
aqui somente beberrões e
despedidos de outras fir-
mas. Temes aqui, Eng.°
Reynaldo, também gente
boa — trabalhadora, bra-
sileira também, tão dis-
posta quanto a boa gente
de Minas, dando o melhor
de seus esforços na atual
diretiva do nosso Presi-
dente, muito mais ainda
numa hora em que aten-
ções nunca dadas estão
sendo canalizadas para
nossa região. RAIMUNDO
NONATO A. PEREIRA —
Sócio da Navegação Paulo
Pereira Ltda. — Manaus,
AM.

FICOU
DE FORA

Manifestamos nossa es-
tranheza pela omissão do
ncme de nossa firma em
sua resposta à consulta
da Kadron ("Malote", TM
87, outubro de 1970) e a
citação de algumas firmas
que não fabricam o equi-
pamento solicitado. Por
coincidência, na página ao
lado consta nosso anúncio
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operário
ar carregando

Cs°.
Todo mundo sai ganhando. Você, o operário e
o pêso. Quer ver? Pense numa Empilhadeira Clark
CY 40/50. Ela é hidráulica. Em outras palavras,
não exige aquêle tal de põe pé, tira o pé,
aperta botão, solta alavanca, mexe daqui e dali.
Também esta,como tôdas as Empilhadeiras Clark,
tem uma única alavanca para movimentar
completamente o montante. Isto também faz
seu operário descansar. Nesse ponto, você
já percebe que o operador sai ganhando.
E sai ganhando também o pêso, isto é, a carga.
Porque o operador, liberado de fazer movimentos,
pode prestar atenção em outras coisas.
Na seguaança da carga, por exemplo. E agora
chegou a sua vez: economizando movimentos,
o operador economiza energia. E economizando
energia êle se torna mais produtivo, rende mais.
Assim compensa o pouco que você paga a mais
por uma Clark Hidráulica. Simplesmente,
porque o custo operacional fica mais baixo.
Compreendeu por que, logo de início,dissemos que
todo mundo sai ganhandp com a Clark Hidráulica?
Seu operário descansa. E você fica descansado.

CUIRK
EQUIPMENT EQUIPAMENTOS CLARA S.A.

ValInhos,SP

DISTRIBUIDORES, Amazonas, Acre, Rondônia o floral rua:

Braga & Cia. • Para o Ansiou: Mesbla S.A. • Maranhão: Moraes

Motores e Ferragens S.A. • 1.1,11.11 e Coara: Orgal - Organizações

"O Gabriel" Ltda. • Pewarrilnico, Rio Grande Norto, Par:Ilha

o Alagoas' Mesbla S.A. • Bahia o Sorrripw Guebor Engenharia Ind.

e Com. Ltda. • São Paulo. Movitec - Movimentação Técnica de

Materiais Ltda. • Minas Gorais: I mtec - Importadora e Técnica S.A.
Guanabara, Espirito Santo e Rio de Janeiro, &amar Equipamentos de

Engenharia Ltda. • Distrito Foderal, Cornavi - Cia. de Máquinas e

Viaturas • Rio Grainio iiu Sul e Sia. Catadna: Linck S.A. Equipamentos

Rodoviários e Incbustriais • Doias, Nogueira S.A. Com. e Ind.

Mato Grosso: Mato Grosso Diesel Ltda. • R...roa. Nodari S.A.

EM TEM GRANDE OBRA OU INDÚSTRIA VOCE ACHARA MAQUIAIS CLARA
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Ponte rote,nte empilhadeira

tecnicamente perfeitas,

elas garantem

transporte interno

econômico
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seguro
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de carros e empilhadeiras
para transporte interno.
Com nossos catorze anos
de experiência no ramo e
como cliente de suas re-
vistas gostaríamos de não
ser injustamente esqueci-
dos. ENG.° ZEFERINO F.
VELOSO FILHO — Zeloso
Ind. e Com. Ltda. — São
Paulo, SP.

A reclamação procede,
quanto à omissão da em-
presa na lista dos princi-
pais fabricantes do equi-
pamento. A relação foi
elaborada com base no
''Guia Geral de Equipa-
mentos" (TM 84, julho de
1970), que — por sua vez
— baseia-se em informa-
ções fornecidas pelas em-
prêsas sôbre suas linhas
de fabricação.

AS EMPILHADEIRAS
DE SANTOS

TM 87 (outubro de 1970)
publicou sugestiva repor-
tagem sôbre as empilha-
deiras da Cia. Docas de
Santos ("Vida dura a des-
tas 298 empilhadeiras").
Gostaríamos, entretanto,
de esclarecer: a) das 298
empilhadeiras em opera-
ção, 206, entre nacionais
e importadas — 70% da
população total —, são
Yafe; b) quanto à caçam-
ba especial para movimen-
tar milho, nossa emprêsa
ofereceu através de reven-
dedor autorizado em São
Paulo duas opções entre
equipamentos nacionais e
importados, tendo a Docas
optado por soluções pró-
prias. Acreditamos que
ésses fatos são relevantes
e dignos de registro em
TM. CEZAR A. DE QUEI-
ROZ — Depto. de Promo-
ções e Propaganda da
Eaton Vale & Towne —
S. Bernardo do Campo, SP.

As informações para a
elaboração da matéria fo-
ram tôdas prestadas pelos
engenheiros da Docas de
Santos.

CONTRÕLE DE
ESTOQUE

Gostaria de obter litera-
tura sobre controle de al-
moxarifado e estoques em
geral. JÚLIO CESAR PAS.
CHOALIN — Sócio-gerente
de Transporte Fátima Ltda.
— Belo Horizonte, MG.

TM aconselha a leitura
dos livros: a) "Programa-
ção e Contrôle de Produ-
ção", Sérgio Baptista Zac-
carelli, Cepai; b) "Admi-
nistração de Materiais",
Jorge Sequeira Araújo,
Atlas; c) "Manual da Ad-
ministração da Produção",
vários autores, Fundação
Getúlio Vargas.

ARRENDAMENTO
E SEGURO

Qual é o documento ou
vinculo legal que liga o
arrendamento ao arrenda-
dor de veículos? Como se
pode calcular a conve-
niência de se fazer seguro
de veículos quando se dis-
põe de oficina completa
para reparos? Gostaria de
receber cópias de artigos
publicados sôbre custo
operacional do seda Volks-
wagen e sôbre ponto de
substituição de veículos.
ENG.° GENTIL CHOJI NIS-
CHIOKA — Relações Pú-
blicas da Top Táxi Ltda.
— São Paulo, SP.

a) O que liga o arrenda-
tário ao arrendador é um
contrato de arrendamento,
registrado em cartório; b)
TM pretende elaborar ar-
tigo sôbre a conveniência
de segurar ou não, para pu-
blicação futura; c) envia-
das cópias dos artigos so-
licitados.
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"O F-600 Diesel tem
o menor custo inicial e

o menor custo operacional.
E você ainda me pergunta
se êle é Avarento?"
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CAMINHÕES
FORIY71
F-75 F-100 F-350 F-600 F-600 INESEL
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cNci informa

DINHEIRO DA
FINAME

AGORA MAIS
FACIL

Cs prazos de financia-
mento de caminhões pela
Finame foram amplia-
dos de 24 para trinta
meses. Também o per-
centual de financiamento
aumentou: passou a ser de
50%. Antes, a Finame só
financiava 30% da compra.
Além disso, decidiu ela es-
tender, em caráter experi-
mental, as operações de
financiamento aos cami-
nhões médios com tercei-
ro eixo, beneficiando di-
retamente o F-600 da Ford,
as séries 60 e 70 da GM,
o Dodge 700, os LP-321,
L-1113 e L-1313, da Merce-
des. Para os ônibus inte-
restaduais, as condições
não mudaram: 30% do va-
lor, em até dezoito meses.

ANISIO
CAMPOS NA

CAIO?

Modificações que ve-
nham a ser feitas na atual
linha de carroçarias da
Caio, e os modelos novos
que a fábrica lançar, tal-
vez levem a assinatura de
Anisio Campos. Êle é o
famoso projetista do Pu-
ma DKW. Além disso, pro-
jetou chassi e carroçaria
do AC, protótipo de com-
petição, do Carcará (em
colaboração com Rino
Malzoni), que bateu o pri-
meiro recorde brasileiro
de velocidade, e do buggy
Kadron (sôbre chassi VW).
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NOVIDADES DA BOLA

A Indústria de Artefatos
Metálicos Bola está testan-
do carroçarias basculantes
para caminhão, que ela
deverá lançar no mercado
ainda êste ano. Por outro
lado, já começou a produ-
zir em série as carrêtas

agrícolas (foto) que ante-
riormente só fabricava sob
encomenda. As carrétas,
produzidas em quatro ti-
pos (um deles basculan-
te), tom capacidade para
4, 6, 8 e 10 t, bitola de
160 (as de 4 t) e 180 mm.

ELÉTRICAS MELHORES

A Clark lançou nos EUA
uma nova linha de empi-
lhadeiras elétricas, com ca-
pacidades de 6000, 7 000
e 8 000 libras (2700, 3 100
e 3 600 kg) que operam
com baterias de 36 ou 48
volts. Segundo o fabrican-
te, elas combinam as fa-
cilidades de manobra das

empilhadeiras eletricas
ao desempenho de equi-
pamentos acionados a mo-
tores a gás liquefeito de
petróleo (GLP). Com bate-
na de 48 volts, as novas
unidades têm velocidade
e capacidade de elevação
semelhantes às de GLP da
mesma categoria.

MUNCK NO MÉXICO

A Munck do Brasil, além
dos motores elétricos es-
peciais que vem exportan-
do para Canadá e EUA, ini-
ciou a exportação, êste
ano, de talhas elétricas
para o México. A primeira
remessa constou de cin-
quenta unidades.

A MULTA DA
POLUIÇÃO

Quanto maior e mais
nôvo o veiculo, maior será
a multa para os que ultra-
passarem c limite de po-
luição do ar fixados pela
Resolução 425, do Conse-
lho Nacional do Trânsito.
A multa, que segundo se
acredita deverá correspon-
der ao valor do Licencia-
mento do veiculo, será fi-
xada por lei que o gover-
no federal está estudando.

ALEMÃES
NO IBIRAPUERA

De 24 de março a 14 de
abril a indústria alemã es-
tará mostrando o que faz,
no pavilhão da Bienal, no
lbirapuera (São Paulo).
Para monta-la, 2 400 t de
equipamentos estão sendo
transportadas em conten-
tores pela Metropolitan
Transports, da capital pau-
lista

TRANSPORTE MODERNO
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A carga máxima
dos caminhões FNM não encolhe

com o passar do tempo.

FN1VI V•12 1969

Êles saem da fábrica
dimensionados para durar,
transportando o máximo.

Há muito tempo que os FNM vêm sendo
utilizados nos limites (e muitas vezes
acima) de suas capacidades máximas.
E duram — ano após ano. Com FNM, nun-
ca houve preocupação com resistência
e durabilidade. O potente motor (175 CV),
a caixa de mudanças (10 marchas). o
3.- eixo, o chassi de longarinas e traves-
sas extra-fortes, todo o conjunto mecâ-
nico, foram projetados de fabrica — para
carregar mais: o que limita a carga dos
FNM é a lei da balança. Antes de se
decidir por um caminhão para mais de
12 toneladas de carga útil, verifique se
todos os componentes (principalmente o
3.- eixo), foram construídos e não adap-
tados — para a capacidade máxima.
Certifique-se de que o seu investimento
continue lucrativo mesmo após os pri-
meiros 80.000 km. Siga o exemplo dos

atuais proprietários de FNM: muitos
usam nossos caminhões há mais de 15
anos. A seguir, visite um revendedor
autorizado FNM. 'Ele, agora, tem à sua
disposição as melhores condições de fi-
nanciamento da praça, perfeita assis-
tência técnica e completo estoque de
peças genuínas. Não é por nada, mas
62% dos caminhões pesados nacionais
são FNM!

CNIISS1 ENTRE EIXOS , FÉS° CHNSSI PÉSO BRUTO PÉSHRUTO

V-4 4.400 mm 5.000 Kg 15.000 Kg
_

V-5 4.000 mm 4.950 Kg 15.000 Kg 40.000kg ti,

V•6 3.400 rrIm 4.850 Kg 15.000 Kg .35.000Kgi2J

V -I0 6.452 mm, 5.250 Kg 15.000_Kg_.

V-I2 4.745 mm. 6.250 Kg • 22.000 Kg I —
r

V-I3 3.700 mm 5.850K9 22.000 Kg 40.000Kg■2 ,

V•I7 - 4.745 mm 6.040 Kg 22.000 Kg

FNM V-4 1956

Motor 175 CV (SAE) - torque 67
m. kg (SAE). Servo-direção hidráulica.
Câmbio com 8 marchas à frente e 2
a ré. Os chassis FN M podem ser equi-
pados de acôrdo com as necessidades
especificas de uso, com relações de
transmissão para velocidades de 53,
64 e 90 km/h. o chassi V-17 para as
velocidades de 70 e 84 km/h. 1) com
reboque de 3 eixos 2) com semi-rebo-
que de 2 eixos

FABRICA NACIONAL
DE MOTORES S.A.



Frodutos
, 

4.

GUINDASTES

Diesel-hidraulicos, diesel-ele

triccs e diesel-mecânicos; sôbre

rodas ou esteiras; com 'ancas

telescópicas ou torres. Capacida

de de 1 a 105 t. O modélo Hydra

Truck 120 T (foto) tem capacida-

de máxima de 13,6 t, hidráulico.

máximo de 27 m FORMAC S.A.,

Fornecedora de Máquinas — Av.

Presidente Vargas, 509, 19.0 3n.

dar, Rio de Janeiro, GB. /SC-54.

MONTADOR
E SECADOR DE
ROLAMENTOS

O montador, modelo KV-67,

para colocação de rolamentos de

esferas ou rolos, buchas, anéis

de vedação. polias, etc. é com-

posto de 33 anéis de impacto e

cinco mangos com pinos de fi-

xação. O conjunto é acondicio-

nado em caixa plástica, peso de

19 kg. O secador. modelo KV-52,

Para rolamentos de máquinas,

motores elétricos e caixas de en-

grenagens, com diâmetro interno

de 10 a 65 mm. Apresentado em

caixas de 7.8 kg. Ambos de pro-

cedência sueca, distribuídos por

Shef Tools—Produtos Especiais
— Rua Paula Souza, 79, 6.° and.,

São Paulo, SP. /SC-53,

MíNI-MACACOS

H draulicos com comando a distância, para manutenção de pontes
rolantes, movimentação de máquinas pesadas, etc. Fabricado em
catorze modelos, com capacidade de levantamento de 5 a 100 t. altu-
ras de 50 a 255 mm. O retórno do pistão é automático São de pe
queno peso — os de 5 t pesam 10 kg, os de 100 t, 45 kg. Equipamen-
tos Industriais Pontemac Ltda.lRua Soldado José Pires Barbosa Filho,
91, São Paulo, SP. /SC-55.

EMPILHADEIRAS DE TORAS

Diesel-elétricas, capacidade de carga de 54 500 kg. Geradores aco-
plados diretamente ao motor diesel (potência de 475 HP a 2 100 rpm),
fornecem energia elétrica para os motores que acionam as rodas de
tração e os demais movimentos da empilhadeira. A \,elocidade de
translação, tanto a frente como à ré, varia infinitamente — de
0 a 16 km. h. Representante no Brasil: Demaga — Av. Rio Branco, 156,
sala 2423, Rio de Janeiro, GB. /SC-51.

SECADOR ELÉTRICO

Para secar mãos, em lavatórios de empresas, oficinas, restaurantes.

etc. Um )ato de ar aquecido por uma resistência — que consome

1,5 kv.,' — faz a operação de secagem em 1 min. Pode ser fornecido
para vnitagens especiais (instalação em navios, trens, aviões, etc.)

