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ESTAMOS uncnnoo
CAMA DE muoimos
smcnoniznon
CUIM 280 U
COM 5 MARCHAS.

UMA VEZ MAIS FICA PROVADO
QUE NINGUEM PERDE
POR ESPERAR.

Se quisessemos poderíamos ter
lançado antes.
Seria fácil, pois a Clark é a maior
empresa de caixa de mudança
da América Latina.
(GM. Ford. Chrysler...
Só para citar alguns
dos nossos
clientes...)
Mas pra que

pressa? Preferimos trabalhar com calma. Nada de adaptações. Nada de afobações.
A caixa de mudanças sincronizada Clark 280 V. com 5 marchas, é um

projeto desenvolvido nos Estados Unidos.
Esperamos primeiro testá-la em uso lá.

Um mercado rigoroso e exigente como aquêle lá de cima, Você há de
concordar que foi um bom teste.

A paciência é a arte de esperar. Esperamos.
E valeu a pena. porque os norte-americanos aceitaram

com entusiasmo a Clark 280 V. com 5 marchas,
Tanto assim que é equipamento standard nos maiores fabricantes
de caminhões dos E.U.A.

Agora sim. Podemos lançá-la no Brasil. Provada, aprovada,
consagrada'. Está às suas ordens.
Caixa de mudanças sincronizada Clark 280 V com 5 marchas.

Até 350 libras-pé, (48.3 kgm.) torque de saida do motor. Se você quer perfeição,
dê preferência à caixa de mudanças Clark. Ela foi feita com calma. Afinal, a presa é inimiga

CUIRK°
EQUIPMENT

EQUIPAMENTOS CLIIRH S.A.
Valinhos, SP.

Departamento de Vendas de Produtos Automobilisticos

SC — N.° 2

da perfeição.
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E
EA REVSTA DO EX.:

QUEM É
PAUL DESMARAIST

Perguntas: 1) Como vai a indústria suí-
ça de relógios?; 2) Quem é James Ling?;

3) Quem é Paul G. Desmarais?
Respostas:

1) A indústria suíça de relógios vai
mal. Embora ainda controle o mercado
mundial, perde terreno para os Estados
Unidos, União Soviética e principalmen-
te o Japão. Só a automação da indústria
e a fusão de emprêsas poderiam deter
o atual declínio. Mas isso é difícil. Ome-
ga é considerada hoje mais um símbolo
de teimosia que de precisão.

2) James Ling foi o terror dos empre-
sários americanos. Simples eletricista,
criou um império graças a uma hábil po-
lítica de fusões. Absorveu a Braniff, a
Wilson e deu um enorme susto à Allis-
Chalmers, que quase cai em suas mãos.
Mas agora não assusta mais ninguém.
Sua emprêsa, a LTV, foi a mais deficitá-
ria das companhias americanas: 38.2
milhões de dólares de prejuízo em 1969.

3) Paul G. Desmarais é, talvez, o ho-
mem de negócios mais poderoso do Ca-
nadá. E o mais misterioso. Começou
com uma pequena companhia de ôni-
bus e atualmente controla, através de
um "holding", uma série de empresas
com ativo superior a US$ 5 bilhões.
Quem é êle, como subiu, o que fêz?
Isso é o que quase todo mundo quer
saber no Canadá.
Tôdas estas informações foram extraí-

das de "Internacional", uma nova seção,
que começa na pág. 19. Se quiser mais
informações do exterior, pode procurar
nas seções "Destaques", pág. 5, "Em
prêsas", pág. 65, ou ler a matéria de
Economia, pág. 59, sôbre a arte de sone-
gar impostos nos Estados Unidos.

1970

NO

Cem anos se passaram, caiu o impe-
rio, mudou a república e a Casa Gra-
nado continua a mesma. Página 64

201 Que tipo de capitalismo
é êsse?

37 Uísque sem sotaque

40 Dois amôres na mesma casa

44

55

Em seus brindes, a imagem
da empresa

I

Todos se acusam na briga
do couro

59 Ésses sonegadores...

Destaques 5 • Cartas 6 • Dinheiro 9
• Assunto Pessoal 14 • Internacional
21 • Leitura 26 • Anote 62 • Empre-
sas 65 • Humor 68
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todo mundo
• está aplicando na

CONFIM

...e estão mesmo
O negócio da CONFRIO é peixe e camarão. Por isso não se contenta
só com a maré de sorte. O seu complexo industrial, com maquinaria

automática importada (única no Brasil), exige tudo que o mar pode oferecer.
E os barcos ultra-mdernos já em plena operação correspondem à

expectativa. Na exportação e no mercado interno impera o rigoroso
controle de qualidade do pescado. CONFRIO continua firme na

exportação de camarão para quatro continentes. E o mercado de lá
sabe o que quer. Sua frota de caminhões frigoríficos não pára. É preciso

crescer cada vez mais. Um líder não se contenta com menos. Afinal,
todo mundo está aplicando na CONFRIO, a empresa líder da SUDEPE.

02®fflOuElo
IV COMPANHIA NACIONAL DE FRIGORÍFICOS "CONFRIO"

São Paulo: Rua José Bonifácio, 176 - 11.° andar - PAY 33-9013 e 37-6622

São Sebastião (SP): Rua Capitão Luís Soares, 462 - Tels. 3126 - 3271
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Álvaro B. Bezerra de Melo
HOTÉIS OTHON S.A.

CONCORRER
COM HILTON

Álvaro Brito Bezerra de
Melo, diretor-executivo da Ca-
deia Othon é um hoteleiro
ambicioso. Com 38 anos de
idade, éle administra um pa-
trimónio de 33 milhões de
cruzeiros e inicia um inves-
timento de 135 milhões. E
acha pouco. Quer concorrer
com as cadeias internacio-
nais, em qualidade de serviço
e número de quartos.

Éle cuida pessoalmente dos
grandes negócios e dos de-
talhes de 470 apartamentos
com a chancela Othon em
São Paulo. mais 928, no Rio,
e supervisiona 1 280 funcio-
nários. E acha pouco. Tem
planos para construir, com
os incentivos fiscais da Em-
bratur. o Rio Othon Pala -
ce, GB, 630 apartamentos; o
Bahia Othon Palace, Salva-
dor, trezentos apartamentos
e o Recife Othon Palace. na
praia de Boa Viagem, trezen-
tos apartamentos.

Bezerra de Melo acredita
que o turismo do Brasil e,
como conseqüência a hote-
laria, depende mais do go-
verno que de particulares.
Acha que a publicidade é
essencial para atrair turistas.
As Bermudas, 90 quilómetros
quadrados de ilhas, gastam
mais em propaganda que to-
da a América Latina junta.
E recebe mais turistas que
todos os paises ao sul do
Rio Grande.
Formado em Harvard (eco-

nomia), além dos hotéis, ele
participa de outros empreen-
dimentos do grupo Othon (se-
guros, têxtil. agropecuária).
É casado, tem 2 filhos.

Guilherme A. de Oliveira
FROESTE SIDERAMA

ENTRE A SELVA
E O ALTO-FORNO
Quando Guilherme Aluízio

começou com o negócio de
madeiras, ao lado do pai. no
interior do Estado, "a Ama-
zónia era uma região insula-
da em que o progresso che-
gava pelo processo de pres-
tações e pelo sistema de
reembolso". A região evoluiu.
O jovem madeireiro também,
principalmente ao se trans-
ferir para Manaus.

Passou a integrar a dire•
ção de várias empresas. É
sócio da Serraria Santa Lu-
zia e da Empresa Nacional
de Madeiras Tropicais, am-
bas de Manaus: Froeste, de
Benjamim Constant; da írn-
pex; da Cerâmica Tarumã e
da Mineração Bonfim.
Casou-se com filha de mi-

nerador. O sogro. que traba-
lhava com manganês, desco-
briu uma jazida grande no
rio Jatupu. O minério era de
ferro, ao contrário do que Pa-
recia inicialmente. Foi o co-
meço de projeto (1961) de
uma siderúrgica com capaci-
dade de 30 000 t. ano. Mas o
plano evoluiu e em 1966. o
sogro atraiu Guilherme Aluí-
zio e seus 28 anos, entregan-
do-lhe a direção financeira
da Siderama.
Mesmo no nõvo ramo, não

se afastará das origens de
atividades: os a:tos-fornos se-
rão alimentados c= carvão
vegetal de uma reserva de
8 500 hectares, Mas o jovem
empresário não pára aí. Para
aproveitar as escórias e ga-
ses dos altos-fornos, desen-
volve o projeto de uma fá-
brica de cimento, a Cimam
— Cimentos da Amazônia.
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Vittorio D'Amico
FNM

NUMA ALFA,A
160 III POR HORA

Na estrada de Fiumicino, a
160 quilómetros por hora, o
engenheiro Vittorio D'Amico
vai gozando dos Fiats que fi-
cam para trás. Desde Roma,
em meio ao trânsito da Via
Corsa, èle mostra a beleza e
potencia do seu carro, uma
Alta Romeo 2600. Pelo entu-
siasmo e modo de dirigir é
difícil acreditar que D'Amico
não seja um volante profis-
sional, mas sim o pacato no-
vo diretor comercial da FNM.
A caminho do Rio de Janeiro.

Vai reorganizar e ampliar a
rede de revendedores, dar
cursos técnicos a mecânicos
especializados em FNM e
equipá-los com ferramentas.
Objetivo: criar um atendimen-
to que faça a Alfa brasileira
tão respeitada quanta a Alfa
da Itália.
A FNM-Alfa não vai fabri-

car o modele Giulia no Bra-
sil. Quer é vender o 2150, o
ex-JK, muito parecido com o
2600 italiano. D'Amico diz
que a qualidade dos dois car-
ros também é muito pareci-
da. Outro projeto é um ca-

minhão pesado que será o
primeiro veículo de carga
projetado especialmente pa-
ra as condições do Brasil. O
tradicional Feneme sofrerá
modificações, mas sem alte-
rar aquelas características
que o tornaram o veículo pe-
sado mais vendido em todo o
Brasil.
D'Amico, ex-diretor da filial

da Alfa em Roma (a sede é
em Milão), quer proporcionar
a "virada" da FNM, que sem-
pre foi rabeira no mercado de
automóveis.

Fritz Weissmann
CIFERAL

O CONSOLO
DA TEOSOFIA

Fritz Weissmann e seus
pais vieram da Áustria para
trabalhar na lavoura do Bra-
sil. Como muitos imigrantes,
depois de alguns anos a fa-
mília tentou instalar-se com
uma indústria na cidade
grande. Com o velho Weiss-
mann o negócio quase deu
certo. Sua pequena fábrica
ia bem, mas veio a crise de
1929 e com ela a falencia.
Trabalhando de dia e estu-

dando à noite, Fritz conse-
guiu um diploma de dese-
nhista industrial que lhe deu
emprego no departamento
tecnico de Fábrica de Carro-
çarias Imperial. Depois foi
trabalhar na Cirb. Junto com
dois sócios e seis emprega-
dos, mais ta-de, fundou sua
própria indústria de carroça-
rias. Um galpão alugado na
praia do Pinto, 300 contos
de capital. A Indústria de Car-
rocerias Metropolitana pros-
perou. Foi a primeira a cons-
truir estruturas de duralumí-
nio, Mas Fritz saiu e come-
çou tudo de novo.

Êle montou a Ciferal. Hoje,
com 56 anos, tem a satisfação
de saber que existem 5 000
carroçarias com a sua marca
circulando pelo Brasil, A Ci-
feral foi uma das poucas en-
carroçadoras que sobrevive-
ram à recente crise do setor.
A indústria não impediu que
Fritz se dedicasse à teosofia.
É um dos três presidentes vi-
talícios da sociedade, que
tem sede em Buenos Aires, É
casado, tem três filhos, cinco
netos e uma mania: olhar a
Lua com um telescópio que
tem no terraço de sua casa.
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Pagar para
vender

Muito importante para
nós, agência, para nosso
cliente, para o comércio e
para o público de Exame,
a campanha "Brastel no
ano da ,educação".

Para nós e nosso clien-
te, êste Exame represen-
tou o estímulo da cobertu-
ra a nosso trabalho, feita
espontâneamente, por par-
te do mais categorizado
veículo de análise empre-
sarial.

AM

Para o comércio, êste
Exame veio levantar e su-
gerir um nôvo e vigoroso
terna promocional, capaz
de dinamizar as vendas
num período de sabida re-
tração no mercado de bens
duráveis.

Para o público significa
uma abertura de facilidade
estendida do campo essen-
cial do confõrto para o da
necessidade imperativa da
educação.
Apesar do sucesso pro-

mocional e institucional
desta campanha em 1970,
a Brastel já nos incumbiu
de estudar tôdas as fases
de sua sistemática, para
em 1971 vir a oferecer ao

Nada mais
bonito (e mais

pratico) do
que decorar
com chapas

e lambris

Revendedores Autorizados

ALT, GOPPERT & CIA. LTDA.
Rua Lavradio, 315 - Esquina da Avenida
Pacaembu -Telefones: 52-8203 - 52 8814

51.4113 - São Paulo
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público a mesma facilida-
de com maior simplicida-
de.

Iniciativas pioneiras co-
mo esta são uma clara de-
monstração da preocupa-
ção do moderno empresá-
rio com suas responsabili-
dades sociais.
Confessamos nosso or-

gulho pela cobertura de
Exame a esta campanha,
mas ela não nos surpreen-
de, partindo de um grupo
editorial corno a Abril, tão
atualizada com os ternas
econômicos e sociais de
nosso tempo e de nossa
gente.
•

LABOR PUBLICIDADE E
SERVIÇOS DE IMPRENSA
S. A.
Rio de Janeiro, GB.

Seguro em
grupo

Como entidade máxima
da classe seguradora, vi-
mos expressar a V.Sas. o
nosso contentamento pela
publicação, na revista Exa-
me, de maio último, da
matéria sob o título "Se-
guro é um jôgo de grupo".
Ao publicar a matéria em

aprêço, os senhores pres-
taram dois serviços. Em
primeiro lugar, à emprêsa
em geral, orientando o ad-
ministrador sôbre os bene-
fícios proporcionados pe-
lo seguro de vida em gru-
po, quer do ponto de vista
económico-financeiro, quer
do ponto de vista social.
Em segundo lugar, às em-
prêsas seguradoras, visto
que a matéria se insere no
contexto da nossa diretriz.
que é tornar o seguro do
mais amplo conhecimento
da comunidade brasileira.
Ao mesmo tempo, ex-

pressamos a V.Sas. a nos-
sa satisfação pela maneira
corno o assunto foi trata-
do, em linguagem clara,
objetiva e concisa, o que
faz jus à melhor técnica do
jornalismo moderno.
•

LEONILDO RIBEIRO FILHO
Vice-Presidente da Federa-
ção Nacional das Emprêsas
de Seguros Privados e de
Capitalização.
Rio de Janeiro, GB.

Na edição de maio últi-
mo essa revista publicou
a reportagem "Seguro é
um jôgo de grupo". Quere-
mos felicitar V.Sas. por
êsse trabalho, na verdade
excelente sob o ponto de
vista jornalístico.
Sendo Exame "A Revis-

ta do Executivo", está na
sua linha editorial a publi-
cação de matérias em con-
dições de concorrerem pa-
ra a orientação e o escla-
recimento do empresário.
O seguro de vida em gru-
po, pela importância que
ocupa na racionalização
da política de pessoal e
das relações empregado-
empregador, enquadra-se
perfeitamente dentro da
referida linha editorial.
Num país em que, infe-

lizmente, ainda existe, em
larga escala, desconheci-
mento e incompreensão
acêrca da relevante função
do seguro privado, a reali-
zação de trabalho jornalís-
tico como o da última edi-
ção de Exame é iniciativa
realmente digna de aplau-
sos, não só de segurado-
res, mas sobretudo da clas-
se empresarial.
•

DIRETOR VICE-PRESIDEN-
TE DE PRODUÇÃO
Grupo "Atlântica" de Se-
çjuros. Rio de Janeiro, GB.

CE
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- Telefonou uni tal de
Onassis. mas o seu ramal

estava ocupado...
Um simples telefonema que não
se realiza, e lá se vai um bom
negócio! O cliente não pode
perder tempo. Facilite as coisas,
torne-se mais acessível. Consul-
te a Ericsson. Vamos à sua em-
prêsa e fazemos um levanta-
mento completo do problema
de comunicações telefônicos.
Interna e externamente.
Quem fala com quem, quando,
quantas vêzes. Tudo será calcu-
lado. Afinal, temos 92 anos de
experiência mundial em teleco-
municações.
Feito o estudo, apresentamos o
sistema telefônico que melhor

se adapta ao seu caso. Da próxima vez que o senhor
Pois a Ericsson é a única Onassis telefonar, não o deixe
dústria no Brasil com uma linha escapar.
completa de centrais telefôni- o
cas particulares. De todos os ti-
pos e capacidades. Seja um
PABX, um PAX, um PMBX, ou
um PMX, não importa: você
terá a solução correta para o
seu caso. Nem mais, nem menos.
Consulte a Ericsson, sem com-
promisso.