STENCO—Aparelhos e Equipamentos Elétricos Ltda. — Al. dos Ara-

panes, 312, São Paulo, SP. ISC-52.
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EQUIPAMINIO PARA BLOCAM
IRANSPORTI 1.005AGEM Dl
MATERIAl IM PO

MONTAN A

TRANSPORTE
DE P6

Descrição dos silos,
transportadores horizon-
tais contínuos, Dair sli-
des") transportadores ver-
ticais contínuos, elevado-
res de caneca, transporta-
dores pneumáticos inter-
mitentes e dosadores au-
tomáticos e semi-automá-
ticos, para cimento, cal,
caoliri, talco. farinha e ou-
tros materiais em pó, mar-
ca Trillor, fabricado sob li-
cença pela Montana S.A.
Ind. e Com. — Rua 7 de
Abril, 59, 5.° and., CP 3056,
São Paulo, SP !SC-57.

TRANSPORTE MODERNO —

Ma*

SCRAPER
AUTOCARREGADOR

4R2

O scraper autocarrega-
dor Hancock modelo 4R2,
capacidade de 3,1 rrif-3, para
aplicações em agricultura
e terraplenagem, e apre-
sentado em catálogo que
descreve características,
usos e dimensões. Pode
ser acoplado a qualquer
trator agrícola com potên-
cia mínima de 50 HP.
USIMECA — Usina Meca-
nica Carioca S.A., Av. Pe-
dro II, 161, Rio de Janei-
ro, GB. /SC-56.

JUNTAS
DE EXPANSAO

Catálogo apresenta a li-
nha lEP de juntas de ex-
pansão para problemas de
dilatações térmicas em tu-
bulações, dutos, trocado-
res de calor e outros va-
sos de pressão. Apresenta
detalhes de construção,
testes e aplicações. Cinco
tabelas, acompanhadas de
exemplos de utilização, fa-
cilitam a escolha do tipo
correto para cada caso.
Indústria de Equipamentos
para Petróleo Ltda. — Rua
Javali, 671, CP 9161, São
Paulo, SP. /SC-58,
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OVilAPITAÇÁO TECNICA DE 
MATEalk15 11

Êle vai lhe dar muitas
satisfações. Principalmente
quando o problema da sua

empresa é movimentação de
cargas ou aproveitamento de

espaço-armazenagem. A Movitec
mantém o mais eficiente serviço de

assistência técnica, nas suas oficinas ou
no próprio local de operação das máquinas.

Completo estoque de peças genuínas para
pronta reposição. Linha de equipamentos:

Empilhadeiras Clark - De 1 a 7 toneladas, à
gasolina ou G.L.P. (gás liquefeito de petró-
leo). De 1 e 1,25 toneladas, elétricas..

Guindastes Krane-Kar - 5 toneladas com
lança fixa. 5,7 toneladas com lança giratória
1800, bitola larga traseira. 9,1 toneladas com
lança giratória 180, bitola larga traseira.

Mr1V1+11=10 MOVIMENTAÇÃO TÉCNICA DE MATERIAIS LTDA.
Av. do Estado, 5476 - Tal. 278-2322 (PBX) - 278-2838 - 278-2638. 278-2583 - S.P.

»tia



Cada curva de Le Mans conta uma história. E esta história
está sendo escrita em cada edição de Quatro Rodas.
As fotos dos momentos mais excitantes, das espectadoras
mais lindas, das derrapagens mais sensacionais - tudo chega
a você com toda a carga de emoção do fato acontecendo.
Centenas de repórteres. fotógrafos e redatores fazem tudo
para que você esteja em todas as corridas - sem sair
de Quatro Rodas.

ustiça

CUIDADO COM SUA
RESERVA DE DOMÍNIO

Empresa de transporte vendeu caminhão de sua
propriedade a um particular. Recebeu o pagamento
em cheque e deu quitação do veículo, sem reserva
de domínio. O comprador, mal se viu de posse do
caminhão, revendeu-o, enquanto a empresa tentava
inütilmente receber o cheque; o banco sacado re-
cusou pagá-lo por falta de fundos. Acreditando-se
vítima de um estelionatário, a empresa pediu aber-
tura de inquérito policial e conseguiu a apreensão
do caminhão, que já se encontrava com o segundo
comprador. Na iminência de se ver despojado da
mercadoria adquirida e paga em moeda corrente,
a segunda vítima impetrou mandado de segurança
contra o ato da autoridade policial. Na instrução
da medida judicial, alegou o segundo comprador
que adquirira o caminhão sem reserva de domínio,
tal como fizera o primeiro. Se a empresa fôra
vítima de estelionato, isso não significava que a
segunda operação era ilegítima ou irregular. Assim,
a medida policial era injusta, ainda que baseada
no preceito legal que autoriza a apreensão de bens
relacionados com fatos criminosos. Da mesma forma
entendeu o tribunal que julgou o mandado: o últi-
mo comprador não havia participado da atividade
criminosa; a aquisição era legítima.
A decisão confirma a tese de que o último adqui-

rente não pode sofrer as conseqüências de transa-
ções ilegais anteriores, das quais não participou nem
teve conhecimento. O primeiro vendedor, não tendo
tomado as precauções elementares de exigir cheque
visado, ou de apurar a idoneidade do comprador,
endossando o certificado sem reserva de domínio,
é que deveria arcar com todos os riscos.

DONOS COM MEIA CULPA
Proprietário de uma pequena empresa deixou o

único caminhão da firma em um pôsto de serviço,
para ser lavado e lubrificado. Um dos empregados
do pôsto, apoderando-se do veículo, para fins parti-
culares, acabou provocando acidente com danos
materiais elevados no caminhão. O proprietário
apelou para a Justiça: os donos do pôsto deveriam
pagar os prejuízos, pois haviam permitido que um
preposto se utilizasse indevidamente do caminhão.
Exame superficial do caso evidenciava que o pe-
dido era justo, pois os patrões eram responsáveis
pelo procedimento irregular do empregado.
A decisão do tribunal, contudo, teve aspecto

pouco comum. Os donos foram condenados a pagar
apenas a metade dos prejuízos. É que o proprie-
tário do caminhão havia emprestado o veículo, em
ocasiões anteriores, ao empregado causador do
acidente. Os donos do pôsto tinham conhecimento
disso, daí terem afrouxado a vigilância e permitido
aue o empregado usasse o veículo. O tribunal,
diante das provas apresentadas (testemunhas), en-
tendeu que os empréstimos anteriores poderiam ser
interpretados como autorização tácita para que o
empregado usasse o veículo para fins particulares.
A falta dos donos era, portanto, menos grave, e
suas responsabilidades deveriam ser limitadas à
metade dos prejuízos.
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MERCEDES-BENZ
NÃO PÁRA.
Prova disso é que lançou todos
êsses caminhões em 1970.

Foi um ano cheio.
Em que a Mercedes-Benz mostrou por que é

a empresa mais lembrada quando alguém
menciona a palavra caminhão. Ampliou sua linha
com tipos e modelos que atendem tôda e qual-
quer necessidade de transporte.
Porque acredita que o Brasil de hoje não se

pode permitir as soluções de ontem.
O produzido tem que ser transportado corre-

tamente, sem improvisos e riscos.

É uma teoria acaciana: cada problema deve
ter uma solução diferente. Ou seja, cada carga
deve ter o caminhão que merece.
Mercedes-Benz do Brasil tem, hoje, a mais

completa linha de caminhões médios da Amé-
rica Latina.
E como indústria automobilística e

brasileira, tem um compromisso con-
sigo mesma: não parar.
Quem viver, verá.

Para conhecer as soluções Mercedes-Benz para o transporte racional de carga, de uma olhada aqui.

CHASSIS PARA CAMINHÕES, EM VERSÃO SIMPLES

L-1113

Péso bruto total: 11 toneladas

L-1313
Peso bruto total: 13 toneladas

L-1513

Péso bruto total: 15 toneladas

CHASSIS ESPECIAIS PARA BASCULANTES

LK-1113/36
Báscula com capacidade de até 4 m'

LK-1313/36
Báscula com capacidade de até 5 m3

LK-1513/42
Báscula com capacidade de até 6 m'

OUTROS MODELOS, EM VERSÕES VARIADAS
Pesos brutos totais derivados dos respectivos modelos básicos, conforme regulamento vigente.

L-1113/42

Com 3. eixo adaptado por
montadores credenciados.
Capacidades segundo projetos
dos montadores credenciados,
aprovados pela Fábrica.

Capacidade máxima de tração: 19 toneladas

L-2013 16x2)

Eixos traseiros em tandem,
originais de fábrica, com
suspensão constituída de molas
articuladas centralmente, em
um único ponto de apoio no chassi,
com os eixos motriz e de arraste
montados nas extremidades.

Capacidade máxima de tração :22,5 toneladas

L-1313/42

Com 3: eixo adaptado por
montadores credenciados.
Capacidades segundo projetos
dos montadores credenciados,
aprovados pela Fábrica.

o

co

Capacidade máxima de tração: 22,5 toneladas

LS-1113/36 LS-1313/A/36 LS-1313/36



//caminhões

ESCOLHER
CAMIN
NAO É
JOGO
DE
AZAR

Você ainda escolhe ca-
minhão como quem par-
ticipa de um jôgo de
azar? Se gosta de emo-
ções fortes e já se con-
venceu de que perder faz
parte do jôgo, continue
tentando. Mas se quer re-
duzir o risco de uma de-
cisão errada, a solução é
estudar detalhadamente
tôdas as opções, procu-
rando descobrir pontos
positivos e negativos de
cada marca e tipo. Isso,
todavia, ainda não basta.
É preciso considerar tam-
bém fatôres tais como
percurso, tipo de estrada,
natureza e dimensões da
carga. No fim, é o custo
operacional que ditará a
solução mais adequada.

ual o melhor e de custo ope-
racional mais baixo: Che-

vrolet, Ford ou Dodge? De tanto
ouvir essa pergunta, os redatores de
TM já se acostumaram com ela. E
com a decepção de alguns pergun-
tadores mais afoitos com a res-
posta. "Vocês não querem é se com-
prometer", dizem. Mas, na verdade,
não existe um caminhão melhor e
absolutamente mais econômico do
que outro. O que existe é o veículo
mais adequado — e conseqüente-
mente de custo operacional mais
baixo — que outro para determina-
dos tipos de serviço e condições
de operação, Nesse aspecto, veí-
culos assemelham-se um pouco às
pessoas. Mesmo com características
físicas — tara, peso bruto, distán-
cia entre-eixos, potência, relações
de marchas, etc. — muito seme-
lhantes, cada um tem sua própria
"personalidade", realizando melhor
certos tipos de trabalho e pior ou-
tros. Como o psicólogo que analisa
as aptidões do estudante para en-
caminhá-lo à profissão onde terá
maior possibilidade de sucesso, o
frotista também pode descobrir o

forte e as fraquezas de cada marca
e tipo de veiculo, Tal como o uni-
versitário que precisa voltar atrás,
a compra errada de uma frota
também resulta em prejuízo para a
empresa.

Jôgo de azar — Mesmo assim, al-
guns frotistas ainda preferem sele-
cionar veículos como quem parti-
cipa de um jogo de azar. Se acerta,
é por obra do acaso. Se erra, foi
por azar. Afinal, perder faz parte
do jogo.
Uma das conseqüências dêsse

jogo: no país das longas distâncias,
o caminhão pesado ainda não teve
vez — dos 440 000 caminhões produ-
zidos até 1970, os médios represen-
tam mais de 90%. Contribuem para
essa distorção as dificuldades fi-
nanceiras para renovar frotas,
ausência de regulamentação e de
terminais adequados e o predomí-
nio do carreteiro no transporte ro-
doviário de carga. Só o conheci-
mento dos custos operacionais e
critérios que orientam a seleção de
veiculos poderá virar o jogo e ga-
rantir melhor escore no futuro.

Padronizando — Aos poucos, os
frotistas vão se convencendo das
vantagens da padronização da frota,
uma forma econômica de resolver
problemas de manutenção e peças
sobressalentes. A uniformização
reduz estoques de peças, possibilita
especialização de mecânicos e mo-
toristas, a obtenção de maiores des-
contcs nas compras e a padroni-
zação do ferramental de oficina. As
vezes, devido à diversidade de ser-
viços de transporte executado pela
ernprésa, é impossível operar com
uma só marca de veículo. Mas a
padronização parcial, por tipo de
serviço, mesmo usando modelos de
marcas diferentes, ainda resulta
vantajosa. Algumas fábricas têm
linhas extensas, que vão desde o
furgão até o cavalo-mecânico pe-
sado, oferecendo solução adequada
para cada tipo de serviço. Outras
preferem especializar-se em deter-
minada categoria de veículo.

Qual o seu tipo? — A análise
para escolha de caminhões deve
ser feita em função dos tipos exis-
tentes no mercado. A extensa gama
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Terceiro-eixo: nos médios ou nos pesados, aumenta

_ _

a relação carga útil/pêso total e reduz a velocidade.

de veículos de carga fabricados
pela indústria nacional pode ser
classificada em cinco categorias:
a) Pickups e utilitários — capaci-
dade de 480 a 1 000 kg de carga e
peso bruto até 2 509 kg; b) Cami-
nhões leves — carga líquida pró
xima a 3 t e pês° bruto de cêrca
de 5,5 ti c) Caminhões médios —
carga líquida de cêrca de 6 t e
pésc bruto de 10,66 a 11 t; d) Ca-
minhões semipesados — pêso
bruto de 12,5 ou 13 t e capacidade
de tração de 22,5; e) Caminhões
pesados — peso bruto de 15 t e
capacidade de tração de até 70.

Para escolher entre essas catego-
rias qual a mais indicada para seu
tipo de transporte, é bom lembrar
que — quando o veículo é bem uti-
lizado — o custo da t.km transpor-
tada diminui com o porte (capaci-
dade de carga) e o aumento da qui-
lometragem média mensal (grau de
utilização). Acontece que alguns
custos — fixos, dentro de certos
limites, como a depreciação, remu-
neração do capital, salário do moto-
rista e do pessoal de oficina, licen
ciamento e seguro — diluem-se

quando rateados por maior quanti-
dade de t.km (veja tabela ''Capa-
cidade x custo"). Assim, a t.km da
carga transportada por um pickup
rodando 3 000 km/mês chega a
custar até quinze vêzes mais que
a t.km de um semi-reboque para
40 t percorrendo 8 000 km mensais.
Sempre tomando como base o custo
do semi reboque, essa relação che-
ga a seis vêzes, para um caminhão
leve rodando 3 000 km/mês, bai-
xando para três, quando se trata de
caminhão médio em tráfego urba-
no (3000 km/mês). Se rodar o
dõbro (6000 km/mês), o custo uni-
tário será 50% menor — a relação
cai para cêrca de dois. E se fôr
equipado com terceiro eixo, terá a
t.km apenas 35% mais cara do que
a do semi reboque. Já os semipesa-
dos apresentam boas condições de
competição com os pesados. Para
quilometragem média mensal 33%
menor — 6 000 km/mês, contra 8 000
para o semi-reboque-base — apre-
sentem custos 18% (com terceiro
eixo) e 35% (carreta de um eixo)
maiores. Mas os pesados simples
(2,75) e com terceiro eixo (1,88) —

de concepção anterior à lei da ba-
lança — aparentam ser antieconó-
micos: o custo da sua t.km supera
o dos tipos médios correspondentes.
Mas, mostram-se bastante econômi-
cos quando aproveitada sua máxima
capacidade de tração, em altas qui-
lometragens. Quando aproveitada
apenas parcialmente essa capaci-
dade, o resultado já não é tão bom.
Devido ao seu elevado preço, o
cavalo-mecânico de dcis eixos tra-
tores apresenta custo operacional
onerado em relação ao trator de
apenas um eixo.