I/LLLLI. 

melhor entendimento
através da comunicação

A Ericsson possui a mais completa linha de centrais telefônicos particulares. z
SÀO PAULO: PAU, A. • :.1.2 - •

lEI .' • -PORTO ALEGREI
BRASÍLIA, AV. - (J1J.•.'IRA .• • -
CURITIBA: R.C.••,, ,JL !

TEL.. - RIO DE JANEIRO: 1 .» . BELO HORIZONTE: • -
1-EL.• FoRTALEzA: Rur, - bAL. - - - - I FL.

- - TE'._ )2 SALvADOR: ÃV. I AD,,, E:, • - • .1 - 'LL.•
TEL - RECIFE: R IDE MELo. - KBY - ,I - L -; •



Coitada da borracha quando cai
nas mãos da Filex.

Eles torturam a borracha até
transformá-la em tapetes, rolos de
máquinas de escrever, membranas
para reguladores de bujão de gás, rol-
danas para elevadores, o diabo.

terror da Filex (‘ completo.
Depois do laboratório, as peças de

borracha descem para o departamen-
to técnico para passar pelos testes de
dureza, carga de ruptura. abrasão.

resiliencia. resistência a óleos, gra-
xas, solvente:--,‘, c'huva. sol, frio, lor.
Unlida(lL

.;\ Filex treinou seu pessoal, mon-
tou laboratório, testa as peças n está
fazendo l's.'St(' W11:111CiU para pedir uma
coisa a você: o s(ii problema em pe-
ca de borradla.

>or favor. N' unia peça de borra-
cha para Filex fazer.

O mundo pode acabai-, o labora-
tório dela pode ir pelo - are -; uns vo-

ccn tem a peça de borracha que enco-
mendou.

Telefone para: 295-2817 e 295-5868
Escreva para: R. Atucuri, 178 (SP)
O terror da Filex é um terror de

utilidade pública.
Filex S. À. -1_,Tnião Sul Americanz:

de 1'rodutos Elásticos.

ALEX.



A MODA DAS DEBÊNTURES ESTA VOLTANDO
Uma empresa séria, bem

administrada, pode ver-se
às voltas com problemas
de liquidez mesmo quando
as vendas crescem: suas
dificuldades de caixa po-
dem resultar da falta de
capital de giro de seus
compradores, alterações
na data de recolhimento
de impostos, e daí por
diante. Obrigada a recor-
rer, ela própria, a bancos
ou financeiras, agravam-se
seus custos financeiros, e
lá se vão os lucros (veja
o quadro I).

Solução apontada, no
Brasil, nestes últimos
anos: a abertura de capi-
tal, a venda de ações ao
público, para redução dos
custos financeiros. Nem
sempre, porém, o caminho
é possível por motivos di-
versos (Exame 37, julho de
1970, pág. 15). Mas, so-
bretudo para a média em-
presa, há um caminho in-
termediário, com vanta-
gens equivalentes: o lan-
çamento de debêntures
conversíveis em ações.

Em tempos difíceis —
"As ações de uma empre-
sa média enfrentam pro-
blemas iniciais de aceita-
ção do público, atraído
por papéis já conhecidos,
de grandes organizações",
lembra Floriano Cavalcan-
ti S. Martins, diretor do
Banco Halles de Investi-
mentos. "E a situação pio-
ra quando a emprêsa se
encontra em uma destas
duas fases: de recomposi-
ção financeira ou de inves-
timentos em planos de ex-
pansão. Em ambas, sua
rentabilidade a curto pra-
zo cai   e o interêsse
do investidor também."
"Já as debêntures, ao

oferecerem renda fixa e
posterior direito a seus
compradores de transfor-
má-las em ações, trazem
ao empresário os mesmos
recursos necessários à ex-

pansão e com maior fol-
ga", aponta o diretor do
Halles que, juntamente
com o BNDE, liderou o lan-
çamento de debêntures pa-
ra uma emprêsa têxtil pau-
lista, a Gabriel Calfat. Os
recursos obtidos em uma
emissão de debêntures po-
dem ser volumosos (CrS
8.75 milhões, para um ca-
pital de CrS 11 milhões,
no caso da Calfat): per-
mitem substancial redução
nos custos financeiros,
maiores lucros e rápida
capitalização. Condições
que, por sua vez, vão per-
mitir o resgate tranquilo
dos papéis, nos prazos es-
tabelecidos (no exemplo
da Gabriel Calfat, elas fo-
ram divididas em três sé-
ries, para vencimento aos
prazos de 37, 48 e sessenta
meses).

Dinheiro fácil — "As
debêntures", lembra Cavai-
canti, "são papéis de ren-
da fixa, semelhantes às
Obrigações do Tesouro,
com a caracteristica de po-
derem ser transformadas
em ações. Na emissão da
Gabriel Calfat, rendem cor-
reção monetária estabele-

cida trimestralmente (a
mesma das ORTNS) e ju-
ros de 9"- ao ano, calcu-
lados em base trimestral
sõbre o valor já corrigido
do principal, e pagáveis se-
mestralmente, a 15 de ju-
nho e 15 de dezembro de
cada ano.-
Começa aí o baixo custo,

para a empresa, do dinhei-
ro levantado através de de-
bêntures: entre correção
monetária e juros pagos
aos torríadores, não chega-
rá este ano, provavelmen-
te, à casa dos 30°0.

Mas, e os custos do "un-
derwriting", isto é, a re-
muneração dos agentes
que se responsabilizam pe-
la emissão? "As taxas va-
riam", explica Cavalcanti,
"mas, no caso da Calfat, o
custo pode ser estimado
entre 7°,, e 8°., ou apenas
2°° ao ano (o prazo médio
da emissão é de quatro
anos). Esse nível'", frisa
êle, "se deveu a duas ca-
racterísticas da emissão:
uma das séries não deve-
ria ser oferecida ao públi-
co (o BNDE dispunha-se a
retê-la em carteira), e por
isso não lhe foi atribuído
qualquer custo de distri-

Cavalcanti (Banco Halles): debêntures inspiram solidez.
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buição: outra série deverá
ser subscrita com recursos
dos incentivos fiscais (De-
creto 157), também com
redução de custos para a
empresa. Do custo final de
32'0 ao ano devem-se aba-
ter, ainda, vantagens indi-
retas", aponta Cavalcanti.
Quando uma empresa

busca crédito a médio pra-
zo em bancos comerciais.
entrega-lhes duplicatas co-
mo garantia da operação ou
para desconto. Trata-se de
duplicatas a noventa e 120
dias, geralmente, e que a
empresa poderia reter con-
sigo (não perdendo o equi-
valente ao 'desconto"), ou
mesmo negociá-las em me-
lhores condições — que
não se obtêm quando não
se está folgado.

Finalmente, ter os recur-
sos na mão (corno aconte-
ce nos casos de "underwri-
ting", em que o banco
adianta o dinheiro da emis-
são) permite planejar e, o
mais importante, executar
os planos por períodos lon-
gos. Nem sempre isso é
possível com créditos obti-
dos com lastro em títulos
comuns, uma restrição
temporária de crédito, por
exemplo, pode atrasar to-
do um programa de obras,
com aumento dos custos
financeiros, seja pelo atra-
so no início da produção
ou pelo próprio aumento
de preços de materiais, no
meio tempo.
Só falta lembrar a últi-

ma vantagem: na data de
resgate da debênture, o to-
mador poderá querer trans-
formá-la em ação. A emprê-
sa não terá que fazer qual-
quer devolução.

Querer receber — "O
empresário em busca de
novas fontes de recursos a
médio e longo prazos vai
aceitando que tudo se re-
sume numa frase: querer
dar e — note-se bem  
querer receber". diz Floria-
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1926 Para obter máxima resistência
mecânica e à corrosão, a Alcoa criou
o método para a fusão metalúrgica
de ligas de alumínio de característi-
cas diferentes: o alclad que repre-
sentou um papel essencial no desen-
volvimento dos modernos aviões a
jato.

'Marca COr,.nrraal

Quando uma indústria
recebe da Alcoa uma
liga metálica, ela já
sabe que é coisa boa...

Para inovações em alumínio,

pense na Alcoa primeiro.

1968 A Alcoa desenvolvo um material
para isolamento térmico que pode
revolucionar a indústria de agasalhos.
Este nóvo produto de alumínio é
laminado no tecido, formando uma
leve e eficiente barreira contra o frio.
Nós não vendemos as roupas, é
claro. Somente as idéias e o alitimínio.

...porque as pesquisas
da Alcoa desenvolve-
ram muito mais ligas
de alumínio do que
qualquer companhia
em todo o mundo.

1971 A necessidade crescente de
água potável em todo o mundo pode
ser satisfeita por instalações de
dessalinização, inteiramente de alumí-
nio criadas pela Alcoa. A unidade
abaixo. por exemplo. destina-se a
Pôrto Rico. Essas unidades. produtos
do Laboratório de Pesquisas da
Alcoa, utilizam o calor industrial per-
dido para extrair o sal ou depurar a
água salobra, a um custo inferior ao
dos métodos atuais.

Pense no que as idéias
da Alcoa podem
significar para os seus
planos, o seu futuro, a
sua comunidade.

Aoek A A,cn -1 crec4a as,. c, c_r■r.,' -■ ',,c,' ca A.r-,,r)" , 
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continuaçüo

no. "Na colocação de de-
bêntures, êle tern que de-
sejar realmente convertê-
las em ações, isto é, preci-
sa querer dar acesso ao
público aos lucros de seus
negócios."
E as relações com os

bancos? Há realmente exi-
gências que o banco faz
à empresa. para resguar-
dar o seu nome e o inte-
rêsse dos tomadores das
debêntures. Mas tais exi-
gências levam ao aumento
de sua produtividade e de
sua rentabilidade.
"No estreitamento de re-

lações entre bancos e em-
presas", cita Cavalcanti,
"é comum que a diretoria
destas passe a consultar
técnicos do banco, espon-
tâneamente, sõbre os mais
diversos problemas. É nor-
mal que assim ocorra —
sobretudo na área finan-
ceira —, pois os técnicos
dos bancos acumulam ex-
periências resultantes do

conhecimento de proble-
mas e deliberações de ou-
tras empresas."
Há, por isso mesmo, uma

tendência crescente, por
parte dos bancos de inves-
timentos, de sugerirem que
as empresas emitentes de
debêntures ou ações acei-
tem um representante seu,
como diretor ou membro
do Conselho Fiscal, ou,
ainda, a formação de um
Conselho Consultivo, do
qual também participem.
"Não se trata", diz Flo-

riano, "de esmiuçar a vida
das empresas. O represen-
tante do banco não desce
ao nível de examinar ou
participar de atos executi-
vos. Mas, em contato per-
manente com a emprêsa,
tem sempre unia visão das
diretrizes globais que a ad-
ministração está adotando,
e oferece sugestões a êsse
nível." Isso é tudo.

Aloysio Biondi

O SUGADOURO DOS CUSTOS FINANCEIROS

Lucro operacional
Despesas financeiras
Lucro operacional, sem
financeiras

(em
1967
336
3371

as despesas
1 101

CrS 1 000)
1968 1969
338 3 028

2 446 4 993

2 784 8 021

Éstes são os custos financeiros reais de urna indús-
tria brasileira. O custo do dinheiro, nos três últimos
anos, foi bem sti:.)erior ao lucro obtido nas operações
sociais. Solução encontrada: lançar no mercado debên-
tures conversíveis em ações. O custo do dinheiro é in-
ferior ao dos bancos comerciais.

O PESO DO INVESTIMENTO

Menor liquidez, apesar dos lucros
1967 1968 '1969

Rentabilidade

Margem de lucro das vendas 0,33% 3,07°0 9,92°0
Taxa de retõrno do capital 0,60°'0 6,78°0 32,04%

Crescimento real (deflacionado)

Das vendas
Do lucro líquido

100 134 193
100 126 588

Liquidez

Geral 1,08 0,81 0,82
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GSTE E O CAMINHO
Há quatro etapas:
1. Sondagem: contato

inicial, troca de impres-
sões entre banco e clien-
te, vantagens e implica-
ções de lado a lado. Preo-
cupações do banco: verifi-
car a disposição real da
emprêsa em abrir seu capi-
tal; suas condições para
permanecer no mercado
(sobrevivência), e, ainda,
para aumentar sua partici-
pação nele.

2. Análise inicial: balan-
ços e estatísticas básicas
sõbre produção, posição no
setor e outros aspectos ge-
rais da emprêsa, por ela
fornecidos.

3. Proposta: com base
nos dados iniciais forneci-
dos, decisão sõbre o volu-
me da emissão, com aten-
dimento ou não, pelo ban-
co, do nível desejado pela
empresa. Condições a pre-
encher (ver abaixo).
4. Acõrdo e implementa-

ção: assinado o contrato,
prazo de três meses, em
média, para análises apro-
fundadas (inclusive atra-
vés de visita às fábricas) e
preparativos para o lança-
mento do papel.

CREDITO PE
Banqueiro: o homem

que nos oferece um guar-
da-chuva guando o tempo
está firme, e o quer de
volta quando começa a
chover. Em certos casos,
talvez. Mas se a emprês
permitir que os bancos co-
nheçam realmente suas ne-
cessidades, pode ganhar
até guarda-sóis.
Em recente exposição de

equipamentos italianos, em
São Paulo, um empresário
encantou-se com certa má-
quina de embalagem. Sua
compra exigia aval de um

As exigências são cinco:
Rentabilidade — Admite-

se que, no primeiro ano, a
empresa não apresente
perspectivas de ganhos
apreciáveis. Nos demais
anos, os resultados de-
vem ser compensadores.

Abertura de capital —
Decisão sõbre a futura
abertura, quando da época
de conversão das debêntu-
res em ações.

Estatutos — Adaptação
às normas legais e introdu-
ção de dispositivos de in-
teresse do investidor.

Administração   Monta-
gem de uma estrutura pro-
fissionalizada, pela emprê-
sa (contrõles de custos,
estudos de mercado, etc.).
Uso de assessoria econô-
mico-financeira (apenas
sugestão).
Acompanhamento

Contratação de auditor ex-
terno, para acompanha-
mento dos negócios da
empresa. Obrigatoriedade
do fornecimento de balan-
cete mensal ao banco. Pos-
sível inclusão de um re-
presentante do banco na
diretoria ou nos conselhos
da empresa.

LO TELEFONE
banco. O empresário ligou
para um diretor de banco
de investimentos. Expôs o
caso. Única perguntai
"Quanto é?". E a transa-
ção se fêz.

Tõda essa rapidez por-
que o banco participara do
lançamento de ações da
empresa, e vinha acompa-
nhando de perto os seus
planos de expansão, o
comportamento de sua di-
retoria, suas perspectivas.
Não havia necessidade de
estudos para verificar os
riscos da transação.

EXAME N.° 38 — agõsto de 1970
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ar comprimido,
êste desconhecido

Faça o teste para concordar ou não conosco

3

O croqui se refere à estação de tratamento
d'água de Guaraú, que será a segunda no
mundo. Fará parte do sistema:

Gcarapiranga

Juqueri

2.

a)

c)

O túnel de desvio da Usina de Passo Reaf
é um dos primeiros passos para a constru-
ção da hidrelétrica que deverá resolver o
problema de energia elétrica no Estado do:

Rio Grande do Sul
Ceará
Alagoas

A plataforma hidráulica que vemos é de gran
de utilidade na perfuração de túneis e ga
lerias; serve para:

Inspeção
Alinhamento de brecas, co.ocabão de expio-
s,vo e 1 xação de Pris.oneirqs
Tcdos os casos acarrta

4. Esta armação constitui uma plataforma de
vários andares para possibilitar o trabalho
de perfuração a vários operadores simulta-
neamente. É conhecida pelo nome de:

si Bencher
b, iemoo
ci Piatafcrma Múltipla

5
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O avanço automático em uma perfuratriz sig-
nifica:

Que o uêse da perfuratriz apreb..nda a broca.
Que etc motor uneurnatico e um sistema de
correntes exerce uma pressão constaste da
broca sebre a rocha.
Que existe um sistema autcmatico de aviso
para lembrar ao operador que este deve co-
mandar o avanço da broca.

E se fizéssemos mais uma pergunta?
Qual o denominador comum dos seis quadros apresentados?

Ar comprimido? CERTO.
Ar comprimido, fonte de energia da tecnologia moderna:
simples, económica. confiável. segura.
Ar comprimido e equipamentos pneumáticos, binómio que
doma cursos de água para o aproveitamento sob a forma
de energia elétrica como em Jupiá. Ilha Solteira e Passo
Real. Que ajuda a fornecer água potável a comunidades
inteiras como no sistema Juqueri. Que constrói portos corno
em São Sebastião e Vitória. Que muda o panorama e as
condições de vida nas grandes cidades como o caso dos
túneis Pasmado, Rebouças e Dois Irmãos. Que extrai as
riquezas do sub-solo. Que constrói estradas.

6

ai

e ,

Um dos métodos mais modernos para perfu-
rar a rocha diretamente sob uma capa de
terra, e:

Perfurar atraves da Capa com
esoccial.
Remover a capa com c auxiil c de trato-es e
ore seguial perf,:rar_

A operação não e 1..,Cssivel

equi ç an-iienla

Difícil, impossível mesmo pensar em complexos hidrelétricos:
obras urbanas. mineração e meios de transporte sem pensar
também em ar comprimido. E em ATLAS COPCO.