Capacidade x custo — Fator im
portante para comparar veículos de
mesma categoria é a relação carga
útil/pês° total. Quanto maior essa
relação, menor o peso morto trans-
portado. Conseqüentemente, menor
o custo operacional, em condições
normais — certos tipos de operação
exigem veículos mais resistentes,
para os quais essa relação é menor.
Nos pickups e peruas, a relação vai
de 22% (para pickups possantes e
resistentes) até 48,3% (Kombi). Os
caminhões leves apresentam indice
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caminhões

pouco superior a 50% (cerca de 53%
para o F-350) e os médios atingem
56%. Os caminhões médios, equi-
pados com terceiro eixo, melhoram
a relação, elevando-a para cerca de
63%. Mas é preciso levar em conta,
na hora de comparar os custos, a
redução de velocidade — superior
a 20% — que sofre o veículo equi-
pado com terceiro eixo. Os veículos
semipesados são relativamente le-
ves. Simples, com terceiro eixo ou
como semi reboques, apresentam
índices de carga útil ligeiramente
superior aos pesados (de 64 a 67%).
Composições pesadas apresentam
indices de 60 a 65%,

Os fatôres — Os custos em que
se baseia esta análise estão em
TM 90, de janeiro déste ano. 'Eles
mostram como o grau de utilização
e a capacidade de carga influem
no custo da t.km de veículos cor-
retamente operados. Para minimizar
os custos de operação, não basta
escolher um veículo de grande
porte. É preciso selecionar o veí-
culo de maior porte, compatível
com as necessidades e condições
de operação. Limitando e determi-
nando o porte do veículo, existem
quatro fatores básicos:

1) Capacidade de carga — Ele-
mento importante para definir o
porte do veiculo é a capacidade de
carga exigida, ou seja, quanto o
veiculo deve transportar por viagem.
Se essa carga fôr pequena não se
justifica a adoção de veículo de
grande porte.

2) Tipo de carga — Qual o peso
unitário da carga, quais as suas
dimensões, se é leve ou pesada.
Cargas leves exigem veículos de
longa distancia entre-eixos. Cargas
pesadas requerem veículos de curta
distância entre-eixos e elevada ca-
pacidade de carga. As vezes, o pró
prio peso e as dimensões das uni-
dades a transportar já definem, por
si só, os tipos de veículos que po-
dem ser utilizados.

3) Percurso — O veículo traba-
lhará na cidade, ou terá percursos
medicis? Curtos? Ou longos? Quantos
quilómetros rodará por mês? O trá-
fego urbano exige veículos versáteis,
de média distância entre eixos.
Alem disso, em algumas capitais é
proibido o tráfego de caminhões
pesados durante certas horas do
dia. Atualmente, a tendência é para
o uso de furgões médios nas cida-
des e semi-reboques pesados nas
estradas (longas distâncias), A uti-
lização de várias carretas para um
mesmo cavalo — o custo do veículo
representa cerca de 80% do custo
total cavalo'carretas — possibilita
melhor aproveitamento do trator,
com redução nos custos. Mas, tra-

FNM foi o primeiro pesar., brasileiro. Tem 62% do mercado e o

tando-se de transporte a média dis-
tância e, principalmente se é ne-
cessário rapidez (cargas perecíveis),
os caminhões médios resolvem me-
lhor o problema. Outro ponto im-
portante a considerar: é o percurso
que vai definir a possibilidade de
se encontrar rapidamente peças de
reposição e assistência técnica.
4) Estrada — Boas estradas per-

mitem o tráfego de composições
pesadas, de grande comprimento,
com elevadas velocidades cruzeiro.
Para vias precarias, todavia, com
raios de curvas inadequados e irre-
gularidades no leito, devem ser
escolhidos veículos de pequena dis-
tância entre-eixos. A falta de pon-
tes com suficiente capacidade de
carga é cutro fator que pode limitar
o porte do veículo. Regiões monta-
nhosas exigem caminhões de alta
potência.
O levantamento dessas informa-

ções pode ser feito com a utiliza-
ção de impresso apropriado, que
deve incluir informações sôbre o
equipamento atual (veja modelo em
TM 84, julho de 1970, 'Como esco-
lher caminhão").

Dando notas — Para conciliar
fatõres tão antagônicos — exemplo:
carga leve em estrada de pequenos
raios de curvas — e minimizar os
custos, não existe fórmula matemá-
tica infalível. Se cada um dos fató
res fôr igualmente importante na
escolha, bom procedimento seria
atribuir a cada um deles pontos de
zero até dez. A nota máxima cor-
responderia à utilização em condi-
ções ótimas: percurso longo, carga
pesada e compacta, serviço cons-
tante (ausência de ociosidade),
estradas asfaltadas e de primeira
categoria. O zero significaria con-
dições opostas: percurso urbano,
congestionamento, carga leve e vo-

lumosa, serviço ocasional e variado,
ruas esburacadas, etc. Soma inferior
a dez pontos nos quatro itens in-
dicaria a necessidade de veículo
leve, próprio para pequenas distân-
cias e condições difíceis. Na faixa
intermediária (dez a trinta pontos),
a opção seria por veículos médios,
para médias distâncias e estradas
de segunda categoria, com ten-
dência para o diesel, à medida que
o percurso aumenta e as estradas
sejam melhores. Já a soma superior
a trinta pontos indicaria a conve-
niência de se adotar composições
semipesadas ou pesadas, de alta
capacidade de carga. O comprador
pode adaptar a fórmula, por conta
própria, quando fôr necessário in-
cluir alguma condição especial.

Diesel ou gasolina? — Se a aná-
lise de operação indica a conve-
niência de um veículo médio, o
comprador pode optar entre o die-
sel e a gasolina. Conforme cálculos
de custo de TM, a partir de certa
quilometragem (cerca de 3 000 km)
mensal, a redução nos custos de
operação (principalmente no con-
sumo e preço do combustível, lubri-
ficantes e manutenção) passa a
compensar amplamente o maior
investimento inicial — o caminhão
diesel custa cerca de 35% a mais
do que o veículo a gasolina corres-
pondente. Mas, nas faixas de me-
nor utilização e que exijam alta
velocidade, a gasolina ainda apre-
senta vantagens. Além da quilome-
tragem, certas empresas já levam
em conta também o tempo que o
veículo fica parado com motor fun-
cionando em marcha lenta. É o caso
dos veículos utilizados na coleta
de lixo, entrega urbana, distribuição
de gá5, etc. Segundo um fabricante,
os motores a gasolina, funcionando
em marcha lenta, sofrem grande

72 TRANSPORTE MODERNO — fevereiro, 1971



menor preço inicial da categoria.

desgaste e consomem muito com-
bustível, o que não aconteceria
com o diesel.

Agora, a marca — O custo ope-
racional (da t.km) é o elemento
básico para se decidir entre vários
veículos de diversas marcas. Quan-
do os preços iniciais e os custos
posteriores de manutenção são
muito diferentes — quase sempre
o veículo de maior preço terá me-
nores custos de manutenção — é
preciso trabalhar com os valôres
presentes, levando-se em conta o
custo de oportunidade do dinheiro.
Alguns fatôres são importantes e
precisam ser quantificados e intro-
duzidos no custo ou — caso isso
não seja possível — considerados
separadamente. Isso porque podem
alterar substancialmente, na prática,
o custo operacional teórico. Assim,
a experiência da empresa com cada
uma das marcas concorrentes não
pode ser esquecida. Quanto maior
o conhecimento de determinada
marca, menores os custos operacio-
nais daquela marca — os mecâni-
cos já estão acostumados com ela,
sabem como evitar e corrigir ràpi-
damente as falhas, qual o melhor
rodízio de pneus; os motoristas con-
seguem melhor desempenho, as re-
lações com revendedores de peças
já estão estabelecidas, etc. Isso
acentua a importância da primeira
compra. Mudar de marca depois
significa jogar fora a experiência
acumulada. Se você já tem algu-
mas unidades do veículo que pre-
tende comprar, procure realizar um
levantamento, coletando dados sô-
bre seu desempenho, funciona-
mento, custo de manutenção e pro-
blemas que apresenta: õlho prin-
cipalmente nos pontos negativos,
para não comprar unidades que pos-
sam lhe trazer os mesmos proble-

mas, É importante tambéni anali-
sar minuciosamente as especifica-
ções e características do equipa-
mento. Para tanto, não basta ler os
catálogos; é preciso inspecionar e
testar o veículo. Muitos revende-
dores limitam-se a declarar em suas
propostas que os veículos são fa-
bricados com "material de alta qua-
lidade". Um comprador conscien-
cioso não se contentará com essa
informação vaga e genérica. Pro-
curará conhecer os processos de
fabricação e os métodos de contrôle
de qualidade do fabricante. E não
esqueça: o tempo perdido na espera
de peças de reposição pode absor-
ver ràpidamente qualquer diferença
no preço inicial ou no custo de
operação. A garantia do fornecimen-
to de peças e a existência no per-
curso do veículo de revendedores
autorizados são fundamentais. Fa-
bricantes que possuem maior
número de veículos operando na
região em que a frota será utili-
zada, geralmente estão em condi-
ções de dar melhor assistência
técnica. A proposta de venda de-
verá conter compromisso expresso
do revendedor de que dará assis-
tência e fornecerá as peças de re-
posição a preço razoável. Em certos
cascs, é possível valer-se também
da experiência de usuários que uti-
lizam o veículo para tipo de trans-
porte semelhante. Um conselho:
na hora de analisar os preços, não
se entusiasme muito pelos engo-
dos de descontos e abatimentos
— o vendedor quase sempre carre•
gará no preço inicial para tirar par-
tido dessas vantagens aparentes.
Financiamento a longo prazo não
deve ser visto como vantagem. Só
serve mesmo para encarecer o veí-
culo, com juros e sobretaxas. Veri-
fique se o revendedor mais próximo
mantém mecânicos, rnontadores,
peças e oficinas adequadas para
reposição rápida. Solicite dos re-
vendedores interessados preços de
peças de reposição e estimativas
de custos de manutenção. Um con-
selho da American Road Builder's
Association: "Dê preferência aos fa-
bricantes mais antigos — desde que
mantenham linha atualizada. Com-
prar de fabricante nôvo e sem tra-
dição no mercado significa, quase
sempre, correr o risco de experiên-
cias que podem não ser bem su-
cedidas. As maiores fábricas geral-
mente possuem veículos mais mo-
dernos e melhores métodos de pro-
dução, oferecendo maiores garantias
e produtos de melhor qualidade.
Fabricantes que já têm grande
número de veículos operando devem
ter preferência sôbre os que têm
apenas alguns" /SC-58.

AS OPÇÕES
DO COMPRADOR

Quem quer um veículo para pe-
quenas entregas, tem quase uma
dezena de alternativas, sem contar
jipe e as peruas C-1416, Variant,
Belina e Rural Willys. Apesar de
permitirem utilização mista, apro-
ximam-se mais de veículos de pas-
sageiros.

Versatilidade — Bastante utiliza-
da no tráfego urbano, a Kombi apre-
senta excelente relação carga Utilf
pêso bruto — cêrca de 48% — e
pode levar até 1 000 kg de carga.
É fácil de carregar e descarregar,
tem amplo espaço interior, protege
bem a mercadoria e dispensa en-
carrcçamento. Além disso, tem baixo
preço inicial e seu motor de 52 HP
consome pouco ccmbustível. Sua
vida útil econômica não chega a
ser longa: cerca de três ou quatro
anos (TM 89, dezembro de 1970,
"Quanto custa êste km da Kombi?").
"Escolhemos a Kombi para entrega
urbana porque, para o nosso servi-
ço, ela é mais econômica que os
pickups convencionais. Nosso tra-
balho exige carro versátil e fácil
de mancbrar." Declarações de José
Luiz dos Santos, chefe do tráfego
da Fôlha da Manhã (dez Kombis).
Gilberto Vieira de Andrade, que
ocupa o mesmo cargo na Servencin
(127 Kombis) pensa da mesma ma-
neira: "Nas entregas urbanas, us?-
mos quase só a Kombi; econômica,
fácil de manobrar no tráfego con-
gestionado, própria para entregas
rápidas e cargas leves".

Velocidade — Se precisar de um
pickup de alta potência, resistente,
confortável e veloz, próprio para
serviços que exijam pontualidade,
escclha entre o F-100 (da Ford), o
D-100 (da Chrysler), a C-14 ou a
C-15 (da General Motors). Com sus-
pensão ''Twin-l-Been" modificada e
motor opcional de 166 ou 190 HP,
o F-100 pode levar até 800 kg de
carga, na sua caçamba de aço.
A General Motors tem o pickup

da categoria mais vendida do pais.
Apresentado em três modêlos dife-
rentes — C-1404, 480 kg de carga:.
C-1414, com cabina dupla, 500 kg;
e C-1504, um pouco mais comprida,
700 kg — vem equipado com motor
de 149 HP. Há outros modelos, fa-
bricados sob encomenda.
Já o Dodge 100 é o pickup na-

cional mais potente: com seus 198
HP do motor HD-318, leva cêrca de
700 kg de carga.
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caminhões

Apoio — F-75, da Ford-Willys
HP, 750 kg de carga é um

pickup de baixo preço, motor eca.
flor-mui e tern trace opcional na,

quatro rodas. Seu forte: entregas
urbanas estradas de terra e frotas
de apoie para empresas de Ónibus
Para cargas volumosas e entregas
urbanas. a fabrica inicia a prodo-
oã de dm F-75, especial, com car-
roçaria-furgão em kits de alurninip.
O unicc pickup diesel e fabricado

pela Toyotte c 0J-45 motor Mer-
,tedes, tração nas quatro rodas.
para 1 (30(.., kg de carga. Se não
chega a ser multo confortável —
teste de TM mostrou que a cabina
trepida um pouco. a suspensão não
e das mais macias, as marchas não
são sincronizadas --- seu motor
diesel de 78 HP e bastante econo.
mico e tem muita torça. Equipado
com traçar) nas quatro rodas, o
\:eiculo dá bons resultados no apoio
a frotas de ónibus. "Puxa tranqui-
lamente pesados ônibus morro
acima na estrada de Santos e trans-
porta cem facilidade pesados con-
juntos'', afirma um diretor da Ultra,
empresa que faz a linha São Paulo—
Santos.

Cargas leves --- Ate a pouco
tampo, o comprador não tinha
escolha, quando precisava de um
veiculo para transportar cargas
leves e volumosas na cidade ou
-em curtas distâncias. "Compramos
o F-350 porque era o único na
época na sua categoria'', diz um
usuario. Mas faz questão de acres-
centar: 'Isso não significa que este-
jamos descontentes com ele. Adap-
ta-se perfeitamente ao nosso tipo
de serviço — entregas e viagens
constantes. É rápido e fácil de ma-
nobrar". De um ano para cá, toda-
via, o comprador (a encontra outra
opção: o Dodge 400, com a mesma
capacidade de carga — 5 443 kg
brutos — porém mais potente: 203
HP. Futuramente, o L-608 D, da
Mercedes, pociera ser uma boa alter-
nativa, embora não concorra direta-
mente com nenhum dos veículos
existentes. Trata-se de um enorme
furgae, de grande area útil, cerca
de 80 cv de potência. cuja capaci-
dade de carga aproxima-se da de
um caminhão leve.

Qual o melhor — Quando c ser-
oo caminha() a gasolina. o

c,moradtir certamente oncontrará
muitas cliti cri Idades em escolher
entre o Chevroket, Dodge e Ford. As
três marcas são altamente compe-
titivas. Kaa se pode generalizar
pantagens de nina sobre a outra.
Tacia.aa no sittlaU")e, especificas,

Mercedes: o diesel mais vendido.

a escolha podera pender mais para
uma delas. Com chassi reforçado,
que possibilita fácil adaptação de
terceiro eixo, alta potência (196 HP)
e elevado torque (43,2 mkg), a prin-
cipal característica do Dodge 700
parece ser a resistência. Aparente-
mente, dele pode-se esperar bons
resultados em condições difíceis —
estradas lamacentas, acidentadas,
palhadas, canaviais, construção pe-
sada, etc. Em estradas boas, desen-
volve altas velocidades. Peso bruto:
10 709 kg; quatro distâncias entre-
eixos.

Já o F-600 tem fama de veiculo
veloz, adequado para cargas rápi-
das e perecíveis. Firmas como
Transporte Nascimento (fermento),
Frigor Eder e Folha da Manhã utili-
zam-se do veiculo com sucesso nes-
se tipo de serviço, Isso não signi-
fica, todavia, que éle não possa ser
usado no tráfego urbano. Peso bru-
to: 10 700 kg.
O médio mais vendido no país

leva a marca GM — 143 164 unida-
des de 1957 até 1970. Trata-se do
atual 0-60. que tem três compri-
mentos de chassi, 10 660 kg de
peso bruto e duas potências opcio-
nais: 161 ou 167 HP. Como os seus
concorrentes, é um veículo que se
sai bem em estradas de terra. Os
usuários acreditam que êle seja
bastante económico nas entregas
urbanas e transporte a média dis-
tancia, em boas estradas. 'Entre-
gamos móveis, eletrodomesticos,
etc. — carga de pouco peso e vo-
lumosa. Para esse tipo de servico,
o Chevrclet e muito bom. Leve, fá-
cil de manobrar, trabalha bem no
trafego congestionado e consome
pouco combustivel.- As declara-
ções são de Luiz Góes Neto, encar-
regado de transportes da Casa Ga-
briel Goncalves (14 Chevrolet). Antó-
nio Kasprzak, encarregado de ma-

nutenção da São Paulo Alpargatas
e da mesma opinião: "O Chevrolet
resolve bem nosso problema de en-
tregas, que exige muitas partidas
e paradas". O eng.' Alberto Aullcin
diretor-administrativo da Lmpavl,
esta satisfeito com o desempenho
do Chevrolet como basculante.

Perkins ou Mercedes? — O que e
bom já nasce diesel? A White Mar-
tins acha que sim. Por isso utiliza
o L-1111 para tracionar carretas com
cilindros de alta pressão, nas entre-
gas urbanas. E está adaptando tan-
ques a três L-1113 com terceiro eixo,
que entregarão oxigénio em São
Paulo. Tanto o L-1111 quanto o seu
sucessor, o L-1113, têm a preferência
do transportador autónomo, o que
faz desse veiculo o diesel mais ven-
dido do país. Uma das suas vanta-
gens é a de permitir adaptação de
carroçaria de maior comprimento.
fator importante no transporte de
cargas leves. "O Mercedes adapta-se
perfeitamente ao nosso tipo de
transporte", declara Alberto Cava.
lheiro, subgerente da Fink (mudan-
ças). Com terceiro eixo e para ca-
valo-mecânico, a fábrica tem tipos
especiais (LS e LK). Com cabina
diferente, o L-321 é uma alternativa
para o L-1113. Para cargas mais de-
licadas (verduras, frutas, etc.), Po-
de-se esperar bons resultados do
L-2013, que já vem equipado com
terceiro eixo de fábrica e tem pês°
bruto de 20,5 t.
Mas o motor Perkins, adaptado

aos veículos médios pela Ford.
Chrysler e GM, também vem atire -
sentando bons resultados. Teste rea-
lizado por TM com o Dodge 700 die-
sel (TM 87, outubro de 1970, "Um
Dodge enfrenta a BB") revelaram
altas velocidades em estradas asfal-
tadas (78 km . h na Via Dutra) e de-
sempenho satisfatório em estradas
de terra. Aparentemente, o custo
operacional não se afasta muito dos
padrões da categoria. E para as
médias e longas distâncias, a adap-
tação do terceiro eixo pode reduzir
bastante o custo da t.km, embora
isso implique perda de velocidade.

Depois da lei — Apesar das suas
falhas, a lei da balança trouxe bons
resultados. A diminuição da tonela-
gem real forçou os transportadores
a aumentar a quilometragem média
de seus caminhões. o que contraba-
lançou o acréscimo de custo impos-
to pela redução de carga. Mas,
onde a lei levou a modificações
mais positivas foi na capacidade de
carga dos veículos. Depois da adap-
tação dos caminhões médios para
transportar mais carga (elevando de
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9.3 para 10,7 t o peso bruto), da
adoção do terceiro eixo como equi-
pomento garantido (o que elevou o
peso bruto de 14,5 para 18,5) e do
terceiro eixo motriz (o que elevou
a capacidade de tração para 19,5 t),
foi a vez dos fabricantes descobri-
rem as vantagens operacionais dos
semi-pesados. Nada menos que três
fabricas lançaram veículos na faixa
de 12,5 e 13 t Ce peso bruto, há
muito vaga, com a saída da Inter-
national Harvester do mercado.
Êsses veculos chegam a 20.5 t,
quando equipados com terceiro eixo
e têm 22,5 t de capacidade de fra-
ção. Depois dos três — D-70 da
GM, L-1313 da Mercedes, e Dodge
900 da Chrysler —, a próxima novi-
dade poderá vir em maio déste ano,
quando a Ford lançar o F-750 e re-
formular sua linha comercial, Apre-
sentando alta relação carga útil,:
peso total, os semi pesados conse-
guem competir em igualdade com os
pesados. Principalmente porque mu-
delos anteriores à lei da balança fi-
caram superdimensionados — o Soa-
nia foi projetado para 17 t, o FNM
para 16, contra as 15 da lei — o que
limita seu uso, como caminhão sim-
ples. C L-1513 da Mercedes, de con-
cepção posterior à lei, não apre-
senta êsse problema. Pesa apenas
4 200 kg, pouco mais que um cami-

rihào medio. Tanto a Soamo quanto
FNM, todavia, não parecem muito

interessadas nessa faixa de mer-
cado — a do caminhão pesado
simples. Ambas partem agora para
veiculos mais potentes que os mo-
delos atuais -- a Scania com o
Super turboalimentado, e a FNM
com o V-17 —, mais indicados para
uso como cavalo-rnecanico, no trans-
porte pesado.

Pêso-pesado — Para o transporte
pesado — principalmente para uti-
lização como cavalo-mecânico —, o
comprador encontra très marcas.
Fornecida com direção hidráulica e
motor de 175 HP, a linha D-11 000
da FNM detem 62% do mercado de
chassis pesados. O FNM é o veiculo
pesado de menor preço e, aparente-
mente, o de mecânica mais simples.
De suas diversas variantes, uma --
o V-13, chassi curto, com terceiro
eixo -- tem capacidade orlginal de
traçãc para 40 t. Mas qualquer uma
das outras pode ser adaptada para
essa tração, por encarroçador cre-
denciado. Sem adaptação, a capaci-
dade de tração pode ser de 3t791
(V-6) ou 35 908 (V-4 e V-5). É muito
utilizado por carreteiros, que geral-
mente adaptam o terceiro eixo. Apa-
rentemente apresenta bons resul-
tados também quando utilizado

para trdcionEu cargas leves e volu-
mosas: boi em oé e combustível.
por exemplo. Em estradas de terra
e trafego urbano (betoneiras, coleta
de lixo, etc.), onde a velocidade não
e fator fundamental, apresenta
custo operacional económico.

Já a Scania possui a linha pesada
mais potente — L LS LT-76, sim-
ples! terceiro eixo morto terceiro
eixo trator —. cada um com dois
comprimentos de chassi. Na versão
normal. a potência é de 210 NP: na
versão Super. de 285. Qualquer Uma
delas pode tracionar até 70 t, Dessa
marca, pode-se esperar bons resul-
tados como cavalo-mecânico em
longas distâncias e cargas pesadas.
principalmente quando aproveitada
a máxima capacidade de -tração per-
mitida pela lei da balança. Apre-
senta baixo custo de manutenção
— embora os usuários se queixem
de que as peças são caras — longa
vida útil e boa velocidade comer-
cial. Para cargas muito pesadas,
exige adaptação de transmissão
mais curta.
Por sua vez, o LP-1520 da Mer-

cedes, que também possui boa ve-
locidade media, situa-se na faixa
Intermediária, entre o FNM e c
Scania, tanto em potência quanto
em preço e capacidade de traçãc
(40 t).
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4teste

COMPENSA
USAR TURBO-

COMPRESSOR?
A novidade apareceu há cêrca de um ano, quando uma fábrica come-
çou a equipar opcionalmente seus veículos pesados com turbocom-
pressor. Resultado: se quiser, o comprador já pode pagar 10% mais
caro e levar um veículo 35% mais potente. O investimento é compen-
sador? TM foi buscar, na prática, uma resposta para essa pergunta. Partiram juntos de

Canoas (RS), 12 de janeiro, 14h15
min.

Largaram!
Não houve tiro de partida, ninguém

arriou bandeira para dar início à
prova. No intimo, todavia, todos os
que participaram da longa prepara-
ção do teste ouviram o hipotético
grito de larga, numa expectativa tão
intensa quanto à que antecede o
início de uma corrida de automóvel.
Mas — embora a competição fizes-
se parte do teste — tratava-se de
algo mais sério que uma simples
corrida de caminhões.

0 busílis — Na verdade, tudo foi
preparado para que uma importante
pergunta não ficasse sem resposta.
C busílis dessa questão era saber se
compensa ou não usar motor turbo-
alimentado. Para tanto, TM utilizou
dois Scania — a Saab-Scania foi a
primeira a manter linha de cami-
nhões turboalimentados no país e é,
até agora, a única a fornecer opcio-
nalmente o equipamento — modêlo
L-7635, tracionando carretas de três
eixos traseiros. Um dêles, com o
motor Scania convencional de 210
HP; o outro — 10% mais caro e 35%
mais potente — equipado com o tur-
boalimentador. A prova consistiu
em transportar, de Pôrto Alegre para
São Paulo, a carga máxima permi-
tida por lei: 40 t. Para evitar que a
habilidade e o esfôrço dos motoris-
tas influíssem no teste, êles foram

76

proibidos de ultrapassar a velocida-
de máxima permitida pelo fabricante
(igual para os dois veículos) e re-
curscs como a "banguela" (ponto
morto na descida). O contrôle de
tempo e percurso foi rigoroso: além
de cronômetro, TM utilizou tacógra-
fo com discos de 24 horas para re-
gistrar quilometragem, velocidade,
tempo e paradas.

Percurso — O percurso foi divi-
dido em cinco trechos (página 78).
A partida foi dada em Canoas.
Para que os dois veículos enfrentas-
sem sempre as mesmas condições,
o que chegava primeiro (era sem-
pre o Super) aguardava o outro. No
mapa das páginas 76 a 78 e no qua-
dro da página 78, foi anotado o
percurso contínuo, sem paradas, e as
quilometragens foram baseadas na
marcação dos tacografos e não nas
distâncias reais entre as cidades.
O percurso de Canoas a Caxias foi
feito pelo Vale Real. Grande parte
dessa estrada, de terra, estava em
péssimo estado, assim como a
maior parte do asfalto de Lajes a
Curitiba. A vigilância dos tacógra-
fos impedia os motoristas de ban-
carem os Fittipaldi. Mas, para evitar
que a maior habilidade de um ou
de outro distorcesse os resultados,
êles foram revezados na direção
dos Scania. Os veículos foram abas-
tecidos sempre nas mesmas bom-
bas e horas.

Os resultados — Esperava-se que
o turbo apresentasse velocidade
média que justificasse seu preço
mais elevado. Essa vantagem pode-
ria, no entanto, ser anulada pelo
consumo maior de combustível —
os 75 HP adicionais, aparentemente,
deveriam consumir mais. Quanto à
elocidade, as previsões de TM con-

firmaram-se integralmente: o turbo-
alimentador permitiu ao Scania-Su-
per chegar a São Paulo 4h 26min
(16,52% a menos de tempo) antes

Altitude
( rn1

900 —

600 -

300

10

km , o 133 km

Tempo
Diferença

2h14min
30 min
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Canoas (RS) para São Paulo, com cargas iguais, abasteceram-se nas mesmas bombas: um rally comercial,

que o convencional. Mas, em rela-
ção ao consumo, o resultado foi
surpreendente: o motor turboali-
mentado consumiu 13,7% a menos
de combustível. A conckisão: de-
pendendo das condições operacio-
nais da emprêsa, usar motor turbo-
alimentado resultará quase sempre
em economia de custos. Se o usuá-
rio tem carga suficiente para apro-
veitar o aumento da velocidade ob-
tida, passando a rodar mais quilô-
metros por mês, poderá reduzir o

custo operacional em até 11% (veja
página 79) com a adoção do turbo-
compressor. Seu uso seria vantajo-
so principalmente para altas quilo-
metragens, no tráfego de longas
distâncias, onde a elevada veloci-
dade de cruzeiro e fator fundamen-
tal. Principalmente no transporte de
géneros perecíveis e animais vivos,
pode-se esperar bons resultados da
turboalimentação. Apenas para bai-
xas quilometragens e carga limitada
o maior investimento inicial pode

superar a economia de combustível,
porque não se tira partido da maior
velocidade.

Bom, mas caro — Oficialmente
introduzidos no mercado no início
do ano passado, os veículos com
motor super vinham sendo produzi-
dcs, fora de série, desde 1968, para
avaliacão do mercado. Seus usuá-
rios já estão em condições de
apontar os aspectos positivos e ne-
gativos dos super. Em geral êles são

246 5. 3,16 km

5h48min
1h 1min 1h24min

7h39min 9h41min
1h5Omin 2h46min
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teste

entusiastas. "Compramos o primei-
ro super em 1968. Hoje temos seis,
que jamais nos deram problemas
de manutenção. Fazem viagens em
menor tempo, embora o consumo de
combustível seja idêntico ao do
Scania convencional. A única des-
vantagem do super: preço alto."
Essa é a opinião do Dr. Alberto Au-
licino, da Enpavi, empresa constru-
tora.
Preço é a queixa comum que une

carreteiros e empresários. Djalma
Barbosa, da Perfex: "Temos quatro
super, 35 Scania convencional e
doze Mack. Todos os super foram
adaptados com diferencial Mack.
para tracicnar cargas acima de 70 t
— temos usado normalmente o su-

per para tracionar cargas indivisí-
veis de mais de 100 t. É o melhor
dos caminhões. Pretendemos Com-
prar outros, apesar de seu preço
alto. Todavia, seu rendimento e du-
rabilidade justificam seu preço". O
consumo de combustível, contudo,
é maior: o super faz, na Perfex, 1,8
krni litro; o convencional, 2,5 — nú-
meros que diferem dos verificados
no teste de TM.
Georgio Meotti, da Cesari, trans-

portadora especializada em combus-
tível, não quer o super. "Temos ca-
torze Scania convencionais, motor
de 210 cavalos, e não pretendemos
comprar o super porque não preci-
samos de maior potência para nosso
tipo de transporte. O de 210 cavalos

DE ONDE VÊM OS 75 HP
O turboalimentador surgiu du-

rante a H Guerra Mundial, para
resolver o problema da perda de
potência dos aviões a grandes
altitudes. Eram do tipo mecâ-
nico e só mais tarde foi desen-
volvido o turboalimentador atual,
que aproveita como forca motora
os próprios gases de escape
do motor. Dispensando a elevação
da rotação e o aumento do curso
ou diâmetro dos pistões, esse sis-
tema consegue elevar a potência
pelo aumento da pressão média
no tôpo do pistão, do que resulta
admissão de maior quantidade de
ar no cilindro. Antes de serem

rançados na atmosfera, os gases

acionam uma turbina, em cujo

eixo está montado um rotor, que

comprime o ar para dentro dos

cilindros. Os dois componentes
formam uma peça só, montada sê-
bre o bloco do motor.

No caso particular da Scania, o
turbocompressor que equipa os
veículos é o Holset, modelo 1E,
importado da Inglaterra. Breve-
mente será fabricado no Brasil,
pela Lacon, de São Paulo, sob li-

cença da Seitzer. Exteriormente, a

única diferença entre o veículo

convencional e o equipado com o

turbocompressor é o filtro de ar

do último — maior e montado

atrás da cabina. Para receber o

turbocompressor, os componentes

do motor convencional — princi-

palmente pistões, cilindros e eixo

de comando — precisam ser re-

forçados.

da perfeitamente conta do recado."
E os carreteiros? Nas concessio-

nárias da Scania no sul do país,
onde 'eles são os maiores compra-
dores, as cotas do super tem sido
vendidas quase sempre por anteci-
pação. Mas eles continuam se quei-
xando da cabina. Cabina confortá-
vel — mais larga, com cama -- e
o sonho do carreteiro Scania.

Esperava que ela viesse com o
motor mais potente. Que, em último
caso, se não tem mais confôrto,
dispensou-os de inventar inscrições
vingativas nos pára-choques trasei-
ros. Como um gaúcho que acertou
o português para rimar sua ameaça:
"Na subida você me aperta, na
descida nóis acerta".

QUEM AJUDOU
Diversas organizações colabo-

raram na realização desta prova.
cedendo equipamentos e apare
lhos de teste.

Cavalos mecânicos — Foram
cedidos pelo Expresso Mercúrio,
de Santa Maria, RS, e pelo con-
cessionário Luiquigas local, Ênio
Simão e Antão Sacai. O veículo
convencional já havia percorrido
28 596 km e tracionava carreta
mecânica rodoviária. O turbo-
alimentado tracionava carreta
Rondon e já havia rodado  
27 514 km.