RESPOSTAS: 1 c, 2 a, 3 c, 4 b, 5 b, 6a.

Jftk apco

ar-comprimido
a servido do mundo

ATLAS COPCO BRASILEIRA S.A.

Equipamentos de Ar Comprimido

AVENIDA DAS NAÇÕES UNIDAS 2' FONE 2S4 •

CAIXA POT AL 1, 309 SÃO PAULO

SELO HOPIZONTE•CLRMEta. FORTALEZA.

PORTO ALEGRE. REC ICE. RIO. SALVADOR

CD



UM CORACAO BEM CUIDADO BATE FELIZ

Isole, bata na madeira très
vezes, faça uma figa. Há boa
chance de que seu coração
ou sistema circulatório lhe
preguem ainda uma peça,
Nos Estados Unidos, 55%
dos óbitos são causados por
doenças cardíacas. No Bra-
sil, o alto índice de mortali-
dade infantil distorceria a
estatística. Mas nas áreas ur-
banas, onde a tensão, o esti-
lo de vida e de trabalho são
semelhantes aos dos países
industrializados, a maioria
dos adultos morre de distúr-
bios cardiovasculares.

Éste poderá ser também
seu caso, a menos que re-
solva fazer alguma coisa. E
será possível fazer alguma
coisa? Os mais renomados es-
pecialistas do mundo garan-
tem que sim.

Por que o coração? —
Quando se fala em doenças
cardiovasculares, você pensa
em ataques do coração, não
é? Pois bem: os distúrbios
mais sérios não são pràpria-
mente cardíacos. São doen-
ças dos vasos sanguíneos,
principalmente a arterioscle-
rose e a aterosclerose.
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Por causa da semelhança
fonética entre os dois no-
mes, muita gente tende a
confundir os dois conceitos,
que são bem diferentes. Ar-
teriosclerose é urna condição
praticamente inevitável do
envelhecimento. Decorre do
endurecimento das artérias,
causado pela deposição de
sais minerais na camada me-
diana dos vasos.

Aterosclerose é outra do-
ença, causada pelo acúmulo
de gordura na camada inter-
na dos vasos. Com isso, as
paredes das artérias tornam-
se mais espessas e a luz dos
vasos, o espaço por onde flui
o sangue, fica parcialmente
obturada.
Quando alguém sofre um

ataque cardíaco, geralmente
a causa provém da ateros-
clerose das coronárias, as
artérias que irrigam o cora-
ção. Se depósitos de gordu-
ras obliteram as coronárias,
a velocidade do sangue di-
minui muito. E sangue para-
do, ou quase, automatica-
mente começa a coagular. A
formação de coágulos acen-
tua a oclusão da coronárias.
E quando o suprimento de

sangue cai abaixo do limiar
de tolerância mínima, o co-
ração pifa.
Em boa parte, os fatóres

que determinam a ateroscle-
rose são incontroláveis e ir-
remediáveis — por enquan-
to. É que, muitas vêzes, os
fatores principais são here-
ditários.
Mas as condições do am-

biente e os hábitos de vida
das pessoas também concor-
rem decisivamente para a
ocorrência de aterosclerose.
E é nessa frente de luta que
você pode fazer alguma coi-
sa por si mesmo. Muitos mé-
dicos aceitam como "nor-
mal", nas condições de ho-
je. que as pessoas morram
de aterosclerose aos seten-
ta ou oitenta anos, quando
o processo hereditário se
torna quase irresistível. Mas
quem morre de aterosclero-
se antes dessa idade, está
morrendo prematuramente.

Ela prefere os homens —
Não há nada que você pos-
sa fazer para mudar de sexo
— e é altamente duvidoso
que você quisesse fazer algo
a esse respeito. Sexo é um

c

dos fatôres hereditários in-
controláveis que influem sê-
bre a ocorrência de ateros-
clerose. Quanto mais jovem
o homem, maior a incidência
de aterosclerose. Numa pes-
quisa, concluiu-se que, por
volta de sessenta anos, a
proporção é de dois homens
para uma mulher. Abaixo de
cinqüenta, cinco a um, sem-
pre a favor das mulheres.
Em outra pesquisa, 193 porta-
dores de doenças das coroná-
rias eram homens, contra ape-
nas sete mulheres.
Tudo isso poderá decorrer

também de fatôres sociais
não apenas hereditários (de
modo geral, as atividades fe-
mininas na cultura ocidental
impõem carga menor de ten-
são). Mas não é razoável es-
perar que os fatôres sociais
também se alterem significa-
tivamente a curto prazo.
Quando os pais de um pa-

ciente morreram de ateros-
clerose em idade relativamen-
te baixa, ou de diabete, ou
de excesso de colesterol no
sangue, as probabilidades de
a pessoa ter problemas car-
díacos são muito maiores.
Por enquanto, isso é apenas
uma correlação estatística,
porque não se conhecem
muito bem as relações de

causa e efeito. Mas parece
evidente que elas existem.
Um médico americano, Sa-

muel Levine. estudou os ca-
sos de vinte famílias num
período de muitos anos. En-
tre suas conclusões: os filhos
de certas pessoas que ha-
viam sofrido de angina pec-
toris (aquela dor de peito que
prenuncia problemas cardía-
cos) geralmente acabavam
por sofrer também de angi-
na, uns treze anos antes de
chegarem à idade em que
seus pais a haviam sofrido.
Outro fator hereditário é o

da constituição física. A
maior parte dos pacientes de
distúrbios cardíacos perten-
ce a tipos de compleição  

EXAME N.° 38 — agôsto de 1970



Apresentamos
a chapa de endereçar que
pode ser datilografada.

Coloque euu tir laminado na sua máquina de escrever, Tm: tas tac - Nome

Endereço, Tac tac tac. Qualquer outro dado necessário. Tão rápido quanto a

rapidez de sua secretária. Imediatamente, sem nenhuma despesa de gravação,

você tem uma ficha permanente com até 8 linhas de informaçoes. 41 caracteres

por linha. Numa lâmina pràticamente indestrutível, que você poderá usar sempre

que for necessário. Para imprimir formulários, cartões de ponto, identificação de

cheques, cabeçalhos de faturas e contas correntes, rótulos, envelopes, etiquetas etc.

Para endereçar tôda a sua correspondência, Para imprimir qualquer aviso ou infor-

mações especiais que você deseja.

O rióvo sistema laminado da Ritney-Bovves é o mais versátil e económico

no mercado. Você pode escolher dois modelos: a chapa laminada ou o cartão la-

minado. Qualquer dêsses modelos resolverá seus problemas de impressão de dados

repetitivos.

O sistema de chapas laminadas pode ser usado também para sistemas de

seleção programada. Através de indicadores metálicos, podemos obter uma seleção

visual ou automática.

O sistema de cartão laminado usa cartdes de tabuladora tamanho standard

com uma lâmina já fixada, Depois de datilografada, passa a ser um fichário per-

manente que pode ser utilizado para imprimir endereços ou outros dados, seja qual

fór o documento desejado. Você pode também assinar o seu nome numa lâmina e

usá-la para assinar cartas, boletins etc. Voce pode substituir as lâminas facilmente

e a baixo custo.

Como vê, se o seu escritório tem uma máquina de escrever, ele também pode

ter um sistema laminado da Pitney-Bowes.

!IN
l■•■■

11■1.

Pi-triey-Bow-es

Para mais informações, chame a Pitney-Bowes Máquinas Ltda. - Rio de Janeiro - Tel.: 252-2815 - 232-1391
Filiais e agentes nas principais cidades do Brasil - Máquinas de Franquiar, Endereçar - Imprimir, Dobrar. inserir, Contadoras - Impressoras,
Balanças, Abridores de Correspondência, Alceadoras, Copiadoras.



média, próxima da corpulên-
cia. Alguns outros são robus-
tos mesmo, ou obesos, em
função de caracteres heredi-
tários. Em muitas pesquisas,
o tipo magro, de ossos e mús-
culos pequenos, nem apare-
ce entre portadores de do-
enças do coração.

O ambiente também ajuda

— Mas há muita coisa que
você pode controlar, entre as
causas comuns de doenças
do coração. Peso, por exem-
plo, que em grande parte de-
pende de dieta apropriada.
Há muito alimento que engor-
da e não apenas hidratos de
carbono (açúcares). Há pes-
soas que engordam por cau-
sa de um excesso de açúca-
res e amidos, mas há tam-
bém as que engordam por
consumirem excesso de gor-
duias ou mesmo de proteí-
nas (da carne, dos ovos, do
queijo).
Mais importante do que o

peso que vocé tenha atual-
mente é o excesso de peso
que vocé apresente em rela-
ção ao péso da juventude. O
insidioso desenvolvimento da
aterosclerose ocorre à medi-
da que o peso vai aumentan-
do depois de a pessoa haver
acabado de crescer.
C meio menos trabalhoso

de controlar o pêso, para im-
pedir que éle atinja níveis
excessivos, é sem dúvida a
dieta. Mas dieta oferece
outras dificuldades e proble-
mas. O que favorece algumas
pessoas pode ser contrapro-
ducente para outra, e daí a
impossibilidade de serem
obtidos resultados satisfató-
rios apenas com regras ge-
rais. Será preciso, sob orien-
tação do médico, formular
uma dieta adequada para
cada caso.
De modo geral. pessoas de

corpuléncia média deveriam
evitar gorduras animais, prin-
cipalmente se em sua família
houver antecedentes de do-
enças cardíacas ou diabete.
E tudo indica que justamen-
te esse tipo é o que prefere
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assados de carne com muitc
molho, bifes grossos, massas
fritas.

Ésses novos ricos... — O
problema tende a acentuar-

se com o desenvolvimento
econômico. É cada vez maior
o número de pessoas em con-
dições de comer alimentos
substanciais, de alto teor ca-
lórico. E gente que subiu na
vida parece inclinada a com-
pensar os velhos dias de es-
cassez com abundância ex-
cessiva de toicinho e man-
teiga — no lugar de óleos
vegetais —, carne e trituras,
cremes e bolos.
Ascensão económica e so-

cial também traz mecaniza-
ção de muitas atividades, es-
pecialmente o automóvel, que
suprimiu todo o exercício de
locomoção a pé.
Outro fator cultural é a re-

lativa ociosidade que sucede
aos anos de juventude. En-
quanto jovem e solteiro, o ho-
mem parece mais interessa-
do em esportes. Depois, pas-
sa a comer mais e exercitar-
se menos. Atletas que deixa-
ram o esporte e aumentaram
muito de peso figuram entre
os candidatos a futuras com-
plicações cardíacas.
Também o trabalho é cres-

centemente sedentário e,
com isso, aumentam segura-
mente as probabilidades de
doenças cardíacas. Uma
curiosa pesquisa que abran-
gia famílias irlandesas pare-
ce demonstrar o ponto: os
que emigraram para o Esta-
dos Unidos eram menos sa-
dios que os parentes que fi-
caram na Irlanda. A causa
estaria no exercício muscu-
lar exigido pelos métodos

mencs automatizados do tra-
balha na Irlanda.

O cigarro, um assassino —
Nos últimos dez anos, pare-
ce haverem-se dissipado as
dúvidas relacionadas com o
eleito devastador do cigarro
sobre a saúde. Está definiti-
vameni.e .provado que fuman-
tes apresentam maior número
de casos de câncer do pul-
mão e doenças das coroná-
rias. Charuto ou cachimbo
parece a solução conciliató-
ria para os que não conse-
guem vencer o hábito.

Que fazer — Revolucionar
um estilo de vida é quase
impossível, principalmente
em termos sociais. Mas se
em sua família existe uma
história de problemas car-
díacos e diabéticos, seria
aconselhável introduzir cer-
tas medidas preventivas já na
formação de seus filhos.
mais fácil prevenir doenças
cardíacas quando certos cui-
dados começam a ser adota-
dos já na adolescência. E isso
é possível, no tocante a die-
ta e cigarros,
Para quem já está nos qua-

renta ou mais, adotar um
programa de controle de pe-
so, mas nunca sem antes
consultar um médico a res-
peito. E o médico deverá ter
informações completas sobre
voa& para que a orientação
dele seja realmente eficaz.
Alguns médicos adotam me-

dicamentos para acentuar a
eficácia de um regime de
controle de pêso. Outros con-
sideram as drogas relativa-
mente ineficientes; algumas
até prejudiciais.
Em dieta, certas regras ge-

rais parecem aplicáveis à
maioria dos casos (mas lem-
bre-se que só o médico pode-
rá dizer-lhe se o seu caso
está incluído nessa maioria).
Exemplos: pequenas refeições
em curtos intervalos não
agravam tanto a aterosclerose
quanto refeições substanciais
ingeridas a intervalos maio-
res. Leite é saudável para as
crianças; para adultos é pre-
ferível o leite desnatado ou
o iogurte. Margarina pode não
ser tão saborosa quanto a
manteiga, mas deve ser pre-
ferida por qualquer pessoa
interessada em evitar ateros-
clerose. O consumo de ovos
deve ser limitado também a
dois ou trés por semana, a
menos que a pessoa desen-
volva muito trabalho físico.

A longa marcha — Quanto
a exercício, muita gente tem
dificuldade em estabelecer
horário para ténis ou nata-
ção. Mas todos têm tempo de
andar. Largue o carro, sem-
pre que possível, e ande.
Outros exercícios podem ser
muita úteis, conforme o ca-
so e a opinião do médico.
Mas andar é mais que útil:
é indispensável, quando a
pessoa não se exercita de
outro modo.
Outros exercícics para as

pernas também podem ser
encaixados nas atividades
comuns de trabalho. Subir
um ou dois andares pelas es-
cadas, e não pelo elevador,
por exemplo. Até no escritó-
rio você poderá andar, en-
quanto dita uma carta, ou lê,
ou pensa. Em geral, o impor-
tante é Que você possa andar
uns dez quilómetros por dia,
no total. E, mais importante
ainda, é a moderação e a gra-
dualidade. As conseqüências
poderiam ser desastrosas se
você decidisse a se colocar
em forma imediatamente.

Muito importante também é
a continuidade. Por isso, o
exercício de andar, que é o
mais econômico e também
mais acessível em termos de
tempo, gradual e contínuo,
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é geralmente considerado o
melhor de todos.
Com respeito ao café, cer-

tos componentes químicos da
bebida atuam sôbre as glân-
dulas suprarenais e as termi-
nações nervosas. Decorre daí
a liberação de outras subs-
tâncias que aumentam o ní-
vel de colesterol do sôro san-
guíneo, com prejuízos para a
circulação.
Com tudo isso, não resta

dúvida quanto à necessidade
de se introduzirem certas
alterações nos hábitos da so-
ciedade urbana. Essas mu-
danças serão necessárias pa-
ra que, em têrmos de saúde
pública, as doenças cardía-
cas percam a eficiência mor-
tífera que hoje apresentam.
Mas, no plano individual. vo-
cê pode adotar corretivos pa-
ra viver mais e melhor.

GUERRA CONTRA A ATEROSCLEROSE
O decálogo de recomendações abaixo é

do Dr. Paul Dudley White, professor emé-
rito da Universidade de Harvard, presiden-
te da Fundação Internacional de Cardiolo-
gia e presidente honorário da Sociedade
Internacional de Cardiologia. Qualquer
pessoa obte-ia benefícios de saúde se
observasse tais regras. E, para aquêles
mais expostos a problemas cardíacos —
por causa dos hábitos, alimentação, idade
ou pêso —, deveriam ser obrigatórias as
reccmendações.
1. Não permita que seu pêso ultrapasse
muito o limite atingido quando você tinha
vinte anos.

2. Consulte regularmente um especialis-
ta de coração, se seus pais sofrem ou
morreram de aterosclerose ou diabete.
3. Adote uma dieta adequada, que não
dependa de remédios nem preparações
especiais.

4. Deixe de fumar.
5. Não coma alimentos gordurosos em
excesso; evite, na medida do possível, gor-
duras animais "saturadas".
6. Tire férias curtas quando estiver sob
tensão. Como regra geral, é preferível in-
tercalar períodos de descanso de uma se-
mana cada um do que entregar-se a três
semanas contínuas de férias.
7. Limite o consumo de café.
8. Evite consumo excessivo de leite in-
tegral, manteiga e ovos,
9. Ande, ande, ande — pelo menos uma
hora por dia. Se você morar no centro, por
exemplo, deixe o carro na garagem e vá
ao cinema a pé. Além do exercício salu-
tar, você estará evitando as irritações do
trânsito.
10. Corra, ande de bicicleta ou faça exer-
cícios moderados como suplemento ao
exercício excelente de andar.
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O que os japonêses já fi-
zeram à indústria naval ame-
ricana e européia, aos teci-
dos ingleses e às câmaras
fotográficas alemãs parece

estar na iminência de ocor-
rer com os relógios suíços.
Na última competição crono-
métrica de Genebra (desde
1872 um campeonato mun-
dial vencido tranqüilamente
pelos suíços), os japonêses
roubaram o show: bateram
dois recordes de precisão e
ganharam tõdas as provas na
categoria de relógios de pul-
so, exceto uma. Contra os
cinco primeiros lugares do
Japão, a Suíça conseguiu
cinco primeiros na categoria

de relógios de bôlso e de
mesa, além de um recorde
de precisão.
Os suíços gritaram "Jogo

sujo", até enrouquecerem (ar-
gumento: os modelos exibi-
dos pelos japoneses eram fo-
ra de linha, não destinados

ao comércio).