Cronômetros — Oferecidos por
Comércio e Indústria de Reló-
gios, representante da Omega na
Brasil.

Tacógrafos — Modelo TCO 11.
com discos de 24 horas, foram
cedidos pela Neva.

932 i<m 1 I23.km

• -
SÃO PAULO
800 m

- 600

15h24mi,,
4h26min
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O MAIS CARO PODE CUSTAR MENOS
Se você está pensando em com-

prar um veículo pesado equipado
com turbocompressor, não é preci-
so pensar muito para tomar uma
decisão. Quase sempre, o resultado
da compra será a redução dos
custos, em relação ao veículo con-
vencional. Apenas em alguns casos
específicos — baixa quilometragem
mensal e carga limitada — a com-
pra aparentemente não se justifica.
Se o seu tipo de transporte exige
o veiculo durante bom número de
horas por mês e você pode aprovei-
tar sua velocidade reduzindo a fro-
ta ou transportando mais carga, va-
le a pena usar o turbocompressor.

Vantagem — A julgar exclusiva-
mente pelo resultado do teste de
TM, o motor turboalimentado leva
vantagem em relação ao convencio-
nal. Principalmente no tráfego
pesado de longa distância, onde a
elevada velocidade de cruzeiro é
fatcr fundamental. Essa vantagem
torna-se ainda mais evidente se o
usuário tiver condição de aproveitar
bem o aumento de velocidade. Va-
le dizer, se a maior quilometragem
fôr utilizada para aumentar a quilo-
metragem percorrida — e conse-
qüentemente as t.km transportadas
— ou reduzir o número de veículos
da frota. O custo da t.km do turbo-

alimentado pode sair até 11% mais
barato que a do convencional, quan-
do os dois motores dão o máximo:
cada um tracionando duas carrétas
de três eixos, rodando duzentas
horas por mês — cêrca de 7 600 km
para o convencional e 9 200 para o
turbo. Sómente em certas situações
— de baixo percurso, frota pequena
e carga limitada —, o maior custo
inicial poderá eliminar a vantagem
do turbcalimentado: maior veloci-
dade (46 km/h contra 38) e menor
consumo (13,7% menor). Nessa si-
tuação o custo operacional global
é que ditará qual a melhor alter-
nativa.

CUSTO OPERACIONAL COMPARATIVO
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AO TOTAL 4x4,
de tração, caixa de

trans eráncia e redução, com
duas velocidades, já usinadas para
receber Tomadas de Férça de Põtértóia
Integral (uma dianteira e uma traseira, ou
ainda uma dianteira e uma traseira ao mesmo
tempo.) Caminhões Chevrolet, Ford e Dodge;
6 ton. em estradas e 5 ton. em qualquer terreno
(QT); Rampa máxima com carga de QT: 60%.

TRAGA° TOTAL ENGEM
TRAÇÃO TOTAL 6 x 6,

3 eixos de tração. caixa de trans-
ferencia e redução com diferen-
cial inter-diferenciais, já usinada
para receber ToMada de Força
de Potência Integral (uma dian-
teira ou uma traseira, ou ainda
uma dianteira e urna traseira ao
mesmo tempo). Rodeiro traseiro
de grande movimentação com
deslocamento dos eixos em pa-
ralelogramo homo-cinetico, man-

ten do•se em qualquer situação
do terreno o ângulo do pinhão e
evitando que quando um dos
eixos gaga obstáculos de terre-
nos, o outro perca a tração.

CARGA: em Chevrolet, Ford e
Dodge 12 ton. em estradas e
5 ton. em QT

Rampa Máxima: 60%

EQUIPAMENTO OPCIO-
NAL: Tomada de Fôrça de
Potencia Integral, de funciona-
mento com o veículo parado ou

em movimento• Guincho para 7.5
ton, com 100 m. de cabo de aço
de 5/8" para a frente e 100 rn, de

cabo de aço de 5/8" para trás.
com 5 ou 10 velocidades • Gan-
chos para para-choque dianteiro
• Engates para reboque • Auxiliar
hidnáulICO de direção • Freio de

ancoragem para guincho.

APLICAÇAO: madeireiros.
usirle ros de acucar. empreiteiros.
construção e manutenção de re-
des de transmissão. veículos para
zona rural, viaturas para incendio.
viaturas militares. etc. As carac-
terist;cas de direção, freios, se-
gurança e conforto permanecem
inalteradas guando o veiculo tra-
fega em estradas,

erspmsa
engenheiros especializados s.a.

Au. nos Nas,-,ns Unidas. 2349 Solto Amaro - São Pau10 - Encl T&r ENGESP
Fones 269-2363 269-2429 29-2441 - 269-4951 - 269-3230 - 269-24s8
Fibals Rio - Sal,-ador - Aracaju



/,, Z consórcio

O QUE HA
COM ESTES
CONSÓRCIOS?
Para os automóveis, o consórcio — uma invenção tipicamente
brasileira — funcionou como verdadeiro "ôvo de Colombo".
Para os veículos comerciais, todavia, apesar de algumas tenta-
tivas, os resultados não têm sido dos melhores porque as
condições são muito diferentes. Mas um consórcio tem espe-
rança de conquistar o mercado do transportador autônomo.

"Prestação mensal de Cr$ 580. De-
zoito veículos na primeira assembléia.
Sorteio geral todos os meses. Prazo má-
ximo de trinta meses para a entrega
de todos os veículos. Sem juros. Até
quarenta meses para pagamento."

Não interessa — Apesar de todos
êsses atrativos, a concessionária Che-
vrolet que lançou um sistema de con-
sórcios para caminhões em outubro do
ano passado não recebeu sequer um
telefonema solicitando informações de
algum interessado. E não foi por falta
de promoção, pois distribuiu 45 000 en-
cartes. As pessoas que receberam as
malas diretas foram visitadas por con-
tatos de gabarito, mas o resultado des-
sas visitas foi surpreendente: 80% não
se interessam porque compram cami-
nhões através de financiamentos dire-
tos (financiadoras e bancos); 10% não
se interessam por consórcios em geral;
e 10% não tinham absolutamente qual-
quer interêsse.
O Consórcio Nacional, vinculado à

Ford-Willys e que vem funcionando des-
de 1968, entregou 204 veículos entre
caminhões e pickups. No início, exis-
tiam alguns grupos específicos de
interessados em caminhões. Agora, es-
tão misturados nos grupos para auto-
móveis. J. F. Salmeirão, diretor da Ad-
ministração Nacional de Negócios, afir-
ma que a época do "calor" dos con-
sórcios foi de cinco a três anos atrás.
Hoje em dia os consórcios têm dois
grandes inimigos: os financiamentos
diretos ao consumidor e a Finame. "As
financiadoras dão 80% e, como geral-
mente são ligadas a um banco, o clien-
te consegue os 20% restantes de finan-

ciamento. Acredito, inclusive, que den-
tro de um ano a pessoa que tiver um
cartão de crédito, poderá comprar um
automóvel de até Cr$ 20 000. Para ter
garantia do pagamento das cotas, nos
prccuramos os frotistas e evitamos os
carreteiros sem lastro. Mas é possí-
vel que a faixa ideal seja a popular."

Para carreteiro — Os diretores do
Consórcio Nacional já discordam dessa
opinião. Para eles, o potencial unitá-
rio (eventual comprador de 1 caminhão)
prefere "se apertar" e retirar o veículo
de imediato, optando pelo crédito di-
reto. O consórcio serviria para os fro-
tistas programarem a renovação da fro-
ta, sem desembolsar uma grande quan-
tia de uma vez. O caso de uma frota de
um agricultor seria típico: na entressa-
fra, êle pode pagar as mensalidades.
À medida que vai se aproximando da
colheita êle pode dar lances e ir reti-
rando os caminhões. Quando entra na
safra, êle está com a frota renovada.
"Para a faixa popular do potencial

unitário — transportador autônomo —
há necessidade de catequese da men-
talidade. O carreteiro pensa: 'preciso
do caminhão, amanhã', pois o veículo
é seu instrumento de trabalho, sua
fonte de receita, para os gastos de ma-
nutenção e operação. Além disso, êle
teria as prestações do consórcio, sem
estar com o caminhão. A catequese
seria para mostrar as probabilidades de
trocar o instrumento de trabalho defi-
citário — quanto mais velho o veículo,
maior o custo da manutenção — por ou-
tro rentável, com maior capacidade de
carga e velocidade." /SC-60.
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i/entrevista

"CONCORDATA
FOI A
ÚNICA
SAIDA' Greeven: depois da concordata, novos planos para sair da crise,

Aconcordata da Carbrasa abalou,
em fins de dezembro, o parque

encarroçador do país. Mike Greeven,
seu diretor, explica: "O jeito foi pe-
dir a concordata para não dilapidar
nosso capita! de giro. É quase im-
possível retomar os ônibus das em-
presas de transporte ou pedir a fa-
lência delas, que são de utilidade
pública e gozam de proteção. Eu
deveria ter tomado a medida da
concordata quarenta dias depois
que assumi (há cerca de seis me-
ses), para ficar livre das financei-
ras".

Estágios em setores de transporte
dos EUA, Europa e Africa, ex-dire.
tor da CM, são credenciais que Gre-
even apresenta em seu favor para
analisar as inconveniências do mer-
cado brasileiro.

• Carro é mais fácil — "O Brasil
é o único país de que tenho notícia
que não possui um sistema de fi-
nanciamento de transporte público,
principalmente o rodoviário, que e
o mais usado. Na área do Mercado
Comum Europeu, o transporte rodo-
viário atinge 37%; no Brasil, 87%.
No entanto, a mulher do empresário
de transporte coletivo compra um
automóvel financiado com maior
prazo e facilidade que o marido
compra um ônibus. Veja os absur-
dos que aqui acontecem: a Carbra-
sa estava despendendo cérea de 1
milhão de cruzeiros por mês em
aval pago às financeiras, que já vêm
direto aqui, em vez de insistir com
os empresários para o pagamento

dos onibus adquiridos com finan-
ciamento."

9 ônibus caro — Greeven não cri-
tica apenas o sistema financeiro.
Acha que o custo dos ônibus, no
Brasil, é muito alto. Por isso, diz,
que a Carbrasa tem investido o má-
ximo em engenharia para conseguir
vender seus ônibus mais baratos.
que se está fazendo nos últimos dez
anos nesse setor, no Brasil, é uma
vergonha: ônibus antiquados, caros,
ineficientes e pouco confortáveis.
Os GM da Cometa, fabricados em
1957, ainda são os melhores ônibus
que fazem o trajeto Rio—São Pau-
lo."

• Tarifas — "Pneus custam mais,
o combustível aumenta. Como o
Conselho Interministerial de Preços
(CIP) não quer que haja aumento
nas tarifas? Não sei como éle quer
controlar os preços. Há empresários
que conseguem aumento de tarifa.
Outros, de cidades vizinhas, com as
mesmas despesas, não conseguem
nada. Por quê?
"Isso impede a renovação das fro-

tas. Para evitar a deterioração da
frota nacional, devia-se fabricar
8 500 ônibus por ano; mas em 1970
a produção atingiu apenas 3400.
A freqüéncia cada vez maior de de-
sastres com ônibus tem como um
dos responsáveis o desgaste do ma-
terial.''

• Novos projetos — Apesar de tudo,
a Carbrasa tem novos projetos. "Fa-

bricamos em média 38 ônibus por
mês, em 1970, apesar de nossa ca-
pacidade de produzir cem unidades.
Para melhorar nossos produtos, es•
temos investindo mensalmente qua-
se Cr$ 70 000 só em engenharia. Com
isso, o Flamingo, ônibus rodoviário
de luxo que lançamos no ano pas-
sado, está custando Cr$ 45000, 20%
mais barato que seus similares. A
concordata atrasou as negociações
com a Van Hool, empresa holandesa
que tem instalações na Africa do
Sul, Congo, Israel, Espanha, França
e Canadá. No Brasil, fabricaremos
ônibus Van Hool com componentes
escolhidos pelos clientes."
Greeven revelou ainda que está

desenvolvendo um ônibus com com-
ponentes CM que deverá ser muito
brevemente lançado no mercado.
"Isso deve estar influindo nas en-

tregas de chassis de uma fábrica
à Carbrasa. Desde dezembro não
recebemos chassis novos e só te-
mos encarroçado chassis de clien-
tes que mandam reformar seus ôni-
bus."
Greeven acredita nas perspecti-

vas, para a Carbrasa, na associação
com a Van Hool. "0 Brasil precisa
importar tecnologia avançada ou
desenvolver uma própria, de acôrdo
com as características do pais, para
oue não seja mais um setor domina-
do por emprèsas estrangeiras, por
falta de financiamento e interêsse
do governo. A Carbrasa não deu pre-
juízo. Não vendeu abaixo do custo,
não deu lucro, mas se agüentou co-
rno pôde."
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Para resolver problemas
de transporte interno, um manual

de consulta permanente:
Edição industrial-transporte moderno, Março-71

Teida firma tem muito problema de transporte
interno, mas pouca literatura a respeito.

Em Março, Transporte Moderno dará aos
industriais brasileiros um verdadeiro manual de

transporte industrial, focalizando: Correias
Transportadoras • Transportadores de Correia
• Empilhadeiras motorizadas • Empilhadeiras

laterais • Empilhadeiras manuais • Guindastes-
Empilhadeiras • Carrinhos • Transportadores
de roletas • Transportadores magnéticos •

Transportadores pneumáticos • Elevadores de
caneca • Elevadores de caçamba • Pontes

rolantes• Guindastes • Talhas•Aranhas • Pallets
z Monotrilho • Transportadores aéreos • Etc.

E ainda um grande destaque: análise do mercado
de empilhadeiras. Fabricantes e tipos
fabricados: história e evolução da produção de
cada fábrica; novidades; perspectivas de
aumento de produção; etc.

anuncie para vender
Reserve seu espaço ate: 25/2/71

GRUPO TEC,'NICO
Liam. Iauia & Melais. Monica L Derivados. Union Moderno.



(,) /O cargas

PAGUE MENOS
FRETE:E A LEI
Pequenas e médias emprêsas podem agora ganhar novos mercados no exterior: a Se-
cretaria da Receita Federal acaba de baixar normas para a consolidação de cargas
aéreas, que reduzem o frete em até 50%. Importadores também serão beneficiados.

s instruções baixadas este mês
pela Secretaria da Receita

Federal permitirão às pequenas e
médias emprêsas brasileiras vender
mais barato, no exterior, várias mer-
cadorias que eram oneradas pelas
tarifas de frete. Em conseqüência,
sofriam concorrência de produto-
res de outros países, onde há
anos está em vigor o chamado
sistema de carga consolidada, que
pode reduzir tarifas em até 50%.

O que é — Carga consolidada é
a reunião de vários volumes meno-
res de diferentes procedências para
efeito de despacho. O frete pago
será o mínimo por quilo porque o
frete aéreo internacional varia de
preço na proporção inversa ao peso:
quanto mais leve, maior o preço por
quilo. A consolidação da carga é
feita pelos agentes autorizados (co-
missários de despacho), que reúnem

as encomendas, consolidando-as
para remessa ao país de destino ou
centros de distribuição, para redes-
pacho a outras regiões.
Até pouco tempo, a consolidação

de carga aérea no Brasil era restrita
a amostras, bagagens e mudanças
internacionais. A partir da instrução
normativa n.° 41, de setembro de
1970, da Secretaria da Receita Fe-
deral, qualquer carga pode ser
consolidada.
As instruções agora baixadas nor-

malizam o procedimento fiscal do
sistema. Elas foram redigidas de-
pois de estudos feitos no Ministério
da Fazenda e com sugestões de
órgãos regionais. Segundo essas
normas, a exportação de cargas con-
solidadas se fará por agentes ou
empresas consolidadoras que abri-
garão as mercadorias destinadas a
exportação podendo ocorrer nestes
locais a liberação dos embarques.

Os armazéns deverão ter as carac-
terísticas de acomodação enquadra-
das em dispositivo legal expedido
pela Secretaria da Receita Federal.
A carga liberada nos depósitos,
acondicionada em containers, pai-
lets ou iglus, seguirá diretamente
para o embarque, com os seguintes
documentos: conhecimento aéreo
uno, conhecimento aéreo parcial,
guia de exportação averbada, rela-
ção dos volumes consolidados e
habilitação do agente de carga.

Vantagens — Para o caso de im-
portação, as exigências de fiscali-
zação de carga consolidada são as
mesmas da importação tradicional:
a conferência do volume se fará
pelas características exteriores em
confronto com o conhecimento uno.
A abertura da carga consolidada se
dará na presença do agente fiscal,
embora não se tenha dado início do

QUEM VAI GANHAR — "O sis-
tema de carga consolidada sig-
nifica um grande progresso no
transporte aéreo", diz Paulo Ri-
chard Klien, diretor-presidente da
Fink, que há anos vem propondo
sua adoção no Brasil. 'O sistema
economizará divisas e, barateando
o frete, permitirá ao exportador
enviar seus produtos sem enca-
recê-los, em tempo bastante curto
e em condições de concorrer no
mercado exterior. A prática já
provou suas grandes vantagens.
Hoje, sàmente alguns países da
América do Sul não adotam a
carga consolidada. Até na Africa
do Sul êle é largamente utilizado.
No Brasil, os mais beneficiados
serão as pequenas e médias em-
prêsas, que exportam volumes de
até 500 kg. Numericamente, eles
representam a grande maioria dos
despachcs aéreos. A primeira vis-
ta, o sistema de consolidação de

carga parece bastante complicado.
Na verdade, é bastante simples e
funcional. Os importadores tam-
bém ganharão com o sistema,
pelas mesmas razões. Com o ba-
rateamento do frete, o produto
importado poderá ser vendido por
um preço mais baixo."
"Mas'', afirma Klien, "não pode-

mos parar aí." Ele estudou e ob-
servou os sistemas de transporte
americano e europeu, a guerra do
mercado mundial e conclui que,
"se não ficarmos a par com nossos
concorrentes, ficaremos para trás.
Veja os exemplos do Japão, de
países da Africa e até o da Co.
lômbia, que hoje tem uma men.
talidade de exportação bem desen-
volvida. Além de recursos legais
que permitem aos seus exporta-
dores enfrentar os concorrentes,
dispõem de grandes verbas para
prcmcver seus produtos no mer-
cado internacional. Por outro lado,

temos de examinar, agora, nosso
sistema de transporte. Com a ine-
vitável chegada da era da conten-
torização à América Latina, a
região Rio-São Paulo pode se tor-
nar um dos centros nevrálgicos de
distribuição para os demais países
da América do Sul. O outro é Ca_
racas, Venezuela. Para isso deve-
mos aditar uma legislação avan-
cada. O caso de Rotterdam, na
Holanda, é típico. Esse porto reu-
nia condições geográficas ideais
de centro distribuidor e receptor
de cargas. Mas, antes que os con-
tentores tivessem atingido o pro-
gresso que atingiram, a Holanda
se muniu de legislação e facilida-
des técnicas que permitiram man-
ter aquele pôrto como um grande
centro distribuidor. Não podemos
culpar nossas alfândegas. Elas
não criam dificuldades para nin-
guém, apenas cumprem os regula-
mentos e leis existentes."
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Klien: frete menor, preços menores.

despacho aduaneiro inicial. A carga
consolidada permanecerá, após a
descarga, nos armazéns aduaneiros
do aeroporto mas poderá ser remo-
vida ao depósito do agente de carga,
a critério do chefe da repartição da
SRF. desrte que as acomodações
do armazém do aeroporto não com-
portem. Os conhecimentos aéreos
parciais =responderão aos mode-
los aéreos adotados internacional-
mente.
O Ministério da Fazenda vê no sis-

tema de carga consolidada outras
vantagens além do incremento à
exportação: transfere os armazéns
aduaneiros de carga aérea da zona
primária para a zona secundária de
fiscalização; transfere os centros
exportadcresi importadores para o
interior do país; possibilita o con.
trõle eficiente das importações de
pequeno porte; incentiva o uso de
containers, pallets ou iglus no acon-
dicionamento da carga aérea, redu-
zindo a tarifa de fretes, acompa-
nhando a dinámica dos transportes
aéreos dos países de maior desen-
volvimento.

Redução — Cada vez mais o trans-
porte aéreo vem sendo preferido
ao marítimo, principalmente em
cargas de até 1 t. Isto porque, ape-
sar de a tanta aérea ser maior, acaba
sendo mais barato devido às despe-
sas adicionais do transporte mari-
timo, considerando o transporte da
carga por via terrestre até o
porto, as despesas de armazéns,
estiva, etc.
Na carga consolidada, àquelas

vantagens é acrescida a sensível
redução do frete por quilo. Uma
carga de São Paulo a Nova York,
com 45 kg, fretada isoladamente
custaria US$ 56,70; na carga conso-
lidada, US$ 27,45. Uma carga de
de 300 kg, São Paulo—Nova York,
isoladamente custaria US$ 219,00;
consolidada, US$ 183,00. /SC-61 O

A VICKERS
SE PREOCUPA

E MUITO
COM OS SEUS

CLIENTES.

SEU LEMA: QUALIDADE.

Quem lida com equipamento
hidráulico sabe que o que há
de melhor em anéis de borracha
"O" Rings, mangueiras de alta
pressão e conexões para
tubulações rígidas e flexíveis,
leva o marca "Parker Hannifin"

Pois bem: a Vickers é
representante exclusiva dos
produtos Parker Hannifin para
o Brasil. Ela agora oferece
anéis de borracha, mangueiras
de alta pressão e conexões
justamente porque se preocupa
muito com o atendimento perfeito

a seus clientes, que entendem de
qualidade, exigem assistência
técnica impecável e estoque de
peças para reposição imediata.
E nenhum sacrifício é grande
demais quando se trata da
manutenção da qualidade Vickers,
de reconhecimento mundial.

EV RAD

VIWEI r m-S
liderança
mundial
em
hidráulica

VICKERS HIDRÁULICA LTDA.
A. Nazareth. 1316- Tel. 63-1141 - San Paulo, SP •
Rua Mezico, 3.16.- and.. Tel. 221-3338- Rio de Janeiro, GB

CONHEÇA A NOVA LINHA DE PRODUTOS QUE A VICKERS PÕE À SUA DISPOSIÇÃO
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)/transporte pneumático

SEGREDOS
NOVOS
DE UM VELHO
SISTEMA

Desde 1920-1925, quando os pri-
meiros sistemas de transporte
pneumático substituíram os siste-
mas mecânicos nos moinhos suí-

ços, o número de usuários aumentou considerável-
mente. Hoje, o transporte pneumático é aplicado
para carregar, além dos cereais a granel e em pó,

cavacos de
madeira, apa-
ras de papel,
areia, produtos
químicos, PVC,

fibras e até chá-mate sêco, de 8 a
200 m de distância. O transporte pode
ser vertical, horizontal ou inclinado.

Sou forçado a reconhecer que as
meninas sabotaram o equipa-

mento. Mas elas tinham motivos.
Ficaram assustadas e com mêdo de
perder o emprego. Eram trinta fun-
cionárias. Depois que instalamos O
sistema, ficaram reduzidas a dez.
Então trataram de se defender e
combater o 'intruso'." Jogaram, de-
liberadamente, estopa que fêz o
equipamento engasgar.

Pelo ar — O "intruso" não era
cutro senão o sistema pneumático
instalado numa indústria que pro-
duz lâminas de mica. Por sucção,
ésse intruso tecnológico pega as
partículas da matéria-prima e as
deixa paralisadas numa tela. Depo-
sita as na fôrma para a produção
das lâminas. As explicações são do
diretor dessa indústria ao fabrican-
te do equipamento, que descobriu
mas não encontrou a explicação
para o entupimento que paralisou
o sistema. O intruso fora responsá-
vel pelo aumento da produção.

Êste equipamento é uma varia-
ção, muito específica, do sistema
de transporte pneumático. Via de
regra, o sistema leva produtos a
granel ou em pó, misturados com
o ar, através de tubos fechados,
presionados ou succionados por
ventiladores, turbocompressores ou
bombas tipo "roots". O transporte
pode ser horizontal, vertical ou in-
clinado e pode fazer curvas em
qualquer sentido. As distâncias para
este sistema de transporte variam
de 8 até 150 ou 200 metros.
Mas o produto precisa ser seco

para evitar os bloqueios da tubu-
lação por entupimentos.

Os elementos — Além da tubu-
lação, existem três elementos que

são os componentes básicos deste
sistema de transporte: a) moega de
carga (figura 1) que recebe o pro-
duto a ser transportado (normal-
mente com pás, descarga de sacos,
bicas por gravidade ou rôsca) e o
introduz no fluxo de ar de trans-
porte; ou o bocal sugador que aspi-
ra o produto diretamente de depó-
sitos, caminhões ou porões de na-
vios, juntamente com o ar de trans-
porte; b) ventiladores de baixa ou
alta pressão, de um, dois ou mais
estágios, para manter as partículas
em suspensão, com a velocidade
máxima de flutuação, sem decanta-
ção, o que provocaria os bloqueios.
Evita as quebras e danos do pro-
duto ou germinações prematuras, no
caso de cereais, devido a veloci-
dades exageradas. Para o transporte
em alta pressão, utiliza-se o turbo-
compressor, as bombas roots ou
ainda ventiladores de pistões rota-
tivos Klein (figura 2) que atin-
gem pressões de até 5 000 mm de
coluna de água; c) ciclone coletor,
no qual se dá a separação entre o

ar e o produto. O ar sai através de
filtro de manga e o produto é des-
carregado pela parte inferior do apa-
relho, para ensilagem, para colocar
o produto no processamento indus-
trial ou ainda simplesmente des-
carregar em caminhões, navios ou
outros sistemas conjugados de
transporte (esteira, canecas, ban-
deja, etc.).

Instalação — A complexidade do
projeto de instalação de transporte
pneumático exige a elaboração de
levantamento e análise de cada caso
específico. Os fatôres variáveis são
numerosos. O projeto depende ba-
sicamente das características do
produto e seu pêso especifico,
quantidade/hora de transporte dese-
jada, distâncias nos sentidos hori-
zontal, vertical e inclinado, circuns-
tâncias da alimentação do sistema
e para que tipo de processamento
entrará o produto transportado.
No caso de poeira, é preciso

fornecer também as porcentagens
granulométricas_ da mistura porque,



-

Transportadores pneumáticos levam produtos a granel ou em pó, misturados com ar, através de tubos fechados

se fôr 50% de produto de até 20
mícrons, e separável em ciclones,
Se a poeira tiver dimensões abaixo
de 20 mícrons, já é recomendado o
filtro de manga.
A análise de todos êsses fatôres

visa à obtenção de menor potência
consumida por kg de material
transportado.

Vantagens — Sistemas de trans-
porte pneumático geralmente po-
dem ser instalados em edifícios,
sem necessidade de grandes obras
estruturais para suporte. Por ter
um mínimo de peças móveis, como
rolamentos, eixos, correntes, etc.,
do sistema mecânico, a manutenção
do transporte pneumático é simples
e reduzida aos ventiladores e ci-
clones.

Instalações para produção de cal
hidratada são um exemplo das van-
tagens que o transporte pneumá-
tico oferece. A cal virgem que sai
do forno é hidratada para formar
a cal comum utilizada para cons-
truções, tintas, etc. Na hidratação,

-; Sistema de transporte pneumático
e seus componentes: 1) receptor e
alimentador adequados para cada
produto; 2) ventoinha; 3) tubulação
de transporte; 4) sistema Venturi;
5) sistema de sucção.

uma reação exotérmica provoca um
vapor irritante e cáustico por causa
do pó fino misturado a êle. O am-
biente fica insuportável porque c
pó ataca a pele, mucosas e os olhos
dos operadores. Em seguida, a cal
deverá ser moída e peneirada, pro-
vocando poeira irritante novamente.

Todos ésses inconvenientes são
eliminados pelo transporte pneumá-
tico, que leva o material, de uma
fase a outra, sem a poluição do
ambiente ou do produto até o silo.

A mão-de-obra limita-se ao controle
da alimentação e do ensacamento
após a ensilagem.
Para o transporte de cereais, um

moinho usava elevador com ca-
necas para a vertical e esteiras e

bandejas para a horizontal. Nesse
sistema, havia os chamados "pontos
mortos" (pontos em que a farinha
se depositava, provocando o apodre-
cimento e a presença de vermes e
insetos). Além disso, por não haver

o esfriamento e secagem do pro-
duto durante a moagem, o môfo
era constante.
Usando o sistema pneumático, o

ar que carrega o produto realiza a
secagem e o esfriamento, mantendo
as características naturais do pro-
duto, A estrutura pneumática ocupa

pouco espaço e mantém o pro-
duto imune e o ambiente higiê-
nico.
Para o transporte de papéis e pe-

quenos volumes, o sistema pneu-
mático assegura o sigilo e reduz as
despesas. O sistema é mais rápido
do aue o de correias: atinge a velo-
cidade de 720 metros por minuto
para documentos e papéis, e 600
metros para cargas. Evita extravios,
faz trajetórias curvas e em diferen-
tes planos.

Tipos — Dependendo da disposi-
ção dos componentes, existem va-
ries tipos de instalação do trans-
porte pneumático. Quando o produ-
to transportado atravessa o venti-
lador (figura 3), a instalação é cha-
mada direta. É a mais simples e
bastante utilizada para transportar
resíduos industriais como cavacos
de madeira e outros. Não é reco-
mendada nos casos em que o mate-
rial pode ser danificado pelo ven-
tilador — café, figos secos, etc. —
ou vice-versa — areia, milho e
outros produtos abrasivos.
A instalação é indireta quando

o produto não atravessa o ventila-
dor. Pode ser sob pressão — prin-
cipio Venturi — (figura 4), mais re-
comendada para distâncias modera-
das, devido às perdas causadas pelo
sistema Venturi (aceleração e desa-
celeração que formam pressão in-
ferior à atmosférica, sob a moega
— receptor do produto a ser trans-
portado). É útil para as instalações
móveis. A outra alternativa é por
sucção. Com o ciclone interca-
lado entre a moega e o ventilador
(figura 5), evita-se a passagem do
produto pelo ventilador sem au-
mentar a perda de carga e conse-
qüentemente a potência consumi-
da. Requer cuidados especiais de
vedacão do ciclone-coletor. A bôca
inferior do cone de descarga deve-
rá ter um dispositivo para descarre-
gar e ao mesmo tempo vedar a en-
trada do ar — descarregador rota-
tivo motorizado, descarregador tipo
rósea sem-fim ou válvula de tombo.

Pressão e sucção — Os sistemas
de transporte pneumático podem va-
riar também por serem pressionados,
succionados ou os dois processos



transporte  pneumático

conjugados. No primeiro caso o ven-
tilador fica no começo da linha, O
produto e introduzido no tubo em
um ou mais pontos pelas válvulas-
comporta e venturis. O ventilador
aspira o ar ambiente que pode ser
filtrado para evitar a contaminação
do produto transportado, É geral-
mente utilizado para o transporte
ao produto de um lugar para vários
receptores. É mais sensível ao va-
zamento e à infiltração do ar de
sucção e mais problemático.
Ode sucção ou aspiração é apli-

cado para transportar, de vários lo-
cais, para um receptor. É mais efi-
ciente e seguro, mas não pode ul-
trpassar a pressão atmosférica que
é de 9,50 m de coluna de água —
equivalente a 760 mm de coluna de
mercúrio. Nesse caso, o ventilador
roots, ou compressor de ar, fica no
fim da linha, imediatamente após
o ponto de descarga. O produto é
aspirado nos accndicionadores, ou
por tubos flexíveis. É utilizado para
o transporte de cereais e outros
granulados e também para carga
e descarga de navios, vagões, cami-
nhões, etc. A boca aspirante alcan-
ça qualquer canto do recipiente
onde se encontra o produto.
Podem-se conjugar os dois siste-

mas. O ventilador aspira o produto
e c impele junto com o ar. É utili-
zado somente em casos especiais e
exige manutenção constante, pois o
ventilador é sujeito a desgastes e
reparos freqüentes. Usa-se, princi-
palmente, em moinhos de martelos

para raçoes, farinhas, plantas secas
e semelhantes.