Fragor na batalha: tic-tac
— Uns trezentos anos atrás,
um viajante inglês persuadiu
certo mecânico suíço a con-
sertar seu relógio. O artesão
copiou o modelo e deu iní-

cio a uma indústria que ho-
je domina o mercado mun-

dial. Mas a "pax helvetica"

no mundo dos relógios está
sendo substituída por uma
guerra de que participam as
três maiores potências indus-
triais de hoje: Japão, Esta-
dos Unidos e União Sovié-
tica.
Em térmos absolutos, a si-

tuação não é nada má para
os suíços, ainda. Suas expor-
tações, que absorvem uns
97% da produção nacional,
aumentam à taxa de 6% ao
ano. Em 1970, os suíços ainda
venderão uns 70 milhões de
relógios e levarão para seus
discretos bancos mais de 500
milhões de dólares.
O que preocupa os relojoei-

ros suíços, porém, é a situa-
ção de sua indústria em ter-
mos relativos. Uns quinze
anos atrás, a participação suí-
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Relógio suto
anda atrasado

ça no mercado mundial era
de uns 80%. Em 1970, ape-

sar do crescimento acelera-
do do consumo, é de pouco
mais de 70%. Dentro de mais
quinze anos, segundo proje-
ções estatísticas, essa parti-
cipação terá caído para 40%.
Até no mercado dos EUA

e no japonês, onde os suíços

chegaram a ter uma partici-
pação de 99%, tudo mudou.
Nos Estados Unidos, a fatia

dos suíços no mercado cor-
responde a aproximadamen-
te dois terços; no Japão, a
apenas 40%.
O problema é estrutural-

mente muito mais sério do
que outros que a Suíça já

v
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enfrentou. Recentemente, por
exemplo, os fabricantes suí-
ços andavam preocupados
com a contrafação de reló-
gios "suíços" produzidos em
Hong-Kong. Ali, montadoreis
clandestinos juntavam furni-
tura soviética, caixas japonê-
sas, ponteiros chineses e im-
primiam "Swiss Mede" no
mostrador. Embora as opera-
ções chegassem ao nível de
100 000 unidades falsas ven-
didas anualmente, os suíços
iniciaram ações legais satis-
fatoriamente eficazes.

Gerência e tecnologia — A
guerra da Suíça contra as
três nações que lhe ameaçam
a indústria vai desenvolver-
se em duas frentes, durante
toda esta década. Mas já co-
meçou há alguns anos.
Uma das armas dos com-

petidores americanos e japo-
neses é a técnica de gerên-
cia, tornada ainda mais efi-
ciente pela concentração de
capital e pela unificação de
comando. A maior fabrican-
te individual de relógios, no
mundo, é uma empresa ame-
ricana, a Time Corporation,
que retém 50% do mercado
americano em termos de pro-
dução física. O segundo pro-
dutor mundial é a Seiko, ja-
ponesa — que está penetran-
do no mercado brasileiro. No
setor de relógios de jóia, a
primazia americana está com
a Bulova, que no ano passa-
do vendeu 15 milhões de uni-
dades.
Enquanto os países con-

correntes partem para con-
centrações maciças (ainda
mais fáceis na URSS), a in-
dústria suíça está fragmen-
tada em quase 2 000 fabricam
tes, que empregam cinqüen-
ta pessoas em média. São
30 000 modelos, 1 900 marcas,
quinhentas firmas montado-
ras, 1 300 fornecedores secun-
dários de partes. Além disso,
a grande maioria dos produ-
tores suíços representa em-
presas familiares, tradicional-
mente discretas em sua con-
tabilidade. Embora o govêr-
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a linha completa
jde máquinas pa-
ra seu escritório.

Todos os problemas específicos, re-
lacionados com máquinas para es-
critório, têm soluções específicas.
Têm soluções FACIT.
A FACIT tem a linha completa de
máquinas para escritórios : calóula-
dores (eletrônicas, elétricas e ma-
nuais), de escrever (elétricas ou ma-
nuais), duplicadores, alem de todos os

periféricos que alimentam computado-
res eletrônicos.
Por isso, quando alguém pensa
máquinas para escritórios,
FACIT.

--
em

pensa em 1112

ePACIIT
MAQUINAS DE ESCRITÓRIO
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tempo bom
de INVESTIR

A pesca é o nôvo tesouro que o Brasil descobriu. Um tesouro que se
estende por tôda sua costa e que se concentra principalmente no Sul.

Investindo na pesca o seu dinheiro rende muito mais O bom tempo
de pesca propiciado pelo governo, através da poltica de incentivos
fiscais, e a sua privilegiada situação natural tornarão o

Brasil, num espaço muito pequeno, um
dos mc:iores produtores de pescado.
A ORGAPESCA participa di4sse de-
desenvolvimento. Participe você tam-
bém e cresça conosco e com o Brasil.

O BOM PESCADOR NÃO ESPERA. INVESTE.

Organizaç o Catarinense de Pesca S.A.
Av.R.epúblca Argentina,34-A,Italai-S Catarrna

.PAULO Av. lpirang8,877-13 "- Fone, 35-3400

REPRESENTANTES AUTORIZADOS: HITERURL SI.
Rua Direita, 32 - 10.' and. - c/134 - Foce: 36-3362 - São Paulo

APLIVEST: Rua João Batleta de 0.1veira LIrra. 100 - '120

Fone: 43-2048 - São Bernardo do Campo - São Paulo

FINAN S/A.: Rua 15 c, No..,mbro. 556 - 3 ard

Tel. - 22-1449 - Curitiba - Pa,ará.
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no procure estimular fusões,
é muito difícil, na prática,
que uma empresa absorva
outra: como comprar uma fir-
ma que ninguém sabe ao
certo quanto lucra?
O exemplo mais destacado

da lentidão geológica em
que se processam as fusões
está no caso da Omega e da
Tissot. Só agora, no meio da
crise, é que as duas empre-
sas decidiram ampliar sua
colaboração. Depois de qua-
renta anos de administração
financeira conjunta, ambas
vão unificar suas gerências
de vendas e de compras. Mas
a produção continuará inde-
pendente. Louis Brandt, ne-
to do fundador da Omega e
atual presidente, é criticado
por sua relutância, mas con-
tinua disposto a não acertar
seu relógio pelas horas que
o mercado está dando. Um
jornalista inglês comenta
que Omega hoje é mais um
símbolo de teimosia que de
precisão.
A segunda frente da guer-

ra dos relógios é a da tec-
nologia. Naturalmente, os

possam manter sua hegemo-
nia, se não vierem a unificar
a pesquisa e a produção em
grandes concentrações. O
Accutron da Bulova america-
na foi o primeiro golpe so-
frido, há uns dez anos. Êsse
modelo elétrico, que varia
apenas 1 minuto por mês,
mostrou aos suíços que os
americanos poderiam superar
a precisão dos relógios me-
cánicos suíços. Agora, virá a
batalha dos relógios de cris-
tal de quartzo.

Relógio transistorizado —
A Longines suíça anunciou
que lançará os relógios de
quartzo em 1971, São mode-
los transistorizados, com pi-
lhas de 1,5 volt (duração: de-
zoito meses, no mínimo), com
variação de 1 minuto por
ano. O mecanismo correspon-
de a uma miniatura dos re-
lógios empregados em obser-
vatórios astronômicos. Além
dessa inovação tecnológica,
já se fala em relógios eletrô-
nicos quase que desprovi-
dos de partes móveis.
O problema é aue a tecno-

produzido em suas fábricas
suíças. Também já é produzi-
da a versão japonesa, embo-
ra em escala limitada.
Outro problema é que os

caríssimos relógios de quart-
zo dificilmente terão influên-
cia decisiva no desenvolvi-
mento dos próximos anos (o
Accuquartz custa 1 325 dóla-
res para o consumidor; os
modelos suíços irão de 300
a 1 500 dólares ou mais).
A guerra deverá ser deci-

dida na faixa dos relógios
mecânicos, onde a variação
de 1 minuto por semana é
considerada excelente. A
URSS (6% do mercado mun-
dial) e o Japão (8%) pro-
curam orientar sua política
comercial no sentido de con-
quistar consumidores médios
e os de países subdesenvol-
vidos, gente que nunca teve
relógio antes. A escassez da
mão-de-obra na Suíça — e
não os fatores comerciais —
forçou programas de auto-
mação que agora serão mui-
to úteis para a produção em
massa. Mas, ainda que os
suíços venham a automatizar

suíços confiam na reputação logia japonesa e americana também a montagem, único
de exceléncia que seus reló- não ficou para trás nesses setor ainda manual de sua
gios ainda desfrutam no progressos. A Bulova já está indústria, tudo indica que
mundo. Mas é duvidoso que vendendo o "Accuquartz" chegarão atrasados.
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Ascensão
e queda
de Mr. Ling

Pobre James Ling. Em 1961,
demitiu-se voluntariamente
da presidência da Ling-Tem-
co-Vought, que éle fundara, e
Sua participação na empresa
ficou reduzida a onze míse-
ras ações. Mas, muito vivo,
éle voltou à cúpula da LTV
dois anos mais tarde, para
transformá-la na 14.a indús-
tria em faturamento dos Es-
tados Unidos, segundo a re-
vista "Fortune". No ano pas-
sado, suas vendas chegaram
a US$ 3.75 bilhões, passando
na frente da Du Pont, Wes-
tinghouse, Goodyear, Atlan-
tic, Caterpillar, Procter
Gamble e Monsanto.
Mas em maio último, Jim

Ling perdeu novamente a di-

reção máxima da empresa,
para ser substituído por Ro-
bert Stewart III, presidente
do First National Bank, de
Dallas. E desta vez o afasta-
mento não foi voluntário. O
motivo? A LTV foi a firma
americana que deu o maior
prejuízo no ano passado —
US$ 38,3 milhões — e a co-
tação de suas ações caiu de
169,5, em 1967, para 23 em ja-
neiro e 8,38 em maio último.

O eletricista — Jim Ling,
um dos maiores génios fi-
nanceiros dos EUA, é um
autentico "self-made man".
Estudou até os catorze anos
e quebrou galho em vários
empregos até entrar na Mari-
nha, onde foi eletricista na
campanha do Pacífico, du-
rante a II Guerra.
Abriu uma loja de conser-

tos em Dallas em 1946. Em
1951 já faturava US$ 1 mi-
lhão por ano e em 1955 ven-
deu ações de sua empresa
no estande de uma feira. Aí
começou a incorporar uma
série de firmas: Altec, Tem-
co, quase todas dedicadas a
projetos aeronáuticos e espa-
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ciais. Em 1960, as vendas
chegaram a USS 148 milhões.
Os problemas surgiram du-

rante a compra da Chance
Vought Corp., também de
Dallas, A diretoria não quis
vender e Ling passou por
cima dela comprando direta-
mente dos acionistas.
Apesar de vitorioso, houve

um mal-estar generalizado na
cidade pela violência e agres-
sividade da luta e um ressen-
timento contra Ling, que au-
mentou quando ele vendeu
parte da empresa e colocou
na rua 534 das setecentas
pessoas com cargo de super-
visão na Vought. A LTV deu
prejuízo de US$ 13,2 milhões
e Ling se afastou.

Volta por cima — Quando
voltou, dois anos depois, êle
colocou a casa em ordem e
bolou uma original estrutura
administrativa.
O grupo foi dividido em

uma empresa "matriz", espé-
cie de "holding", com diver-
sas subsidiárias autónomas,
que pagariam à LTV uma pe-
quena taxa de administração,
além dos dividendos normais.
As ações de cada uma das
subsidiárias teriam um preço
de mercado mais elevado do
que se fôssem integradas nu-
ma empresa só e poderiam,
assim, levantar crédito nos
bancos separadamente. O es-
quema deu resultado e Ling
continuou colecionando em-
prêsas: Okonite, fabricante
de cabos e fios elétricos, em
1965. Em fins de 1966 levan-
tou com Lehman & Roths-
child, o maior empréstimo em
eurodólares até então conse-
guido por uma firma america-
na: US$ 50 miihões, que, com
mais 30 milhões dos bancos,
serviram para controlar 53%
das ações da Wilson & Co.,
cujo faturamento de 1 bilhão
dobrava o da própria LTV.
Sentado na cúpula de um

império com renda anual de
US$ 1,8 bilhão e com uma
fortuna pessoal em ações de
US$ 54 milhões, Ling era, no
começo de 1968 o menino-
prodígio dos negócios ameri-
canos. O milionário texano
Troy Port foi na onda e lhe
vendeu 96% da Greatameri-
ca, um "holding" que con-
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trolava a National Car Ren-
tal e a Braniff, por 465 mi-
lhões em debêntures com
renda fixa de 5% ao ano.
Seu grande golpe, e tam-

bém sua perdição, foi a aqui-
sição de 81% da Jones & Lau-
glin Steel, com faturamento
superior a US$ 1 bilhão, por
US$ 85 cada ação, quando seu
valor real estava em torno
de 65. Foi o maior preço pa-
go por uma empresa na his-
tória dos Estados Unidos.
Ling controlava um conglo-
merado que fabricava fogue-
tes, aviões bombardeiros, ali-
mentos, produtos químicos,
artigos esportivos, cabos,
aço e produtos eletrônicos,
além de uma emprèsa de alu-
guel de carros, uma compa-
nhia aérea e uma firma de
aluguel de computadores.

O comêço do fim -- Desde
então a sorte lhe virou as
costas: diminuíram os lucros
de suas empresas ao ponto
de não mais serem suficien-
tes para pagar os US$ 56
milhões de juros anuais
e as ações de suas em-
presas caíram verticalmente
na Bôlsa. Hábil financista,
êle poderia diminuir os pre-
juízos incorporando a Jones
& Lauglin à LTV, de manei-
ra que seus prejuízos fõssem
contabilizados e jogados con-
tra os lucros das firmas ren-
táveis do grupo. Acontece que
o Departamento de Justiça,
achando que Ling tinha cres-
cido demasiado, o proibiu de
pôr a mão na J&L e ainda

,4444nro‘c

abriu um processo contra ele.
Possuía portanto uma empre-
sa mal administrada, na qual
não podia mexer, mas cujos
prejuízos deveria absorver.
Sua situação começou a fi-
car insustentável quando
suas ações caíram mais vid-
lentamente na Bõlsa.

Aí teve que vender algu-
mas empresas para pagar os
juros e amortizar dívidas:
parte da Braniff por US$ 34
milhões, Computers Techno-
logy por 18.2 milhões. Natio-
nal Car Rental por 31,6 mi-
lhões, além da Allied Radio
& Whitehall Eletronics. Mas
com a queda das cotações
algumas transações foram
feitas com prejuízo. O balan-
ço de 1969 mostra deficits
piores que os esperados: 8,3
milhões nas operações. Final-
mente conseguiu um accirdo
com o Departamento de Jus-
tiça: vender os 55% restantes
da Braniff e 86% da Okoni-
te, para poder ficar com a
J&L. Só um problema: as
ações caem mais na Bolsa e
a Braniff é avaliada em 150
milhões, contra 232 do valor
nominal nos 'livros da LTV.
O valor estimado da Okonite
é 75 milhões. Para enfrentar
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a diferença de preços, é fei-
ta uma provisão de US$ 30
milhões, o que eleva para
38,3 o prejuízo do ano. Extre-
mamente apertado, Ling vem
de a Wilson Sporting Goods à
Pepsi Co. por 63 milhões.

Os acionistas se cansam de
tanto prejuízo: as debêntures
de US$ 1 000 de Troy Port,
por exemplo, só valem
US$ 150 na praça. Na assem-
bléia geral, em Dallas, da
qual participam os dezoito
bancos que emprestaram 110
milhões a LTV, tiram James
Ling da presidência do con-
selho ("chairman -) e colocam
Stewart 111. Ling é rebaixa-
do ao cargo inferior de pre-
sidente.

E agora, José? — A situação
da LTV é precária. Milhares
de empregados foram dispen-
sados. Em maio, o débito
era de 755 milhões a lon-
go prazo, representado por
debêntures com juros de 5%
ao ano — que paga sem atra-
so — e dívidas a vencer em
1971 de 110 milhões — me-
tade em janeiro e metade em
julho. O valor dos investimen-
tos, nas subsidiárias, segun-
do a cotação da Bõlsa é de
apenas 413 milhões.

Repentinamente, o panora-
ma mudou de nõvo em julho,
quando Ling tentou outro
golpe para voltar ao poder
e fracassou. Só tem o cargo
decorativo de "vice chair-
man". Stewart III, que subs-
titui Ling em maio como
chefào, voltou a seu banco.

Em seu lugar está Paul
Thayer. Antigo presidente da
LTV Aercspace, éle aumentou
as vendas, de 195 milhões de
dólares em 1965 a 714 milhões
no ano passado e os lucros,
de 3,6 milhões a 23,7 milhões.