Correio pneumático — E um sis-
tema para intercomunicação, trans-
porte de documentos ou objetos de
volume limitado, entre várias seções
ou andares de um edifício. A tubu-
lação é, geralmente, embutida nas
paredes e não há quase limitação
dos trajetos, desde que respeite um
raio mínimo de 1 250 mm nas cur-
vas. As linhas — tubos — têm um
diâmetro interno de 3" e os cilin-
dros que acondicionam os papéis ou
volumes a serem transportados, um
diâmetro útil de 21+4 e o compri-
mento de 225 mm.
Um painel, com teclas correspon-

dentes às estações — pontos de re-
cepção e remessa — existentes,
constitui o comando. Todos os com-
ponentes da instalação são nacio-
nais, inclusive os reles de tipo tele-
fónico, de alta sensibilidade.

Fluidizado — O transporte pneu-
mático fluidizado carrega o produto
em estado coloidal num sistema co-
nhecido por "airslide". Trata-se de
uma calha pneumática formada por
tubulares de seção retangular di-
vididos em dois compartimentos, o
inferior e o superior. A divisão é
feita por material permeável ao ar
— placas de cerâmica ou cimento.
tecido e outros. A corrente de ar é
injetada no compartimento inferior,
por meio de ventilador ou compres-
sor a baixa pressão, e no superior

se introduz o material a transpor-
tar, que deve ser pó extremamente
fino. O ar atravessa a divisão per-
meável e fluidiza o produto que
começa a se comportar como um
liqüido. A proporção é de 1 kg de ar
para 20 ou mais kg de material. As
calhas são montadas com pequeno
declive e a gravidade faz o produto
movimentar-se. Pode mudar de di-
reção com curvas de qualquer ân-
gulo, ou bifurcar se. Este processo
é utilizado apenas para os casos
em que se desejam grandes pro-
duções, de pelo menos 100 titio
Essa produção amplia-se com maior
inclinação da calha.

Baixa e alta pressão — Para os
produtos abrasivos e mesmo para
os cereais e alguns outros produtos
granulados, a pressão utilizada no
transporte pneumatico é de até 2 000
mm de coluna de água. Utiliza-se
ventilador centrifugo de um só es-
tágio (até 0,05 kgicml ou ventilado-
res de alta velocidade (de 0.05 a 0,3
kg./cm 2). A proporção é de 1 kg de
ar para 3 ou 4 kg de material.

Para o transporte em alta pres-
são, especialmente para produtos
em pó extremamente fino, no lugar
de ventiladores, usa-se a bomba
Fuller Kynion (de 0,3 a 1,5 kg/cm2),
ou roots, turboventiladores que atin-
gem mais de 2 000 mm de coluna
de água. Normalmente, são instala-
ções para linhas de grande produ-
ção como cimento, produtos de nái-
lon (granulados), PVC, etc.

Na Gessy-Lever (Vila Anastácio),
o sistema pneumático é utilizado
em duas fases. A primeira, para
transportar 5 t/h de matérias-pri-
mas (sulfato de sódio e tripolifos-
fato), do armazém onde descarre-
gam os caminhões até o início do
processamento industrial a 110 m
de distância, através de duas li-
nhas de 4", movimentadas por
dois compressores. A segunda,
para elevar detergentes em pó a
23 m de altura , em depressão (suc-
ção) utiliza duas unidades de 25
HP, cada uma delas com capaci-
dade para 125 m3/min. A tubula-
ção é de 450 mm e com capacida-
des para 5 tih. Fizeram duas adap-
tações: uma na primeira entrada
do produto — válvulas para ali-
mentação e um painel de contrô-
le para proteção da linha. A ou-
tra, para a limpeza automática dos
filtros de manga que é feita num
cicio permanente: durante quatro
minutos e vinte segundos, funcio-

AGORA, O LADO PRÁTICO
nam tôdas as mangas. Durante os
quinze segundos seguintes, meta-
de continua no trabalho e metade
sofre a inversão de direção do ar,
desobstruindo seus poros.

A Fleischmann & Royal Ltda.
(Jundiaí) tem oito linhas de 5"
para transportar gelatinas, açúcar,
amido, sais minerais e outras ma-
térias-primas do armazém para a
sala de fabricação. O sistema
pneumático é por sucção, em alta
pressão, e a extensão é de 8 m
verticais e 4 m horizontais. Trans-
porta de 3 a 4 tih. Com sua ado-
ção, a emprêsa obteve três vanta-
gens: economiza sete homens/dia,
de mão-de-cbra, melhorou as con-
dições de higiene e ganhou espa-
ço. O custo da instalação foi de
cérca de Cr$ 60 000.
A Lafer MP-Móveis Patentea-

dos possui um sistema pneumá-
tico de baixa pressão para exaus-
tão de cavacos e pó de serra. As
bôcas de aspiração estão acopla-

das às máquinas. Eliminou a mão-
de obra diária necessária para a
limpeza do ambiente de trabalho.
Mas o principal resultado foi a
eliminação da poluição. A produ-
ção do sistema é de cêrca de 15
m3 de cavacos, pó de serra, diá-
rios. Tem de quarenta a cinqüen-
ta linhas numa extensão de 40 m
horizontais e 8 m verticais. Os
ventiladores são abertos para a
passagem do material acionado
por ciclones de 50 cavalos e de
40 cavalos e possuem coletores
tipo ciclone.
A Cooperativa Central Rural de

Curitiba usava seis homens que
ensacavam, carregavam e descar-
regavam o caminhão e abriam o
saco para entrar na linha de pro-
dução do chá-mate, com quebra
das fôlhas de 20%. Instalou um
sistema pneumático com extensão
de 180 m e seis curvas, eliminan-
do a mão-de obra e reduzindo a
quebra para menos de 10%.
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Problemas e precauções — Exis-
tem poucas tabelas e nenhuma fór-
mula infalível para o dimensiona-
mento de um sistema de transporte
pneumático. Por isso, a experiência
e a prática dos fabricantes de tais
equipamentcs são as melhores ga-
rantias de se conseguir um bom pro-
jeto (figura 6).
A inclusão do sistema no projeto

do prédio sempre é mais vantajosa
do que instalá-lo a um prédio aca-
bado, pois as tubulações e poços
poderão ser embutidos nas paredes
ou soalhos, aflorando apenas nos
pontos em que é necessária a dis-
tribuição.
O entupimento é provocado pelo

bloqueio do produto não dosado.
Para evitá-lo, utiliza-se, normalmen-
te, na parte inferior da moega, um
dosador rotativo motorizado ou uma
rôsca transportadora. No sistema
vertical de transporte pneumático
existe maior possibilidade de flutua-
ção do que no sentido horizontal.
Como inimigcs do sistema são co-

nhecidos os produtos abrasivos, pro-
dutos higroscópicos (que absorvem
a umidade do ar) e os corrosivos.
Para se evitar a umidade e conse-
qüente bloqueio da linha, pode-se
adaptar um secador na entrada do
ar, sendo o mais recomendado a
sílica-gell, que é uma espécie de fil-
tro, facilmente encontrado. Contra
os produtos corrosivos, não abrasi-
vcs, podem-se utilizar tubulações de
materiais plásticos como PVC, po-
lipropileno, polietileno ou de mate-

riais inoxidáveis ou alumínio, o que
encarece o sistema.
Não é recomendável o transporte

pneumático de materiais quebráveis
ou que não possam sofrer atrito
(açúcar cristal e o sal) ou produtos
de baixo ponto de fusão a não ser
que se acople um sistema de ar re-
frigerado.
Há ainda as recomendações mais

elementares. Uma vez paralisado o
sistema, ligá-lo sem alimentar a
fim de eliminar eventuais bloqueios.
As curvas, os ciclones e os filtros
devem passar por inspeção, periodi-
camente.

Equipamentos — Na combinação
do sistema pneumático com equipa-
mentos de outros processamentos,
há uma grande variedade de equi-
pamentos utilizados. Transportes
pneumáticos com resfriamento do
material transportado é o caso, por
exemplo, da areia, recebida de uma
bica à saída de um secador rotati-
vo (por ser abrasivo) e que é levada
ao local de ensaque ou manipula-
ção, onde deverá chegar bem mais
fria. O transperte pneumático com
secagem "flash dryer" utiliza o ar
previamente aquecido em um troca-
dor de calor (por meio de vapor ou
gases de combustão). O transporte
e solidificação de partículas líqui-
das previamente pulverizadas em
uma tôrre "spray dryer" é o proces-
so usado na produção de leite em
pó ou de sabão em, pó.
Outra combinação que pode ser

QUEM FABRICA — Existem vários fabricantes de sistemas e

equipamentos pneumáticos. A Tecmolin é especializada em ins-

talações dessa natureza em moinhos. Na área industrial, podem

ser consultadas a Darma, Gema e Ventilex. A Fuller produz os

tipos "Airslide" e "Fuller Kynion" e o "Fuller Airveryor". A Tec-

nocereal (representante da Ocrim-Spa, de Cremona, Itália) pla-

neja instalações fixas para moinhos e apresenta o rnodêlo stan-

dard, de fabricação nacional. Há oito espécies com capacidade

de 10 a 80 t/h, com motores a diesel ou elétricos. A Juan O.

Hajnal (representante) fornece dois tipos — um fabricado pela
Socarna Reggio Emilia (italiana), outro pela Condor — de equi-
pamento pneumático portátil. A Brasimet fornece o equipamento
pesado para elevação de cereais, tôrres pneumáticas, flutuantes
ou não, para serviços nos portos. Associada com a Miag da Ale-
manha prcduz um modelo portátil e faz instalações fixas para
moinhos. A Wenzel Artécnica, a Blanes, a D. Stockler, a Zauli, a
Dinape, fabricam correio pneumático. A Renard e a Bernauer fa-
bricam secadores acoplados aos sistemas pneumáticos. A Mon-
tana fabrica, sob licença da Trillor, equipamento para estocagem,
transporte e dosagem l de material em pó. Silos metálicos equi-
pados com extratores, transpertadores horizontais contínuos no
sistema "Airslide", transportadores pneumáticos intermitentes e
dosadores automáticos são os seus equipamentos.
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feita é o da rôsca pneumática. A
rôsca trabalha na horizontal, vertical
ou inclinada. Em se tratando de pro-
dutcs pesados e abrasivos, exige
muita fôrça e o desgaste torna sua
manutenção antieconômica. Mas,
se se fluidizar o material por meio
do ar comprimido, êsses inconve-
nientes desaparecem e as rôscas se
tornam transportadoras econômicas
e eficientes.

Existem já as curvas escamoteá-
veis, para permitir a verificação pe-
riódica e eventuais trocas, por ser
a parte que sofre maior atrito. A
mesma indústria produz os tubos
ciclones que é a simplificação e
unificação do motor, ventilador, ci-
clone e a vedação numa peça única.
Na Europa oriental tem-se usado

tubulações de vidro devido ao bai-
xo preço dêsse material naquela re-
gião. Oferece grande resistência à
abrasão mas a instalação nas cur-
vas é dificultosa. Desenvolve muita
eletricidade estática com o atrito.
Por ser quebradiço, provoca proble-
mas na manutenção.
O secador acoplado ao sistema

pneumático pode servir para amá-
dio, sal, farelo de milho, polisti-
reno ou alfafa.
Existem ainda descarregadores

pneumáticos móveis, vários tipos e
tamanhos de cicionetes, de exclu-
sas para descarga do material trans-
portado, sem permitir a entrada do
ar, vários tipos de bôcas aspiran-
tes, para cada tipo de produto a
ser recolhido. /SC-62.

TABELA DE VELOCIDADES

Produto
Volumetria
kg/m3

Pêso
especifico
kg/m 3

Velocidade
de flutuaçac
em mis

Trigo 800 1260.1 400 9.8
Centeio 700 1150- 1 100 00
Cevada 650 8,7
Avbia 500 3.1
MiMo 730 8 ,1•9,0
Malte 500 8 I
Linho 560 d 1
Papoula 540 2.1 4,2
Algddac 600 1 00
Amendoim 300-400 II.?
Figo seco 465 1,00 II •-l.13 12
Cd rvào pequei] 750 81
Casca de p,iiho 360
Açúcar 1 610
Farinnd 509 560
Farelo 250 300
Farei inflo 350 400
Semolina 540.580

FATDRES MULTIPLICADORES
Horizontal
Vertical coro urna curva
Vertical com duas curvas
Sinuosos

R-Ird se determinar a velocidade Jr.ieurrada LAICII

,,,3tICO, e preciso multiplicar a velocidade dr flotria,.ao
ao produto pelo numero correspondente guardo a tm
ma da tubulação conforme a tabela du, fatores de
ruo itrpi icação
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F manutenção

HA UM COMPUTADOR
NA VIDA
DESTAS MAQUINAS
Elas são mais de duas mil. Diferentes em
tipos e modelos, têm todavia muita coisa
em comum. Trabalham sempre com fôrça
total e têm de prestar contas a um fiscal
muito rigoroso: um computador IBM/360,

que ajuda engenheiros e mecânicos a cui-
darem muito bem delas. Êste fiscal não
admite falha nenhuma e quando uma de-
las atinge o limite de idade o único re-
médio é a aposentadoria compulsória.

p ara manter em perfeito fun-
cionamento mais de 2 000

máquinas — espalhadas por nove
acampamentos, distantes entre si
até 5 000 km —, a Camargo Cor-
rea precisou colocar um computa-
dor de ôlho na manutenção. Há
oito anos vem desenvolvendo um
sistema próprio, no qual o proces-
samento de dados deixa de ser
requinte administrativo para se
transformar em ferramenta funda-
mental de trabalho. De fato, só a
rapidez e a precisão do computa-
dor permitem à empresa aplicar
rigorosamente sua filosofia de ma-
nutenção, aparentemente pouco
ortodoxa, mas que tem dado bons
resultados: tirar o máximo do equi-
pamento durante sua vida útil nor-
mal e executar toda a manutenção
preventiva à base de troca de con-
juntos e não de peças isoladas.

Vida útil menor — Quase dez
anos de Camargo Corrêa, o eng.°
Sérgio Bisordi, chefe do departa-
mento de manutenção e suprimento,
fala sôbre essa filosofia: "Não nos
interessa prolongar demasiadamente
a vida do equipamento. Procuramos,
isto sim, tirar dele o máximo du-
rante sua vida útil normal, de modo
oue o custo unitário do seu serviço
seja o mínimo possível". Uma filo-
sofia que não tem contemplação
com equipamentos velhos: "A partir

do momento em que a máquina
torna-se anti-econômica, ela é ven-
dida ou transformada em sucata".
Hoje, acrescenta o eng.° Bisordi,
"as máquinas são usadas durante
menor número de horas, mas pro-
duzem mais, a menores custos uni-
tários. A partir de certa idade, o
custo de manutenção torna-se tão
elevado, que o uso do equipamento
passa a ser desvantajoso". Segun-
do êle, essa mudança de objetivo
teria partido dos próprios fabrican-
tes e acabou levando os usuários a
"mudar seus conceitos de manuten-
ção: o negócio hoje é manter equi-
pamentos em condições de novos,
dando rendimento total durante
tôda a vida útil".
A quebra de um equipamento

corretamente utilizado não é vista
como fato normal. Trata-se de uma
exceção, cujos motivos são rigoro-
samente pesquisados com o obje-
tivo de aperfeiçoar a manutenção
preventiva e minimizar a corretiva.
Apesar de todo o poderio da sua
oficina central — que ocupa quase
12 000 m2 de área coberta em Gua-
rulhos, SP —, o departamento de
manutenção da construtora não se
arvora em substituto do fabricante,
inventando modificações e adapta-
ções indiscriminadas. "Só mesmo
quando as vantagens são evidentes
e os riscos mínimos", afirma o
eng.° Bisordi.

Mal necessário — Todo êsse com-
plexo sistema de manutenção não
é para a construtora um fim em
si, mas quando muito um mal neces-
sário. "Não somos uma empresa de
manutenção, mas de construção",
afirma o eng.° Bisordi. "Na verdade,
a manutenção é um ônus com que
arcamos para ter as máquinas em
perfeitas condições. Só a fazemos
porque não há cu'em faça melhor,
em tempo hábil e a custos compa-
tíveis."