Dizem os boatos que Thayer,

em seu nôvo cargo, pretende
passar para a frente a J&L,
que tantos problemas cau-

sou, e conservar a Braniff e
a Okonite.

E Ling? Seus 54 milhões
em ações hoje só valem 6
milhões. Filosoficamente, êle
afirma: "Eu não tinha dinhei-
ro quando comecei. Sei apro-
veitar a vida, com dinheiro e
cern dinheiro -.
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Engenhoca,
pronta para
fundir a cuca
por vocês.

V. nunca nos viu mais gordos. Mas aposta-
mos uma notinha qualquer que V. já viu al-
gumas coisas que fizemos por aí para que-
brar a monotonia na criação de brindes.
E que antes nós fazíamos brindes lá uma
vez ou outra, atendendo pedidos dos amigos.
Mas os pedidos foram crescendo, e os ami-
gos dos amigos dos amigos acabaram nos
forçando a criar a primeira emprêsa especia-
lizada na criação e fabricação de brindes.
Mas pelo amor de São Jorge cassado: não
confunda a Engenhoca com outras fábricas
de brindes tradicionais que enchem a nossa
paciência de isqueiros e chaveiros todos os
anos. Não é presunção, palavra, mas quere-
mos inaugurar uma filosofia criativana, com
o perdão da palavra, confecção de brindes.
Conte conosco, amigo. Estamos aí para as-
sessorar V. sempre que fôr preciso criar algo
diferente e nõvo em brindes. Não só bolar o

'l\
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negócio, mas fabrica-10 também. E a preços
bons, pois dispomos de todos os equipamen-
tos de fabricação necessários a uma emprêsa
assim. Sem falar nos técnicos, gente excên-
trica mas muito criahva.Tanto assim que só
porque os chamamos de técnicos, éles fica-
ram meio ofendidos. Mas o melhor mesmo é
V. dar uma discada para a gente e pedir uma
consulta. Vamos completar o bate-papo ini-
cial com outras informações e até exemplos
que vão lhe orientar melhor. Ajude-nos, ir-
mão, nesta cruzada dura contra o chaveiris-
mo tradicional que assola o País.

hoca
Desenho Promocional

+Faloncaolo Ltda.
Rua Cear6,158 Fone 51-8764
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Curriculum vitae
A Família P-350, computadores PHILIPS, nas-
ceu de tôda a experiência da Organização em
eletrônica.
Totalmente nova, compõe-se de equipamentos
de pequeno porte, construidos com micro circui-
tos monolíticos integrados, substituindo com
vantagens as máquinas de contabilidade e fatu-
ramento, preenchendo a faixa entre elas e os

grandes computadores. São modulares e compatíveis entre si e com outros
sistemas. Você aluga ou adquire apenas as unidades básicas ao tamanho
da sua emprêsa. À medida em que ela crescer, bastará ampliar o sistema.
Possuem características comuns de concepção técnica avançada, flexi-
bilidade, facilidade de programação e manejo, além de preços competitivos.
Sua programação é interna e tem apenas 14 instruções básicas.
A unidade central de memória, que é de até 16.000 posições, armazena
programas e dados, proporcionando alta rentabilidade. Seu tempo de
acesso é de 3,2 micro segundos.
Tôdas as funções eletrônicas, em vista de sua avançada engenharia de
construção, garantem fidelidade dos dados e o tamanho compacto do
equipamento. A impressora, veloz, controlada eletrônicamente por pro-
grama interno, chega a 40 caracteres por segundo.
Os teclados, standard, podem ser operados mesmo por quem não tenha
qualquer familiaridade anterior com o equipamento. Um bloqueio especial
de segurança minimiza os erros. Seus alinhamentos frontais podem ser ma-
nuais, semi-automáticos ou automáticos, para qualquer tipo de formulário.
Lê e perfura cartão e/ou fita de papel. A velocidade de leitura é de 300
cartões por minuto e a de perfuração é de 50 colunas por segundo.
A fita de papel é lida e/ou perfurada a uma velocidade de 50 carac-
teres por segundo. Não exige condições especiais de ambiente. Tôda
assistência técnica é garantida pela Philips. E a Philips você conhece.
Muito prazer, meu nome é Philips.
Disponha. PHILIPS data systems

PHIL IPS.EL ECTROLOGIÇA, MÁQUINAS E SERVIÇOS S.A. - Rua dos Inglezes. 267- Fortes: 287-7144 - 287-7155 e 287-7244 -5. Paulo



Êles não chegam a ser ci-
dadãos de segunda classe.
Mas, no campo dos negócios
canadenses, os descendentes
de franceses estão quase
sempre por baixo. O poder
econômico, no Canadá, é uma
tradicional hegemonia dos
anglo-saxões.

É, portanto, natural que
muitos empresários costu-
mem pigarrear antes de fa-
lar com Paul G. Desmarais,
esse homem misterioso que,
nos últimos vinte anos, emer-
giu de uma situação obscura
para se tornar o homem dos
negócios mais poderosos do
país. O conglomerado por ele
dirigido — uma companhia
apropriadamente chamada
Power Corporation of Canada
— controla emprêsas com
ativo de uns 5 bilhões de dó-
lares. Os anglo-saxões co-
mentam que Desmarais é um
arrivista, que sua administra-
ção de negócios não é tão
competente como se pensa e
que deve existir alguma ra-
zão escabrosa para êle evi-
tar publicidade em ti:imo de
si (raramente Desmarais con-
cede entrevistas ou se deixa
fotografar; muito menos ad-
mite divulgação de sua vida
particular, em que mulher e
quatro filhos compõem um
quadro burguês).

Êle chegou de ônibus —
Desmarais teve um comêço
modesto, em 1950. Êle tinha
apenas 23 anos. A pequena
emprésa de ônibus de seu

O misterioso Paul Desmarais
pai andava mal em Sadbury,
Ontario, onde Desmarais ha-
via nascido. O rapaz abando-
nou seus estudos de direito
e assumiu a gerência. Atra-
vés de hábeis transações fi-
nanceiras, o jovem conseguiu
dar à empresa os meios de
reduzir custos operacionais,
principalmente através da
expansão das linhas. Dez
anos depois, os negócios da
empresa haviam chegado a
QuebeC, Ottawa e Montreal.
Como o sucesso havia resul-
tado principalmente do ta-
lento financeiro de Desma-
rais, foi mera seqüência ló-
gica que êle se aprofundasse
no intrincado mundo das fi-
nanças canadenses.
Em 1961, o govêrno nacio-

nalizou uma empresa de ele-
tricidade. a Gatineau Power
Co. O dinheiro pago pela en-
campação convergiu para um
fundo de investimentos cha-
mado Gelco Enterprises, Com
as relações que possuía no
mundo bancário, Desmarais
acabou por adquirir 100% das
ações do fundo.
A Gelco serviu de trampo-

lim para que Desmarais vies-
se a assumir o contrôle da
Trans-Canada Corp. Fund,
outro "holding". Pouco de-
pois, a Power Corp. assumia
controle da Trans-Canada,
uma emprêsa bem menor.
Para surpresa geral, porém,
foi a Trans-Canada que me-
diante hábil manobra aca-
bou por absorver a Power
Corp., com Desmarais na pre-

sidência do Conselho de Ad-
ministração.
Hoje, Desmarais controla

29% das açõe da emprêsa.
Sob sua direção, os lucros da
Power aumentaram de 25%
entre 1968 e 1969. Êsse de-
sempenho resultou principal-
mente da nova orientação in-
troduzida por I Desmarais: a
Power diminuiu o número de
empresas contiloladas por ela,
abandonou o etor de mine-
ração e de exploração de ou-
tros recursos naturais, para
concentrar-se em empresas
financeiras, como seguros e
imóveis.
Enquanto saía de empre-

sas de crescimento lento, o
senso de oportunidade de
Desmarais acabou por criar-
lhe a primeira oposição sé-
ria. Na tentativa de assumir
o controle de uma grande
empresa de papel, Desmarais
foi acusado de estar especu-
lando. Sua oferta de com-
pra de 50% das ações da em-
presa, disseram os denun-
ciantes, baseava-se nas cota-
ções atuais do mercado, mas
eram apresentadas numa épo-
ca em que os negócios da
firma estavam na iminência
de sofrer alta valorização.
Como resultado, muita gente
recusou-se a vender as ações
e Desmarais dificilmente po-
deria assumir contrôle.

Anonimato — Mas Desma-
rais continua em ascensão. A
Power expande se principal-
mente por causa da habi-

continuação

lidade de Desmarais em pro-
mover trocas de ações. É co-
mo um negociante de carros
que, em vez de pagar as com-
pras em dinheiro, só fizesse
transações à base de troca.
Em cada transação dessas,
segue-se uma valorização que
deixa Desrnarais com uma
carteira de títulos mais valo-
rizada. Muita gente acha que
Desmarais acabará dando as
cartas no setor de papel, in-
vestimentos, petróleo, imó-
veis e comunicações.
Desmarais já controla qua-

tro dos dez jornais diários
publicados em francês na
província de Quebec, seis su-
plementos dominicais, onze
semanários, dez emissoras de
rádio e três canais de tele-
visão. Isso, e mais seu po-
der financeiro, torna-o um
personagem reqüestado por
políticos. O próprio primeiro-
ministro, Pierre Trudeau, é
seu amigo íntimo.
Mas Desmarais insiste em

que jornais, rádio e TV só
lhe interessam como emprê-
sas, não corno instrumentos
de ação política. Os direto-
res de seu jornal devem obe-
decer apenas a uma diretriz
política: a de não apoiar o
separatismo, pois Desmarais
é um federalista convicto.
Além dessa orientação, só
mais uma, no campo edito-
rial: objetividade. Cumpridas
essas duas exigências, Des-
marais não se intromete na
política editorial. Mas ele
quer resultados financeiros.
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Relações publicas. Pr á quê?
O bom profissional de relações pú-

blicas sabe prestar informações claras
e usar argumentos convincentes que
valorizem qualquer produto ou institui-
ção. O que quase nunca consegue é
mostrar uma imagem favorável do ser-
viço de relações públicas.
John F. Budd, Jr, gastou 233 páginas

de sua "Cartilha de Relações Públicas
para o Executivo" (1) para confirmar
essa evidência. Poderia ter dito tudo
em quarenta. Budd .diz que escreveu
a cartilha "para dar, ao empresário
ocupado, uma visão realista das fun-
ções básicas de relações públicas, que
possa ser absorvida em uma noite ou
fim de semana de leitura". Na verda-
de, ele quer convencer o empresário
da necessidade das RP, mas dificil-
mente o leitor comprará urna idéia tão
mal vendida.
O que John F. Budd, Jr, tem a seu

favor é uma respeitável experiência de
vinte anos Como consultor de uma das
mais importantes firmas de relações
públicas de Nova York. Se suas idéias
não fõssem tão confusas e dispersas,
talvez ele atingisse mais facilmente
seu objetivo.

O auditório — Segundo Budd. o setor
de RP de uma empresa se comunica
com vários públicos, e não com um só.
Pelo menos nos EUA, são seis: clien-
tes, acionistas, mundo financeiro, go-
verno, comunidade local e empregados.
Sua função é dar uma imagem apro-
priada da emprêsa a cada um desses
públicos. Principalmente ao público
consumidor, que é o que vai comprar
seus produtos, Para atingi-los, a RP
trabalhará em estreita colaboração com
"a publicidade, arte criativa irmã".
Budd cita casos como o da Bulova, que
começa a divulgar um novo produto pa-
ra setores restritos do público — atra-
vés da imprensa especializada e da
mala direta a consumidores potenciais
— seis meses antes da campanha pu-
blicitária de lançamento.

O mundo do dinheiro — As 2 300 em-
presas americanas que têm ações na
Bolsa conhecem bem, em termos esta-
tísticos, seus 24 milhões de acionistas.
Mas para comunicar-se diretamente
com éles — e principalmente com ana-
listas financeiros — usam serviços
especializados de relações públicas.
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Para Budd, o diretor financeiro de uma
empresa é reticente demais quando tra-

ta com analistas e acionistas: só um
homem de relações públicas sabe dizer

o que o público financeiro quer ouvir,

sem cometer indiscrições.
Já para lidar com o Congresso, a em-

presa precisa contratar serviços de um
profissional especializado, radicado em
Washington. Êle deve manter a direto-
ria informada sobre projetos de lei que
interessam diretamente à empresa, an-

tes da lei ser aprovada, para que ela
possa agir em tempo.
As empresas americanas também

estão dando cada vez maior importán-
cia às relações com a comunidade lo-
cal. Num dos capítulos mais interessan-
tes da cartilha, Budd cita empresas
como a Ford. a Koppers e a Montgome-
ry Ward, que promovem seguidamente
programas de habitação popular, alfa-
betização de adultos, treinamento e
admissão de pessoal desqualificado.
Tudo isso concorre para fixar uma boa
imagem da empresa, sem prejuízos fi-
nanceiros.

A hora da greve — A tarefa mais di-
fícil do profissional de relações públi-
cas nos Estados Unidos é o relaciona-
mento com os empregados, principal-
mente em época de greves. Êle sabe
que os piquetes são infuráveis, que a

AN EXECUTIVE'S PRIER
0.1L'Ã PUBLIC RET.,ATTONS
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O RP não sabe vender sua profissão.

indústria ficará parada por semanas e
que os grevistas contam ainda com o
apoio e a simpatia da grande maioria
da população. É o momento de testar
sua habilidade.

Mas, no relacionamento com os di-
versos públicos, o RP nunca está seizi-
nho, afirma Budd. Sua função é a de
um catalisador, que coordena os inte-
resses das diversas áreas da empresa
— finanças, marketing, engenharia,
vendas, produção, publicidade — e
lhes dá unidade.
Budd insiste que nem todo diretor

de RP é realmente qualificado. E nem
todo diretor-presidente sabe aproveitar
ao máximo seu setor de relações pú-
blicas. Mas sendo um bom profissional
e bem relacionado com seu diretor-
presidente, Budd acha que o RP pode
contribuir para o crescimento e dina-
mização da empresa, desde que tenha
condições de trabalho.
E cita, mais de uma vez, o caso da

Goodyear, que contratou, em 1959, um
novo diretor de RP, Robert H. Lane.
Robert encontrou o departamento com
dez funcionários e uma verba de USS
400 000. Naquele ano, as vendas eram
de US$ 1,3 bilhão. Nove anos mais

tarde, éle che(iava um setor com 99
funcionários, reforçados por seis agen-
cias de consultoria de relacões públi-
cas no estrangeiro, e o orçamento era
superior a US$ 2 milhões. As vendas
duplicaram. O departamento de RP foi
responsável -por esse progresso? Budd
acha que sim.

RP, uma profissão — Das 100 000
pessoas que trabalham em RP nos Es-
tados Unidos, cerca de 6 000 estão em
cargo de gerência ou de diretoria. Há
350 professores ensinando RP em 170
faculdades. Os salários comuns osci-
lam entre USS 25 000 e 50 000 Mas po-
de-se encontrar gente ganhando mais
de 100 000.
Geralmente, um departamento de RP

trabalha com quatro pessoas (chefe,
dois redatores e um fotógrafo) e um
orçamento anual de US$ 100 000. Mas
há outros que funcionam como uma
empresa dentro da empresa, com um
exército de funcionários e verba de
milhões de dólares.

r — "An Executive.,, Prime r on Puhlin
12.,d;t1ion,-, de John F. 13n3d. r., Chilton
ko.01; Comp.,Inv, 19ev, 23■
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Veja com quem
Bic anda saindo
Para empresas de grande porte, que cuidam com carinho dos seus

problemas de promoção, BIC é o brinde. Pelo custo, pela
generosidade de distribuição que possibilita, pela excelente receptivi-

dade, BIC é o "veículo" que leva a tecla a parte o nome, a
marca e a imagem da sua empresa.
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ALUMÍNIO ROYAL S.A.- PÔRTO ALEGRE 

-3

BANCO ~RO DO OESTE S.A.-banusoos para servir

cil4iiiiii=1......UGHT- Servcos de Elet—ricidade S.A.i  - ----'

UM MUNDO DE OPÇÕES
Ofereça BIC em unidades, em
duplas, em coniuntos ou coleções.
Escolha as côres e modelos.
E deixe a gravação por nossa conta.

no mundo todo, sempre melhor
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ERRY RAND

RA,

COMPUTADOR
NÃO E MAIS
PRIVILÉGIO

DE NINGUÉM!
A UNIVAC, pioneira mundial em processamento eletrô-

nico de dados, anuncia a introdução no mercado brasi-

leso do seu plano de aluguel de computadores eletrônicos

da 3a. geração. Com isto, também as ernprêsas de médio

e pequeno porte poderão se beneficiar das inúmeras van-

tagens oferecidas pelos Sistemasdecomputação daUNIVAC.

Procure conversar conosco. Nós orientamos e assistimos

sua emprêsa em tudo o que for necessailo. Treinamos seu

pessoal para lidar correta e eficazmente com nosso equi-

pamento.

Aproveite a oportunidade que agora a UNIVAC lhe dá para

reduzir e racionalizar as rotinas de trabalho e os custos

operacionais de sua empresa. Participe também da

corrida do progresso alugando os Sistemas UNIVAC cio

processamento de dados.

É muito mais simples do que você pensa. Muito mais ba-

rato do que você imagina. E mais eficiente que tudo que

você iá viu!

o

UNIVAC
A PRIMEIRA EM SISTEMAS 00 INFORMAÇOES EM TEMPO REAL

São Paulo - Av, Brigadeiro Luiz Antônio_278 3,- tel. 33-9864 • Rio de Janeiro - Av. Rio Branco. 109 - - tel. 232-4606
• Belo Horizonte - Av. Afonso Pena, t500 - tel. 22-1730 • Pôrto Alegre - Rua dos Andradas.1204 - 52- tel. 24-3308



administraoo

QUE TIPO DE
CAPITALISMO E ÉS»? 
Emprêsa familiar suíça, que
exporta capitais e membros
de seu clã para países desen-
volvidos ou não. Que absorve
emprêsas menores, mantém
"holdings" e curiosas rela-
ções com seus operários. No
Brasil, seu nome é Incepa.

Senhor Rudolf Goehringer, que ti-
po de capitalismo é êsse? A pergun-
ta embaraça o presidente da Indús-
tria Cerâmica do Paraná—Incepa.
Ele tenta uma explicação mas não
consegue definir, de acõrdo com os
modelos que aprendeu na universi-
dade suíça, as curiosas relações en-
tre capital e fõrça de trabalho nesta
firma. Uma emprêsa familiar com
sede no Paraná, matriz na Suíça,
controlada por um "holding" esta-
belecido no Panamá. Prefere contar,
com detalhes, como são os negó-
cios da Incepa.

Por conta própria e obedecendo a
sugestão da matriz em Basiléia, Suí-
ça, a Indústria Cerâmica do Paraná
estabeleceu um plano assistencial
que não encontra semelhante entre
as grandes emprêsas brasileiras.
Seus 638 operários e 42 emprega-
dos de escritório, antes que a lei
brasileira determinasse, recebiam c
13.° salário. Quando êle veio, pas-
saram a receber o 14.°. O salário-fa-
mília é pago em dõbro e parte dos
lucros líquidos (em 1969, CrS
98 000 para um saldo financeiro de
2,31 milhões) é distribuída entre
funcionários.

Para saber quanto cada um deve
receber, a empresa estabeleceu cri-
térios. Produtividade, assiduidade,

EXAME N.° 38 — agâsto de 1910
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Uma família na fábrica: as criancas ficam na creche, pai e mãe na produção.

29



administração ,ontinuaçáo

A empresa da participação dos lucros aos operãrios.
tipo de serviço, número de filhos,
são pontos positivos. Faltas injus-
tificadas, indisciplina e ineficiência
são negativos, O saldo de pontos
de cada operário é somado e dividi-
do pelo lucro a ser distribuído. Ca-
da um ganha proporcionalmente e
nenhum recebe menos que meio sa-
lário mínimo.

Quanto mais velho, melhor — O
salário médio da empresa é três ve-
zes maior que o médio da região.
Cada vez que a Fundação Getúlio
Vargas aponta um aumento de 5u,
no custo de vida, os salários sobem
na mesma proporção. Empregado
com muitos anos de casa, em vez
de ficar encostado ou ser pressio-
nado a pedir demissão, ganha
mais que os outros, na proporção
de seus anos de firma, A filosofia
é que funcionário antigo conhece
mais o serviço e é capaz de exe-
cutá-lo melhor que os mais novos
na empresa.
Uma creche, jardim da infância,

assistência médica, seguro de vicia
e acidente, cursos de higiene, eco-
nomia doméstica 'e costura estão à
disposição de operários e familia-
res. Há um põsto de abastecimento
de gêneros que vende a preço de
custo. Estudo de operários e seus
filhos, até o nível médio, é finan-
ciado pela firma. Se precisam de di-
nheiro para comprar casa, automó-
vel, geladeira ou televisão, a Incepa
empresta. E, o que é mais importan-
te, a assistência social funciona
realmente e é utilizada pelos fun-
cionários.

Por causa disso não existe nenhu-
ma reclamação trabalhista? Existem,
de 1955 a 1967 os advogados da
firma enfrentaram dez casos na Jus-
tiça do Trabalho. E venceram todos.
Os diretores da Incepa negam

que isso seja paternalismo. O ope-
rário tem vantagens incomuns, mas
presta serviços igualmente raros.
Além da fôrça de trabalho, os fun-
cionários vendem uma espécie de
"dedicação ao trabalho". Não há fis-
cais na Incepa, ou melhor. há 680
fiscais e que 24 horas por dia vi-
giam o trabalho, as máquinas e a
produção.
Os artigos da Incepa são conhe-

cidos no mercado como artigos de
alta qualidade. Isso não se deve
apenas à maquinaria moderna mas

30

ao esforço dos operários, fiscais
exigentes quando se trata de avaliar
a produção. A produtividade média
operário/ano é de 3 000 m2 de azu-
lejos.

O capital acumulado — Em 1950,
os diretores da Keramische Indus-
trie Laufen reuniram-se em Basiléia,
sede da empresa, para decidir a sor-
te e o futuro do capital acumulado
pela família. O mercado suíço cres-
cia muito lentamente. Produtora de
artigos de cerâmica sanitária, azu-
lejos, louças e porcelanas, estava
sem oportunidade de reaplicar o ca-

O trabalho dá dinheiro para casamento.

Receita da qualidade: trabalho/técnica.

pitai acumulado pela família pro-
prietária nos 75 anos de indústria.
Entre as propostas avaliadas por
aquele conselho de tios, primos e
irmãos estava a de instalar uma fá-
brica de azulejos na Espanha, na
África ou na América Latina. Deci-
didos pela exportação do capital,
iniciaram pesquisas de mercado pa-
ra saber qual o pais que poderia
oferecer as melhores condições de
mercado. O Brasil ganhou e com êle
a cidade de Campo Largo, próxima
de Curitiba, no Paraná.

Motivos da escolha: o mercado
brasileiro cresce, é jovem, bom Mulheres têm mais paciência para se
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Ha reclamações trabalhistas mas a Incepa ganha todas

A Incena perdeu a corrida com o mercado. Trabalha 24 horas, mas sua capacidade não dá para atender aos pedidos.

acionar ladrilhos e cuidar da embalagem. Goehnnger: "Nao somos paternalistas .

campo para aplicar a tecnologia de-
senvolvida na Suiça, O Paraná foi
urna opção que obedeceu ao com-
portamento do mercado. No Rio,
existia a Klabin, dominando 600.0 do
mercado nacional, a maior fábrica
de azulejos do mundo. Em São Pau-
lo, outro gigante na época, a Mata-
razzo. Melhor era o sul, sem fábri-
cas no setor, Campo Largo, cidade
a meio caminho entre os mercados
de Santa Catarina, Rio Grande do
Sul e São Paulo, o maior centro
consumidor nacional. Junto às ja-
zidas de matéria-prima que existem
em Campo Largo e relativamente
perto das minas de Santa Catarina,

A expansão — Em 1952, com ca-
pital de 400 000 cruzeiros velhos,
a lncepa instalou-se no Brasil. De-
pois dessa primeira exportação de
capital e primos (Urban Binz, dire-
tor comercial, e Goehringer, presi-
dente). a Keramische Industrie Lau-
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Um lucro líquido médio acima de 25%
fen continuou seu plano de expan-
são comprando fábricas na Alema-
nha Ocidental, Espanha e Áustria.
Para controlar essas empresas exis-
tem dois "holdings", a Intor e a Pa-
napn, com sede no Panamá. A ex-
pansão no Brasil iniciou-se em 1964
com a compra da Cerâmica Iguassu
(azulejos) e a participação acioná-
ria na Transportadora Araucária e
na Mineração Cambuí. Êsses negó-
cios proporcionam à Incepa os ter-
renos, jazidas e o mercado da Iguas-
su, fornecimento próprio de maté-
ria-prima e fretes mais baratos (2°o
a 30'0 do valor do produto). As ins-
talações em Campo Largo estão
sendo ampliadas. Nova fábrica será
instalada no nordeste aproveitando
os recursos da Sudene.

Radiografia econômica: capital, 18
milhões; investimento, 20,193 mi-
lhões; reservas, 8,5 milhões: ven-
das (1969), 25,5 milhões; impostos
federais pagos, 5,05 milhões, esta-
duais, 4,05 milhões. A área cons-
truída é de 35 000 m°, os salários
pagos em 1969 subiram a 3,1 mi-
lhões. O lucro líquido médio foi de
25"o de 1963 a 1966. A empresa
não desconta títulos em bancos.
Prefere mantê-los em carteira.

Mercado na frente — Desde 1960,
a Incepa perdeu sua corrida com a
demanda do mercado. Situada numa
faixa superior de consumo (azule-
jos de alta qualidade), não espe-
rava que as encomendas pudessem
superar tão ràpidamente sua capa-
cidade de produção. Em 1955, ven-
deu 130 000 m2; 1 297 000 m2 em
1966; 1 500 000 rn2 em 1967, sempre
abaixo da demanda. Muitos clientes
que procuram o azulejo Incepa es-
peram semanas até serem atendi-
dos.

Para acompanhar o mercado, a In-
dústria Cerâmica do Paraná está
ampliando suas instalações. Já im-
portou máquinas da Suíça e trata
de instala-las no nõvo pavilhão que
construiu em Campo Largo. A nova
unidade aumentará a produção em
1 milhão de metros quadrados
anuais. Perder o pé no mercado foi
falta de planejamento a longo pra-
zo. A instalação de unidades indus-
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triais de fábrica de azulejos demora
no mínimo dois anos. Só o forno de
cozimento requer mais de três me-
ses para esquentar.
No mercado brasileiro, a Klabin

está em primeiro lugar e vende
mensalmente 600 000 m2: em segun-
do vem a [asa, fábricas no Recife
e na Bahia, com 140 000 m2. Os azu-
lejos da Incepa, lisos e decorados,
vêm em terceiro lugar com uma
venda de 110 000 m2, feita exclusi-
vamente através de seus represen-
tantes e 280 revendedores autoriza-
dos. As cinco maiores emprêsas do
ramo são responsáveis por 80% do
fornecimento nacional. A Incepa por
8% a 9°0.

Dominando o mercado do Rio
Grande do Sul, Paraná e Santa Ca-
tarina (somados ao Rio de Janeiro,
consomem 45°0 da produção), a In-
dústria Cerâmica do Paraná tem
seu mais importante mercado em
São Paulo (40°0 da produção, 43°0
do volume de faturamento). O mi-
lhão de metros quadrados anuais
que será produzido quando entrar
em funcionamento a nova unidade
industrial dará à emprêsa um lu-
cro adicional de 2 milhões de cru-
zeiros por ano.

Só de primeira — A Incepa limi-
ta-se a produzir azulejos de primei-
ra qualidade (lisos e decorados).
Seus diretores afirmam que não
pretendem fabricar louça sanitária
("O Brasil tem fábricas excelentes;
não convém entrar nesse mercado),
nem material isolante ("As vendas
dependem do govêrno e são instá-
veis").
Estudos de uma emprêsa consul-

tora do Paraná e da Sudene mos-
tram que o consumo nacional, em
1970, será de 17,6 a 19,2 milhões
de metros quadrados. Igual à pro-
dução, que oscilará entre 17 e 19,4
milhões de metros quadrados se o
índice geral de produtividade atin-
gir entre 90'0 e 95°o da capacidade
instalada. Hoje, a produtividade mé-
dia está situada em 81,300, e difi-
cilmente chegará aos índices de
90-95°'.. O que faz prever uma
demanda superior à produção.
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Quanto vale meia hora do seu
tempo?

Toda vez que você ofere-
ce café de coador no escritório,
passa meia hora esperando.

Meia hora por um café-
zinho é muito dinheiro.

Demita o coador; por me-
dida de economia. Adote Cacique
Solúvel - o café de quem não tem
tempo a perder.

Junte o útil ao agradável.
O sabor do cafèzinho ao sabor do
lucro. Chame uma demonstrado-
ra Cacique. Ela vai modernizar o
seu Departamento de Cafèzinho.

CACIQUE solúvel
já vem pronto.

CIA. CACIQUE DE CAFÉ SOLÚVEL
Av. Paulista, 2073 - Horsa II - 24.° andar

Telefone: 278-0111 - São Paulo
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ao Jacto
25 nilhões de chances
dizer que gosta da Maria.
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Nós gostamos tanto de árvores,
que não deixamos por menos:
plantamos umas 30.000, todo santo dia.
Aí acontece aquela história do amor
com amor se paga.
Dessas árvores vem o papel Superkraft
dêste anúncio.
Vem uma produção de celulose que
ajuda o Brasil a ser auto-suficiente.

Vem uma posição de liderança
no reflorestamento.
Vem os sacos multifolhados,
cuja produção estamos começando.
E por cima de tudo isso, ainda veio
uma vantagem para todos os
enamorados do país:
até hoje, já lhes demos 25.000.000 de
chances para declararem o seu amor.

4 OLINKRAFT CELULOSE E PAPEL LM&
AV. BRIG. LUIZ ANTONIO. 4531- TEL. 282-6377 - C POSTAL 7577- END TEL. OLINKRAFT - SÃO PAULO. SP
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UM UISQUE
SEM SOTAQUE

Tempo de espera para Pitt: cinco anos de envelhecimento nos tonéis de carvalho antes de engarrafar seu uísque.

Você compraria um uísque sabendo que êle
é inteiramente produzido no Brasil? Pois
saiba que há no Vale do Barracão, no Rio
Grande do Sul, uma destilaria pretendendo

convencê-lo de que o uísque nacional é me-
lhor que muitos importados. Veja como ela
vai tentar isso. Seu produto é um malte puro,
diferente dos blended que se bebem aqui.

Mesmo rine seu produto tenha
um parentesco muito remoto com
os maltes destilados na Escócia, os
engarrafadores nacionais de uísque
esforçam-se para destacar essa
descendência. Nos rótulos e textos
de publicidade, as palavras em in-
glês sugerem urna ligação direta
com as mais famosas destilarias do
mundo para dar a impressão que
o produto é igual ao legítimo
"scotch".

Política diferente é a da Destila-
ria J. A. Busnello, montada no Vale
do Barracão, em Bento Gonçalves
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(RS). Quer que seu produto seja
conhecido como genuinamente na-
cional, sem nenhum sotaque, malte
puro destilado, com dois ou três
anos de envelhecimento nos indis-
pensáveis tonéis de carvalho.

Exportação — Ano passado, a
Busnello, fundada em 1963 — ida-
de de recém-nascido para uma des-
tilaria de uísque fêz sua pri-
meira tentativa de exportação.
Mandou para a Itália cinqüen-

ta caixas de sua marca Pitt's
— desconhecida no Brasil —, no

valor de USS 7 500. "Uma experiên-
cia", diz seu diretor-técnico Luigi
Pesseto. Ainda como experiência, a
destilaria lenta exportar seu uísque
para o Uruguai e para a Argentina.

Por que vender no exterior quan-
do o mercado nacional consome 8
milhões de litros por ano de uísque
originário da Escócia? Porque unia
destilaria com sete anos de idade
enfrenta curiosos problemas de
marketing.
Qualquer destilaria, principal-

mente a de uísque, requer mui-
tos anos para se consolidar como
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Busnello exporta para poder vender tasque no Brasil

Os destiladores são iguais aos da Escócia. Montados por Pesseto, que aprendeu na Itália os segredos do uísque.

negócio. A produção tem que ser
envelhecida antes de ir para o mer-
cado. deve estabilizar-se num ponto
ideal para permitir um fluxo contí-
nuo produção-envelhecimento-ven,
das. Se falha uma dessas etapas
do negócio de bebidas destiladas.
há uni desequilíbrio que demorará
longos anos para ser corrigido.
Há o problema do prestígio. O

consumidor ouve falar no uísque es-
cocês e quer encontrá-lo nas garra-
fas cio produto nacional, mesmo que
seja apenas no rótulo. Isso leva os
engarrafadores a manter ligações
com destilarias da Escócia, que for-
necem o produto em barris, para ser
misturado e engarrafado no Brasil.
Com garantia de envelhecimento,
qualidade e prestígio.

O equilíbrio — Para encontrar a
solução dêsse quebra-cabeças, a
Busnello orientou para o futuro
sua política de vendas. Exportar dá
prestígio. As pequenas quantidades
colocadas no mercado internacional
correspondem à sua pequena capa-
cidade de fornecer o produto com
mais de três anos de envelheci-
mento.
Mas essas vendas não são sufi-

cientes para manter a produção e in-
vestir no envelhecimento do pro-
duto. A Busnello fornece também,
ao mercado nacional, um uísque
mais nõvo (um ou dois anos de en-
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velhecimento) que, misturado ao
uísque importado da Escócia, dimi-
nui o preço da bebida. A comercia-
lização é feita através de terceiros,
engarrafadores nacionais com suas
próprias marcas que, em 1969, com-
praram 130 000 litros da destilaria.
A marca Pitt's (Pitt é o nome de

um dos sócios) só será colocada
no mercado nacional, engarrafada
para venda ao consumidor, quando
o programa de produção e envelhe-
cimento garantir o fornecimento
de uma bebida de alta qualidade em
grande escala. O Pitt's é um malte
único ("single malt") pouco comum
no Brasil, que consome os "blen-
ded" (mistura de vários maltes úni-

cos).
Os 300 barris de carvalho da Bus-

nello (capacidade de 600 000 litros)
estocam 350 000 litros de uísque.