Não trocar peças — Não há
perigo de que a máquina receba
tratamento diferente, quando muda
de obra. Cada uma delas é acom-
panhada por um manual de manu-
tenção — preparado com base na
experiência da construtora — que
assegura tratamento uniforme em
qualquer frente. Além da oficina
central, a empresa mantém outras
oficinas menores nas obras, cada
uma delas sob a supervisão de um
engenheiro de manutenção. Na ofi-
cina central são executadas as
reformas gerais de motores, trans-
missões, torques, turboalimentado-
res, material rodante, chassis e
comandos e outros componentes.
No campo é feita a manutenção
preventiva; a corretiva, só ocasio-
nalmente. Equipamentos auxiliares
— britadores, perfuratrizes, usinas
de concreto, etc. caminhões e
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O computador cuida bem da saúde dessas maquinas. Fica atento e na hora certa ordena sua reforma.

-■11

i,;eiculos leves não são reformados.
Recebem apenas manutenção pre-
ventiva nas próprias obras, de acor-
do com as recomendações dos fa-
bricantes. A manutenção preventiva
nas obras obedece à filosofia bá-
sica: é feita substituindo-se con-
juntos e não peças. Coisa que não
existe é estoque de peças nas
obras. No caso de uma esteira, por
exemplo, em vez de trocar os role-
tes, substitui-se todo o conjunto
de material rodante, que é enviado
á oficina central para reforma.

Hora de reformar — Para deter-
minar o momento exato de reformar
c equipamento, a construtora usa
dois tipos diferentes de contrôle:
a) por tempo de trabalho; b) por
desgaste de peças (para o material
rodante), O final da camada tem-
perada ou cementada corresponde
a 100% de desgaste, A partir dai,
a peça começa a desgastar-se em
ritmo acelerado. Seu reaproveita-
mento torna-se anti-econômico e o
aparecimento de forças dinâmicas
prejudica todo o conjunto. As es-
pessuras dessas camadas são for-
necidas pelos fabricantes e variam
com o modelo e o tipo da peça.

Já o controle por tempo de ser-
viço (c,uadro II) é feito de modo
que o equipamento seja reformado
um pouco antes da sua quebra.

As máquinas passam por duas ou

très reformas periódicas, até atingi-
rem o final da vida útil. Ao sair da
oficina central, o equipamento re-
formado passa por testes — um di-
namómetro de até 700 cv testa to-
dos os motores para que saiam for-
necendo a potência nominal —, e
amaciado e colocado em condições
de operar em regime normal. Para
que haja maior rigor nesses testes,
o controle de qualidade não é su-
bordinado ao de manutenção.

Assim se controla — Para que o
sistema funcione sem interrupção,
todos os equipamentos e máquinas
estão sujeitos ao contrôle central.
Um quadro enorme dá a localiza-
ção e as horas trabalhadas de cada
equipamento. Outro controle, de
fichas, mostra a qualquer momento
o nível de desgaste das peças e
as horas trabalhadas de todos os
conjuntos e máquinas sujeitos a
reforma. Mensalmente, ou mesmo
quinzenalmente, dados vindos das
cbras possibilitam a atualização do
quadro e das fichas.

Quando o tempo de trabalho ou
o desgaste atinge cerca de 70% do
previsto para a reforma, a oficina
central envia outro conjunto com-
pletamente reformado. Chegado o
momento da troca, o novo conjunto
já está na obra, evitando esperas.
Quando ocorre desgaste excessivo
em uma das peças do conjunto em

relação as outras, e essa peça apre-
senta facilidade de troca, e enviada
uma nova, para substituição na
própria obra, Trata-se, todavia, de
caso raro, que foge da rotina

Se quebrar, espera — As reformas
obedecem a planejamento anual,
preparado pela oficina central. Ne-
le são relacionados 35 conjuntos
ou máquinas a serem reparados,
tempo de execução, data de para-
lisação, de entrega e outros deta-
lhes. Se o motor de uma máquina
fundir antes da época prevista, ela
ficará parada até a data progra-
mada para reforma, É lógico que.
se ,a oficina central dispuser de
motor recondicicnado, providenciara
a imediata substituição, Caso con-
trário, não suspenderá outro ser-
viço do programa: a máquina que
espere. Ésse sistema, aparente-
mente. é muito rígido. Mas a prá-
tica demonstra que êle funciona.
"O índice de manutenção corretiva
tem sido muito baixo", afirma o
eng.° Bisordi. "A produção hoje
sabe que só tem a ganhar obede-
cendo ao programa da manuten-
ção." A recuperação do material
rodante — a parte mais onerosa
da manutenção — é feita em escala
industrial e obedece a planeja-
mento a parte. Mensalmente são
reformados cérea dc trezentos ro-
lêtes e cinqüenta esteiras.
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Na sala de contrôle, um quadro que ocupa duas paredes informa, a qual-
quer instante, a localização e tempo de serviço de todos os equipamentos.

Simplificando — Para o eng.°
Bisordi, "nenhuma máquina, em
principio, é boa ou má. Boa é a
máquina que, quando quebra, tem
peças de manutenção fáceis de
encontrar. Conclusão: a qualidade
depende também da assistência do
revendedor". Para simplificar as
compras de peças — 20 a 30% dos
Cr$ 7 milhões gastos mensalmente
em compras — a construtora pre-
parou listas-padrão de peças neces-
sárias. Essas listas são enviadas ao
representante da Caterpillar —
marca de 70% da frota atual — que
recebe também a programação
anual de reformas. Com base nes-
ses dados, êle fornece automatica-
mente as peças necessárias durante
o ano todo.

Ajustando os padrões — Embora
as recomendações dos fabricantes
influam bastante na determinação
dos padrões de manutenção pre-
ventiva, não são seguidas ao pé da
letra, para os equipamentos pesa-
dos. A construtora prefere determi-
nar seus próprios padrões, manten-

do os equipamentos sob rigoroso
contrõle, do qual escapam apenas
os equipamentos auxiliares, cami-
nhões e veículos leves: devido aos
custos elevados desse contrôle,
eles formam o grupo à parte, cuja
manutenção é feita segundo reco-
mendações do fabricante.

Todos os padrões estão sujeitos
a reajustes, nos quais influi bas-
tante — além da experiência com
o equipamento — a evolução da
tecnologia. Os turboalimentadores
de motores constituem bom exem-
ple de como os padrões são rea-
justados. Atualmente, as reformas
são feitas após 3 000 horas de uso.
Mas os técnicas constataram que
apenas 2% dos turboalimentadores
apresentam defeito, quando retira-
dos para revisão. Um nível que,
evidentemente, indica excesso de
segurança. Elevar essa porcentagem
até 5% — índice que julgam razoá-
vel — significaria boa redução de
custes. Mas, como fazer isso, sem
correr muitos riscos? A solução
encontrada foi simples: escolheram
uma única obra, onde o período

de utilização foi prorrogado expe-
rimentalmente para 4 000 horas. As
experiências prosseguirão, até que
o tempo adequado seja obtido e,
só então, aplicado às demais obras.

Atualmente, a grande preocupa-
ção tem sido com os pneus. O
computador está armazenando infor-
mações sobre vida útil por tipo,
marca, solo, clima, serviço, custo
de recuperação, tipo de máquina,
etc. Dentro de algum tempo será
possível determinar qual o melhor
pneu para cada serviço, assim como
o ponto de recuperação econômica.

Ferramenta de trabalho — Em
tudo isso, a presença do computa-
dor é fundamental. Permite a reali-
zação de serviços que, sem ele,
seriam impossíveis ou levariam
tempo demais. A rapidez com que
apresenta os resultados possibilita
o conhecimento — a qualquer ins-
tante — de todos os dados sôbre
cs equipamentos. A computação é
feita por uma subsidiária do grupo
— a Negepar — que usa um com
putador IBM/360 modelo 30. Foi
há três anos que o computador
começou a tomar conta da manu-
tenção. Formulários diferentes tive-
ram de ser adotados para fornecer
os dados de entrada. O pessoal
precisou ser devidamente treinado.
Só a implantação de código ade-
quado de peças levou quase um
ano. Mas hoje é o computador que
faz a maior parte do trabalho de
controle. Desde inventariar todos os
equipamentos — incluindo sua lo-
calização, custo, tempo de trabalho,
desgaste de peças, etc. — passando
pelo contrôle dos estoques, até con
frcntos dos custos reais de manu-
tenção com os padrões. Informa-
ções essenciais para programar a
manutenção (trocas de conjunto e
reformas de máquinas, por exemplo),
controlar os estoques — cada obra
recebe mensalmente o seu inventá-
rio — e controlar os custos opera-
cionais. "O computador evidencia
uma série de problemas, que — sem
êle — não poderiam ser identifica,
dos", afirma o eng.° Bisordi. E faz
questão de advertir: A análise de
um relatório de computador, toda-
via, é difícil e deve ser feita por
pessoa experimentada em manuten-
ção. Para que se tire proveito da
frieza dos números ou se perceba
algum engano é preciso muita sen-
sibilidade". /SC-69

92 TRANSPORTE MODERNO — fevereiro, 1971



A REFORMA NO PONTO CERTO
No início da vida, a peça sofre
rápido desgaste. Depois dêsse pe-
ríodo, o desgaste torna-se lento,
desde que não haja utilização
anormal. A partir de certo tem-

po a peça passa a acusar desgaste
acelerado, atingindo ràpidamente a
ruptura. Pouco antes que isso acon-
teça, a peça (ou conjunto) deve ser
trocada.

PONTO DE REFORMA

AVARIA

AMACIA I
MENTO I DESGASTE NORMAL

DESGASTE TEMPO
L.ACELERADO

A HORA DE APOSENTAR
Um dos resultados positivos da
manutenção preventiva é a obten-
ção de vidas úteis maiores do que
as recomendadas pelos fabricantes,
para fins de depreciação. Algumas
máquinas — como os motoscrapers,

tratores de rodas e de esteiras —
chegam a durar até 20 000 horas,
quando o próprio fabricante indica
como sendo de 12 000 horas a vida
útil média do equipamento (veja
quadro I).

I — VIDA uTIL

Equipamento
Vida útil
(horas)

Equipamento Vida útil
(horas)

Motoscrapers 20 000 Usinas de concreto 20000
Escavadeiras 16 000 Usinas de asfalto 20000
Motoniveladora 16 000 Usinas de solo 20 000
Tratores de esteira 20 000 M isturadores de solo 10 000
Tratores de rodas 20000 Vassouras mecânicas 10 000
Caminhões fora-de-estrada 20000 Distribuidores de agregados 10 000
Carregadeiras de esteira 12 000 Britadores de cone 40 040
Carregadeiras de pneu 20000 Britadores de mandíbula 16 000
Perfuratrizes 16 000 Veículos VVillys 200 000 '
Tratores agricolas 10 000 Veiculos Volkswagen 320 000 *
Basculantes 16 000 Veiculos Chevrolet 320 000 *
Ccrnpactadores 10 000 Veiculos Ford 320 000 '
Guindastes 40 040 ' em km

II — QUANDO REFORMAR

Equipamento Recondicionamentos
(horas)

1.0 2.° 3.°

Turbo Charger 1 3 000 2 509 2 500

Motores — Transmissões — Torques

para trator de esteira, motoscraper, cami-
nhão fora-de-estrada escavadeira para mo- 10 000 8 000 6 000'
tcroveladora, e carregadeira 8 000 6 000 5 0002

Máquinas (chassis, comandos, etc.)

trator de esteira, motoscraper, escavadeira
e caminhões fora-de-estrada

10 000 ¡unto com a
2.a reforma
do motor

motoniveladora e carregadeira 8 000 junto com a
2.a reforma
do motor

1 — Os recondrcionamentos posteriores ao 3,0 são feitos a cada 25 000 h.
2 — Sao efetuados apenas após estudo de viabilidade económica.
3 - - Apenas Os motores.
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SEMI-REBOQUES DE
GRANDE RENDIMENTO
RANDON transporta tudo
cargas sécas, liquidas e sólidas

RANDON S.A.
INDÚSTRIA DE IMPLEMENTOS

PARA O TRANSPORTE

Matriz: Caxias do Sul
Filial Pôrto Alegre Av dos Estados, 1515
Bairro Anchieta Fones: 22-4245 - 22-5912
Filial São Paulo
Nua Um, 751 - Vila Maria Fones: 92-7581
92-6954 Representante na Guanabara
R Cuba, 351 - Penha Circular - Fone 30-1793

Seu
carro fulvo
está aqui:

RODAS



roducão

MES DE DEZEMBRO

MARCAS E TIPOS

Produção

dezem-
bro

jan/
dez

1957/
1970

ven-
das

Caminhões pesados e ônibus: total 244 2 211 43 920 320

FNM — D-11000 136 1 372 24 858 175

International NV-184: NCF-183 5968 —

Mercedes-Benz LP-1520 1 41 5 385 4

Scania-Vabis 1_, LS, LT-76 107 798 7709 141

Caminhões médios e ônibus: total 3305 40 022 439 857 3 324

Chevrolet 64036503: 6803, 7403 773 10 635 144 885 804

Dodge 700/ P-700 124 2094 4 350 156

Dodge 400 66 741 1 372 67

FNM D-11000 4 83 1 576 —

Ford F-350 264 3271 33 305 286

Ford F-600 594 4955 109 530 421

Magirus 25 394 1 455 29

MB-0-321 H/ HL (monobloco) 0-352
H/ HL 115 1 285 10 854 116

MB-0-326 H/ HL (monobloco) 5 41 1 416 4

MB LP-321/ L e LA-1111/ L e LA-1113 1 159 14 176 94659 1 261

MB LP-321/ LP0-34411P0-1113 s/ cab.
p/ ônibus (encarroçam de
terceiros) 176 2 152 34 317 130

Scania-Vabis B-7663 — 195 2 138 50

Camionetas: total 7918 118868 672717 8654

Chevrolet 1400/1500 1 395 i 17 342 92 628 1 468

Dodge 100 82 655 891 32

Ford F-100 132 1 848 49 760 188

Toyota (perua) 2 30 1 089 3

Toyota (pickup) 27 447 3462 28

Vemag (Vernaguet/ Ca içara) — 55692 —

Volkswagen (Kombi /Variant) 4 139 73 291 257089 4 449

Volkswagen (pickup) 154 1 950 7467 183

Willys (pickup) 835 7671 62377 805

Willys (Rural/ Belina) 1 152 15634 142262 1 498

Utilitários: total 374 4618 174915 373

Toyota (Jeep Bandeirante) 6 116 4657 7

Vemag (Candango) 7848 __

Wi Ilys (Universal) 368 4 502 162 410 366

Automóveis: total 21 489 249 809 1 373 021 22843

Veículos: total 33330 415 528 2 704 430 35 514
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FAZ 20 ANOS
QUE A COFAP
ASSUSTA VOCÊ

"Troque os amortecedores
a cada 30.000 km."
"Cuidado, meu filho
"Seu louco t"
"Deixe a família em casa"
"Terminal e barra de

direção têm que ser
verificados a cada 5 anos"
"Anéis gastos levam

muita ge-nte pra falência"
E por aí a fora
A Cofap dá tanto

conselho, faz tanta
advertência, zela tanto por

você, que nos ate estamos
com um pouco de receio
que você ache que somos
uns chatos.
Mas nós não fabricamos

amortecedores, terminais,
barras, anéis?
E essas coisas não

têm que estar funcionando
sempre direitinho?
Então nós vamos

continuar falando assim
com você.
Porque é graças a gente

como você que hoje nós
completamos vinte anos.
Obrigado por ouvir

o que a Cofap tem a dizer.
Obrigado por você

também.

e
cohyp
é de
confiança

cirtop
20 ANOS LUTANDO
CONTRA O ITER,GO.

ParticIpe do 20 aniversario da Cofap colocando no pára-brisa do seu carro o decalque comemorativo Procure-o nas boas lojas do ramo



Respel
êste
homem:
êle vai pë
ordem no
seu carro.

Talvez izocC- esteja maltratandb seu
carro e não saiba disso.

Usando o óleo errado. A gra)ta' errada.
Passe num pôsto Texaco e entregue

seu carro ao homem certo.
•Ele vai colocar as coisas no seu

devido lugar. O óleo exato para o seu
carro. O lubri ficante ideal para
a direção_ Para a suspensão. O óleo
certo para o diferencial.0 fluido mais
conveniente para os freios.

Isso tudo é muito importante
para a vida de seu carro.
E para a sua também.

M3rf,?.k

SC - N.° 4