Setenta por cento com um ou dois
anos de idade, 25°, de três anos.
Uísque envelhecido seis anos, a
destilaria só possui 200 litros e for-
nece apenas aos amigos da casa.

O bom clima — Luigi Pesseto,
técnico em destilação, diz que a re-
gião do Vale do Barracão tem um
clima excelente para o envelheci-
mento.
"Com quatro anos, nosso produto

tern as características de uma be-
bida muito mais velha. O clima
mais quente ajuda o processo. Para

compensar, a evaporação é maior."
A destilaria pode elaborar 1,2 mi-

lhão de litros anuais, mas trabalha
com apenas 25°0 da capacidade.
Possui seis destiladores desenha-
dos e montados no Brasil (cópia
dos escoceses). Pode elaborar
2 500 toneladas de cevada maltada
por ano. A matéria-prima (cevada)
é importada da Inglaterra e Uruguai.
Já utilizou cevada nacional mas, de-
pois de um ano de violenta crise,
quando o preço caiu para 100 cru-
zeiros velhos por quilo, os colonos
abandonaram a cultura.
A empresa ocupa uma área cons-

truída de 2 000 m?-. Seu capital é de
700 000 cruzeiros. Tem mais de 2
milhões investidos no envelheci-
mento da bebida.

Pesseto, o técnico, é formado pe-
la escola de destiladores da Itália.
Os segredos do malte êle aprendeu
com um pilôto da RAF, técnico em
uísque, que durante a guerra saltou
de pára-quedas numa cidadezinha da
Itália ocupada pelas fõrças alemãs.
A mãe de Pesseto escondeu o pilõ-
to até a retirada dos nazistas. Fêz
isso pensando que talvez tim aldeão
dos arredores de Estalingrado esti-
vesse também protegendo seu filho
que lutava no "front" russo. Termi-
nada a guerra, o piloto inglês e o
infante italiano encontraram-se. Daí
nasceu a amizade e a revelação dos
segredos do uísque.
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Um século não é
muito tempo.

Há pouco mais de um século que es-
tamos na América.

Não é muito tempo. Mas o suficiente
para conhecê-la. Para saber de suas coi-
sas. Para querê-la muito.

Adquirimos experiência sul-americana.
Foi o mais importante.

E pudemos agregar ao nosso banco
as técnicas mais modernas de um
banco em expansão. Com os
mais atualizados sistemas de ,4?'

operação. Comunicações mais rápidas,
maior agilidade nas negociações.

Por isso podemos cuidar dos seus ne-
gócios na América do Sul como ninguém,
e ainda oferecer-lhe tôda a Europa, Asia,
os Estados Unidos, que entram em nossa
esfera de ação direta.

É por isso que somos uma das mais
importantes instituições bancárias da
América.

Do mundo.

BANK OF LONDON

Com visão do futuro.

& SOUTH AMERICA LIMITED cl)
c,

I
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o outro lado

DOIS AMORES NA 
Na hora de escolher entre sua
indústria e sua escuderia, o
pilôto-industrial Bird Clemen-
te deu um jeito e ficou com
as duas. Trouxe a máquina
para o galpão da fábrica. Jun-
tas, uma não atrapalha a
outra. Negócios e esporte se
dão bem nas mãos de Bird.

A primeira comemoração foi
quando os cronometristas registra-
ram, em maio último, o nõvo recor-
de de velocidade das 24 Horas de
Interlagos: 118,4 km/h, carro núme-
ro 80. Vinte minutos antes do fim
da corrida, outro recorde, o de nú-
mero de voltas, 36 a mais que a
marca anterior. Quando o juiz deu
a bandeirada final ao carro 80, que
liderou a prova durante as 24 horas,
as duzentas pessoas que estavam
na pista de Interlagos correram pa-
ra o boxe do Scorpius Tearn. Que-
riam abraçar a equipe e o pilõto
vencedor, Bird Clemente, enquanto
esperavam encostar no boxe o co-
pilõto Nílson. que dirigiu o carro
nas últimas voltas.

Foi a mais bonita vitória de Bird
Clemente. pilôto desde 1958. Era a
estréia de seu irmão e co-pilõto,
Nilson Clemente. A equipe de pista
de sua escuderia foi considerada a
melhor e o Opala especial, número
80, o mais bem apresentado da pro-
va.

Dia seguinte, piloto, co-pilõto e
equipe de pista do Scorpius Team
encontraram-se às 8 horas da ma-
nhã. Era início do expediente da in-
dústria gráfica paulista Irmãos Cle-
mente, onde todos eles trabalham.
Nesse dia, como sempre acontece
quando Bird vence urna prova im-
portante, o serviço ficou um pouco
prejudicado. Todo mundo comen-
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Ele ganhou dois prêmios Victor, troféus para o melhor pilôto do ano.

Fim das 24 Horas de Interlagos, Bird

/ando a vitória, discutindo as carac-
terísticas cia máquina guardada no
galpão, ainda suja pela fuligem da
pista.
Logo o trabalho volta ao normal,

pois os irmãos Clemente são em-
presários muito preocupados com
sua indústria. Bird e Nílson, os he-
róis de seus 250 funcionários, que-
rem saber corno anda a produção.
Bird, diretor-industrial, cuidando das
máquinas. controlando a qualidade
da impressão. Com urna atenção es-
pecial para o ultimo artigo da Ir-
mãos Clemente, fitas para telex e
para computadores eletrônicos, ar-
tigo que está sendo exportado.

e Nilson recebem o primeiro prémio.

Nílson é o homem das finanças.
Êle e o primo Cláudio (outro dire-
tor da empresa] cuidam dos em-
préstimos bancários, do desconto
de duplicatas e das vendas dos pro-
dutos Windsol (bobinas para máqui•-
nas de sornar. pastas suspensas de
papelão, livros em branco para con-
tabilidade). Do Rio, outro primo,
Antonio Carlos. vai mandando infor-
may5Ls sôbre os negócios que rea-
liza.

Outra prova — Os quatro primos,
neste ano, disputam uma corrida
diferente. Querem aumentar o fatu-
ramento, que, em 1969, foi de CrS
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MESMA CASA

Dia de corrida, os funcionários da gráfica se reúnem em Interlagos. São da enuipe de pista do carro 80. o Opala de Bird.

500 000 a 600 000 mensais, em mé-
dia, para atingir, em 1970, a média
de 1 milhão por mês. O que aumen-
tará o consumo de papel de 250
para 350 ou 400 toneladas anuais,
aproximadamente.
"Nossa empresa é do nosso ta-

manho", diz Bird. "E um patrimônio
familiar iniciado há 36 anos por meu
pai e meus tios. Nós temos que
continuá-lo. Eu corro desde os de-
zoito e já fui piloto profissional
(nas equipes da Vemag, Simca e
Willys). Quando aumentaram mi-
nhas responsabilidades na empresa,
os carros de corrida passaram a
ser um 'hobby'."

EXAME N.° 38 — agôsto de 1970

Um "hobby" partilhado por mui-
tos funcionários da Irmãos Clemen-
te. O chefe de vendas, por exemplo,
Danilo Lemos, ex-pilõto de provas;
"Casadinho", o mecânico de auto-
móveis que só cuida do Opala H:
o pessoal de escritório e da gráfica.
Eles compõem a equipe de pista
do Scorpius Team, escuderia de
Bird.
Os troféus dos doze anos nas pis-

tas de corrida do Brasil estão em
sua casa de campo. Mais de oiten-
ta; entre eles dois prêmios Victor,
da revista "Quatro Rodas", aos me-
lhores pilôtos do ano. Dois outros
troféus aumentaram a coleção, em

junho deste ano: campeão na cate-
goria Turismo Nacional e terceiro
lugar na geral das últimas 12 Horas
de Interlagos.
Uma estátua de bronze, quase 1

metro de altura, está em seu escri-
tório na fábrica. "Uma vitória muito
pessoal. A prova foi em Interlagos,
disputada por pilotos internacionais
e brasileiros. Com o segundo carro
da equipe Ford, um Mark I, eu esta-
va em quinto lugar e não conseguia
progredir. Começou a chover e os
pilotos foram diminuindo a velocida-
de, entrando com mais cuidado nas
curvas. Foi então que passei à ,
frente e venci." • E)
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SÃO
PEDRO 1
11-111-1W NOLIPESCA
VI-VI'

(V. pode ser sócio desta frota
de barcos e da mais rendosa

indústria de pescado! Deduza até
251, do impôsto de Renda de
sua emprêsa e aplique-os na

Se o nome NOLIPESCA ainda não lhe é familar, saiba que a “Companhia

de Pesca Nova Lima - NOLIPESCA" é uma emprésa genuinamente

brasileira, com mais de 10 anos de tradição no Rio de Janeiro, NOLI-

PESCA cumpriu todos os estágios da atividade pesqueira, desde o arte-

sanato em pequenas embarcações, até sua condição atual.

O conceito e experiência acumulados em longos anos e, ainda, a viabi-

lidade do empreendimento, constituiram o fator preponderante para a apro-

vação irrestrita do Projeto na SUDEPE, reconhecendo a NOLIPESC A

como indústria de base para o fim de gozar de todos os favores e estí-

mulos do Decreto-lei n," 221, de 28-2-67.

COMERCIALIZAÇÃO: as atividades da NOLIPESCA restringiram-se até
há bem pouco tempo, à comercialização interna de pescado ein-natura", cuja

captura ainda é efetuada com embarcações próprias e de terceiros.

FROTA PESQUEIRA atualmente a NOLIPESCA possui trés barcos,

em plena operação na costa brasileira

SÃO PEDRO 1 (120 t) - Pesca

SÃO PEDRO 11 (50 t) - Pesca
SA0 PEDRO 111 (30 t) - Pesca

de arrasto

de linha

de linha

Outras 4 unidades estão sendo adquiridas dos estaleiros do Grupo Camer
Internacional S.A.: SÃO PEDRO IV, V, VI (pesca de arrasto) e SÃO

PEDRO VII (camaroneiro).

TERMINAL PESQUEIRO: em terreno de 10.000 m2, localizado à Rua
Carlos Seidl 910, no Caju (Rio, GB), com acesso direto para o mar, está
sendo construido um cais com capacidade para acostamento simultáneo de
até 4 embarcações de grande porte, oferecenoo o caiado mínimo de 16
pés. Sera dotado de todos os recursos necessários para as tarefas de
descarga e reabastecimento dos barcos.

INSTALAÇÕES INDUSTRIAIS: obedecerão às mais rigorosas técnicas
de construção civil e exigèncias do •.DIPOA". No mesmo terreno do ter-
minal pesqueiro, será implantado o complexo fabril com todos os moder-

garantindo um rendimento de
12°/a de dividendos anuais!)

nos equipamentos para congelamento e conservação de pescado e apro-

veitamento de resíduos para a fabricação de sub-produtos.

OBRAS CIVIS: um -piar" com área de 354 m2 e edifícios para escri-

tórios e fábrica em uma área de 4.072 m2.

FROTA DE DISTRIBUIÇÃO: para garantir o escoamento da produção
de congelados para o mercado interno, NOLIPESCA contará com uma
frota composta de 2 cavalos-mecânicos com furgão isotérmico refrigera-

do e 10 furgões isotérmicos (Kombi VVV).

REDE DE DISTRIBUIÇÃO: serão instalados 150 postos de venda de

pescado, na Guanabara e áreas vizinhas, cada um dotado de conservado-

ras frigoríficas com capacidade para 200 ou 300 kg de pescado congelado.

QUADROS ESTATÍSTICOS:

USOS
A INVESTIMENTO riso 2_._ 12 035334 0<,

A ' B '--.u,, Pe,1

ernb3r2 22:0e. ex s2,,1es 8909'30 00

0122-2, C-.., "/ 213099,03

01,4, de 5,2-• 2p! , 2çiere e pre2232,22 de 2,2ree 2 98670.00

F Abr, 1 46 Ge:" 6 Fr L .' '',6, 1 618 360 00

Beee' 2 2222,-.3 e i 1,36 x' 7,„   _ 841 291 CO

,I,r, x x lex, 561 193 00_._ _

68 979 CO

Mdter! 2 s s ss,,,s, - 48 13, 00_.

Transes:22e 0,2 22016,2. 22 !!! 174000 00

02,0s g xx.., 459 022,00_

8 CAPiTAL DE GIRO 2 334844 00

C OUTRAS ARLI0ACOE5 _ 859684 40

D . TOTAL DO INVE5TIMEN10 '5209552,40

FONTES

. 00, 000,00
2 H, 1 4F3', 60

3 R. 6' :d0E.66. I I 42'2 0:36 CO

TOTAL DOO RE..LJR,0'. 1'--:29902,41)



1

RENTABILIDADE E CAPACIDADE DE PAGAMENTO Em NCrS
DISCRIMINADA° 25-1

1 — RECEITA LIQUIDA ANUAL

((aturamento menos 1 C. M )

menos:

8.978.466 6 733849 4 489233 2.244.616

2 — CUSTO OPERACIONAL 5 100.283 3 935 627 2 770.971 1.606.315
(Inclusa, depreciação 40 at,,o Ttv0)

igual a

3 — LUCRO OPERACIONAL
menos

3 878 183 2 798 222 1 718.262 638 301

3 1 — Despesas Administrativas
igual a :

168 003 168000 168 000 168 000

4 -- LUCRO BRUTO Muna, a: 3 710 183 2 630 227 1 550 262 470 301
41 Remuneração do 1.265.1/36 1.219 764 1.174 343 1.128921

Int/estime110 112
4 2 - Despesas de Cornercializacdo 897 847 673.385 448 923 224 462

5 LUCRO LIQUIDO 1 547 150 737.073 (73 0041 1883 082)

51 Onpreeiscan do Ativo Fixo
g.A!

513 522 513 522 513.522 513.522

6 DISPONIBILIDADE BRUTA
menos :

2.060.672 1.250 595 440 518 369_560)

SI Amortiza 720 do. 1.-0ntriarneiert
igual n

7 — DISPONIBILIDADE LIQUIDA 2050. 672 1.250.595 440.518 (369.560)

DIRETORIA:
Diretor Presidente: Pedro Vercillo

I nu, ivslrial

Diretor Superintendente: Damião de Assis Carneiro Filho
Eng. C,..11 e Industrial

Diretor Comercial: Fernando Petronillo Caldas
A2v,cpdc: o Ind„stria

Para maiores detalhes, solicite o "perfil" ou o Pro-
jeto da NOLIPESCA. e disponham de nossos técnicos
para a assessoria no processo de aplicação, nos
nossos escritórios próprios de representação:

RIO DE JANEIRO (Sede). Av. Presidente Vargas, 583, 10.0

andar - Grupo 1.020 - IeIs. 223-6227 e 223-4668 • SÃO

PAULO Fritz Nossig - Rua 7 de Abril, 264, 7.. and. - Conj.

720 - Tei. 34-2978 •• BELO HORIZONTE. FIBRA S. A.

Distribuidora de Valores Mobiliarios - Rua Tupinambá, 360,

7. andar - Cor:, 705 707 - OGD - Organização Geral de

Desenvol,umento S.A. - Av Afonso Pena, 732, 5.° and. - Tel.

24-8011 • CURITIBA Wi mar Buorgermino - Praça General

()sono, 54, 4. and. - Conj. 407 - Ivo Rocha Costa - Rua Dr,

390, 2. and, - 5:204 • FLORIANÓPOLIS. ECOAT

Escritór.o Tecnico de Orintação e Assistência - Rua Fernando

Machado, 6 • PORTO ALEGRE . MOHR - Corretora Va-

lores Ltda. - Rua Siqueira Campos, 1.171 - 9 andar

SENHORES EMPRESÁRIOS: este é o resumo honesto e sincero das

atividades e do programa de ampliação da NOLIPESCA. Na declaração

do Impôsto de Renda de sua emprêsa, opte pela SU DEP E, investindo

até 250/0 da importância devida, no projeto NOLIPESCA1

knolipesca
companhia de pesca nova lima
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O chaveiro mais sofisticado
agradaria a uma secretária
júnior, mas não ao presidente
da Metalúrgica Polenta S.A.

Para atender às vá'ias exigencias,
fabricantes e revendedores criaram ex-
tensas linhas de brindes, COM gama
de preços de 1 centavo a 100 cruzei-
ros: desde o lápis-propaganda aos ca-
neteiros luxuosos.

Nesta época (e até setembro) é pos-
sível escolhé-los com relativa calma,
Depois, nem sempre será fácil encon-
trar o material correto, digno de ser
dado. Éle deve ser de bom gósto, útil
e de valor. Precisa superar os ofereci-

dos pelas demais firmas (principal-
mente concorrentes). Conseguindo
acertar, vocé, alem de homenagear a
pessoa a que ele se destina, tem pos-
sibilidade de colocar, por um ano no

3nte os seus olhos ou em
suas mios um objeto que sempre fará
lembrar sua origem.

Pessoal — Mesmo que a escolha te-
nha sido ideal, em certos casos, so-
mente o brinde é pouco e deve ser
complementado por algo pessoal. A

empresa oferecera um porta-canetas
de classe a todos os executivos de fir-
mas. Mas vocé precisa demonstrar a
um deles em particular que é grato
pelas atenções recebidas durante o
ano. Será, então, algo pessoal. que de-
ve satisfazer ao gásto do presenteado.
Paradoxalmente, os presentes mais

simples (ou usuais) são os de mais di-
fícil escolha. Gravatas, por exemplo.
As vezes. uma caixa de vinhos ou de
uísque poderá agradar mais. Êste o.

também o meto de remediar a falha da

Abotoaduras . 48 - 64 • Abridores de garrafa • 17 46 47 •

73 • Agendas 1 - 9 - 12 • 16 • 77 - 54 - 61 - 75 . 73 -

77 • Artigos de mesa para escritório • 7 - 3 • 39 • Blocos de

mesa - 17 - 70 77 • Bolas - 44 - 58 • 73 • Bonecos - 44

Brindes em geral - 11 - 19 58 112 • &:•• 77 80 • Caderne-

tas de endereços - 4 • 4 • Calenderios • 7 • 9 73 - 17 - 32 -

37 - 43 - - 51 56 • 3110 63 - 69 74 73 • 77 • Canetas

- 7 - • 13 - 16 - 17 2,3 - 23 - 313 34 41 63 - 68 - 73

77 - 79 • Canivetes • 17 • 22 • Carteiras - 15 - 37 _ 53 . 87 -

72 - 73 - 75 • Chaveiros - 5 - 6 3 173 11 72 - 15 • 16 •

17 - 18 24 - 25 - 27 - 28 29 - 35 37 - 37 43 45 - 47 -

52 - 53 - 54 - 55 - 57 - 59 - 63 - (36 - 72 - '3

76 - 77 - 78 • Cigarreiras -17.73. Cinzeiros - 15 16 17

18 21 - 33 - 46 - 48 - 54 - 65 . 73 - 77 - 81 • Cofres - 65 •

Copos - 73 • Espátulas - 7 - 17 • Esquadros _ 41 -'49 • Es-
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A IMAGEM DE SUA EMPRESA
Nem a pasta para papéis, tipo
executivo, que é destinada a
êste, teria despertado o mes-
mo interêsse para aquela.

memória. Se. na última hora, alguém

foi esquecido, você poderá apelar para

as bebidas. Procure, porém, conhecer

a preferência de quem as recebe. Ge-

ralmente, as secretárias eficientes São

bem informadas a respeito.

Ajuda - Se vocé não tem ainda em

mente o que irá distribuir e tem di-

ficuldade na escolha, procure assesso-
ria dos fabricantes e revendedores.
Não mande alguém sem poder de de-

cisão, simplesmente para colher amos-

tras. Neste caso, chame o vendedor.

Na melhor das hipóteses terá pequena

amostragem e poderá observar catálo-

gos ou transparências coloridas.

Também com o fito de auxiliá-lo.
Exame pesquisou cem firmas paulistas

e cariocas do ramo. Umas mudaram de

ramo. Outras não ofereceram o mínimo

de informações para inclusão em um

guia. Restaram 84, que são as princi-

pais das duas áreas. Correspondem

aos números à direita da lista de brin-

des mais comuns (Sugestões e índice).
Na lista das firmas (Quem faz - Quem
vende) há, depois do "nome de guer-
ra'', a razão social, o endereço, o que
fabrica ou vende, a quantidade minima
de peças para encomenda, o preço e o
prazo de entrega. A omissão de uma
das informações significa Que só será
fornecida quando do pedido, dada a
margem de variação de, digamos, pre•
ços unitários em função da quanti-

dade.
E boa escolha.

tojos para baralho - 17 - 77 • Estojos para cigarros • 57 •

Facas - 22 o Flámulas - 71 • 73 • Folhinhas • 45 -

51 - 60 - 69 - 70 o Fósforos • 29 - 31 • inMces tele-

fónicos 3 - 4 6 - 9 • ;7 - 24 - 26 - 36 • 51 - 77 • Is-

queiros • 17 • 20 • 30 43 • 54 - 72 73 - 7E, - 77 • Lápis

34 - 40 - 41 • 63 • lauiseirs • 2 • 41 • 73 • Lupas • 15 •

Miniaturas de veículos - 42 • Pastas - 3 - 5 - 9 - 15 15 - 26 -

37 - 51 - 58 • 73 - 77 • 78 • Porta-canetas - 17 • 18 - 24 - 48 -

54 73 75 - 77 • 81 • Porta-cheques - 36 • Porta-docurnen-

tos • 16 - 17 _ 36 - '37 _ 51 • 53 - 77 • 78 • Porta-lápis -

24 - 28 - 52 • Porta-niqueis 7 - - 51 - 72 73 • 77 •

Porta-notas 14 • '17 37 • 54 - 64 • 58 • 72 - 77 • Prende-

papéis • 17 - 24 - 27 - - 48 - 57 - 72 • 76 • Réguas 3 • 17 •

- 32 - 35 - - - - 63 - 70 79 • Sacolas - 44 • Selos _

5 • Termómetros - 50 - 77 • Trenas ; 17 •
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1 AMEROPA - rameropa Indústrias
Plásticas Ltda.

Rua Turiaçu, 1673, fone 62-9421, São
Paulo, SP
Agendas
Quantidade mínima - 200 peças
Preço - de Cr$ 4,00 a Cr$ 5,00
Prazo - de 30 a 40 dias

2 ANDU - Andu S.A.
Rua Arandu, 620, fone 61-7422. São

Paulo SP
Estojos com lapiseiras, canetas
Quantidade mínima - 1 000
Preço de Cr$ 124 a Cr$ 0,28 mais im-
posto
Prazo - 30 dias

APEX Apex Plásticos Artísticos
Ltda.

Rua Herculano de Freitas, 468, fone
269-5007, São Paulo, SP
índices telefônicos (5 modelos), risque-
rabisques, anotações, réguas em plás-
tico, pastas para papéis
Preços e prazos variáveis

4 APLA - Apla Ltda. Indústria de
Plásticos

Rua Sérgio Tomás, 90, fone 52-6936, São
Paulo, SP
Carteirinhas de endereços, e telefones
Quantidade mínima - 200
Preço - gravado a ouro: Cr$ 4,03
Prazo - 20 dias

5 ARAÚJO - Estamparia Araújo Ltda.
Rua Ararapira, 68, fone 275-3834,

São Paulo, SP
Chaveiros e selos em p!astico
Quantidade mínima - 1 000
Preço - chaveiros (Cr$ 1,20 cada), se-
los (10x10 - Cr$ 0,40)
Prazo - 30 dias

6
ARME - Arme Ltda.
Rua Fiandeiras, 71, fone 61-3576,

São Paulo, SP
Chaveiros, pastas, catálogos, índices
Prazo -- 30 dias
Lançamento - fechos em plásticos,
patenteados

7 ARTPEN - Artur Eberhardt S.A.
Indústrias Reunidas

Rua Pelotas, 93 fone 71-5720, CP 7081,
São Paulo, SP

Bases para escritório (plástico, jacaran-
dá, ágata, mármore), chaveiros, calen-
dários de mesa, abridores, canetas
Quantidade mínima - para gravação,
40 peças
Preço - plástico (Cr$ 20,00), jacaran-
dá (Cr$ 35,00), ágata (Cr$ 53,00), már-
more (Cr$ 80,00)
Prazo - de 20 a 30 dias

8 ARTUR EBERHARDT - Artur
Eberhardt S.A. Indústrias Reunidas

Rua Pelotas, 93, fone 70-5720, CP 7081,
end. tel. "Arteli'', São Paulo, SP
Chaveiros, canetas, artigos para mesa
de escritório
Quantidade mínima - canetas, 50; cha-
veiros, 100: artigos para escritório, 30
Prazo - 15 dias.

a AURO - Auro S.A. Indústria e Co-
mércio

Rua Jabuticabal, 276, fone 93-5432, CP
13257, end. tel. "Brindauro", São Pau-
lo, SP
Agendas de bôlso, blocos-calendários,
índices telefônicos, cadernetas de en-
dereços, risque-rabisques, pastas plás-
ticas, carteiras de plástico para cartas
de motorista
Quantidade mínima - 100 peças
Preço - Cr$ 4,00 por peça
Prazo - 15 dias

10 BACHERCO - Artigos para Fu-
mantes Bacherco Ltda.

Av, São João, 108, 1.'3, 2/.4/5/15, fone
34-6850, São Paulo, SP
Chaveiros
Quantidade mínima - 100
Preço - Cr$ 7,00
Prazo - imediato

BERLINCK - Metalúrgica Ber-
linck Ltda.

Rua Rodrigo Silva, 34-A, 4.a, 403, fone
242-5114, Rio, GB
Chaveiros e brindes em geral
Quantidade mínima - 1 000 peças
Preço - de Cr$ 0,95 a Cr$ 1,70
Prazo - de 30 a 45 dias

12 BELMONTE - Brindes Belmonte
Ltda.

Av. Ipiranga, 877, 6.°, 64, fone 32-7635,
São Paulo, SP
Chaveiros de acrílico em alto-relévo, ;_2\
agendas, risque-rabisques, de couro, r-v'
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cristal, etc. Representação exclusiva
Rootermunt
Quantidade mínima - de acordo com
o cliente
Preço - varia com o produto e o pra-
zo de entrega

13 BIC - Bjc Indústria Esferográfi-
ca Brasileira S.A.

Av. lpiranga, 104, 3.°, 32, fone 34-8967,
São Paulo, SP
Canetas esferográficas de vários tipos
Quantidade mínima: n.° 1 - vários
tipos, 1 200, 4 800, 9600; n.° 2 - vários
tipos, 1 200, 4 800, 9600; n.° 3 - vários
tipos, 600, 1200, 3600, 6000; n.° 4 - vá-
rios tipos, 1 200. 3600. 6 000, 9 600
Preços - n.° 1 - Cr$ 0,30, Cr$ 0,29,
Cr$ 0,27, respectivamente: n.° 2 - Cr$
0,38, Cr$ 0,36, Cr$ 0.34, respectivamente;
n.2 3 - Cr$ 0,60, Cr$ 0,58, Cr$ 0.56, Cr$
0,53 respectivamente; n.° 4 - Cr$ 0,44,
Cr$ 0,43, Cr$ 0,42, Cr$ 0,40, respectiva-
mente
Prazo - de 30 a 60 dias

14 BL1NDAX - Blindax Protetores
Plásticos para Cartões Ltda.

Rua Flórida, 853, fone 267-3937, São
Paulo, SP
Perta-blocos e porta-calendários, ris-
que-rabisques, calendários em plástico
transparente
Quantidade mínima - 300 ou 500 pe-
ças dependendo do brinde
Prazo - de 20 a 30 dias

g BRIMA - Brima
w Rua Mário Pereira 98-A, fone

229-4623, Rio, GB
Chaveiros, carteiras, cinzeiros. pastas
Prazo - 30 dias

16 BRINDEL - Brindei Comércio e
Representações Ltda.

Rua do Ouvidor, 130. 7.°, 720, fone
222-0780, Rio, GB
Porta-documentos, lentes de aumento,
chaveiros, cinzeiros, canetas, pastas,
agendas

17 BRINDES BRASIL - Brindes Bra-
sil S.A.

Rua Frei Caneca, 283, fone 252-3255,
Rio, GB
Rua Xavier de Toledo, 71, 4.°, 410, fone
233-7487, São Paulo, SP
Cerâmica. cinzeiros. Objetos de madei-
ra: cigarreiras, chaveiros, caixas para
papel, pesos para papéis, canetas. Oh-

atos de plástico: agendas, índices te-
lefónicos de mesa e de bôlso, porta-
notas, porta-documentos, cigarreiras,
chaveiros, pastas, estojos para baralho,
porta-níqueis, blocos de mesa, calen-
dários de mesa, calendários de parede,
caixas para papei, porta-canetas, porta-
lápis, canetas, réguas, abridores de
cartas. Objetos de metal: chaveiros.
porta-lápis, jogos de ferramentas, tre-
nas, abridores de carta, abridores de
garrafas, canivetes, isqueiros, cinzei-
ros. Objetes de couro: porta-notas, pas-
t estojos para bolso, calendários
Prazo - em média, de 30 a 60 dias

18 BRINDESPORT - Brindesport Co-
mercial Importadora e Represen-

tações Ltda.
Rua Venceslau Brás, 62, fone 32-7901,
São Paulo, SP
Troféus. taças, cinzeiros, chaveiros,
porta-canetas
Quantidade mínima - 1 000 pecas
Preço - de Cr$ 30.00 a Cr$ 200 00
Prazo - 30 dias

19 BUSTAMANTE - Plásticos Busto-
mante Ltda.

Rua Oliveira Alves, 359, fone 273-0018,
São Paulo, SP
Brindes promocionais e comerciais sob
encomenda e especificações
Quantidade mínima - 1 000
Preço - variável, dependendo do te'
manho da peça
Prazo - de 25 a 30 dias

20 CHAMPION - Indústria Nacio-
nal de Isqueiros Champion S.A.

Rua Professor Aprigio Gonzaga, 435. fo-
ne 275-1718, São Paulo, SP
Isqueiros de bôlso, de mesa, a fluido,
a gás, esferográficas
Quantidade mínima - qualquer quan-
tidade
Preço - de Cr$ 0,70 até Cr$ 50,00 a
unidade

21 CINZEIROS MIL - Cinzeiros Mil
Ltda.

Rua Bugio, 573. fone 61-1833, São Pau-
lo, SP
Cinzeiros
Quantidade mínima - 200
Prazo - 60 dias

22 COLÓN - Cutelaria Colori Ltda.
Rua Guaipá, 569, fone 260-1732,

São Paulo, SP
Canivetes e facas com dizeres nos ca-
bos
Quantidade mínima - 100 peças
Preço - canivetes (Cr$ 3,00), facas
(Cr$ 4.00)
Prazo - 30 dias

23 COMPACTOR - Cia. de Canetas
Compactor

Av, Presidente Vargas, 542, 7.°, Rio, GB
Canetas esferográficas, material de es-
crita com ponta de fibra de náilon, ba-
ses para canetas
Mínimo de faturamento - Cr$ 500,00
Preço - de Cr$ 0,40 a Cr$ 50.00
Prazo - de 15 a 20 dias

24 DIVALDO ANDRADE -
Andrade Ferragens

Rua Visconde de Inhaúma,
401-C, fone 223-4365, Rio, GB
Chaveiros pesos para papel,

Divaldo

58, 4.°,

porta-lá-
pis, caneteiros, isqueiros, broches in-
dicativos e brindes em geral de poliés-
ter, metal e acrílico

25 DOWA Dowa Indústria de Ar-
tigos Domésticos

Praça da Sé. 21, 3.2. 307, São Paulo, SP
Chaveiros. mini-abajures
Quantidade mínima - 100 peças
A firma só vai entrar em funcionamen-
to a partir de julho

26 ELETROM - Eletrom Indústria
e Comércio cie Plásticos Ltda,

Av, Rangel Pestana, 1105. 6.2, 601, fone
37-8770, São Paulo, SP
índices telefônicos, risque-rabisques,
pastas Senador, pastas Diplomata, pas-
tas comerciais, pastas de anotações,
pastas Senior
Preço - Cr$ 4,28, Cr$ 8,52, Cr$ 13,20,
Cr$ 12,36, Cr$ 9,76, Cr$ 8,20 e Cr$ 5,00,
respectivamente.
Prazo - 45 dias

27 ELETROPLAST - Eletroplast
Comércio e Indústria Ltda.

Rua Sacadura Cabral, 67, loja C, Rio,
GB
Chaveiros, broches indicativos, impres-
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A ÚNICA COISA
QUE ÉSTE CÊSTO
ESPERA RECEBER
HAVIDA.

Os papéis e detritos que enfeiam
as ruas da sua cidade, o pátio da sua indústria,
o gramado do seu clube, o piso da sua repartição.

Tudo isso, de agora em diante, tem
um destino certo: Cêstos Basculantes PERMETAL,
de chapa.perfurada de aço BELINOX.

São resistentes, de boa apresentação,
muito práticos. Vários modelos para atender
a Vidas as necessidades.

Para maiores informações,
solicite a visita de um nosso representante.

PERMETAL S.A.
METAIS PERFURADOS
Rua Catumbi, 720 - Tel. 93-2174 (PBX) - São Paulo



sões em silkscreen, porta-papéis, porta-
lápis em metal e acrílico

28 ESMALTARTE - Indústria Es-
maltarte Ltda.

Rua Barão de Loreto, 159, fone 63-6817,
São Paulo, SP
Chaveiros
Quantidade mínima - 1 000 peças
Preço - variável de acordo com o tipo
encomendado
Prazo - de 30 a 40 dias

26 EYD-SABBGH - Eyd-Sabbgh &
Cia. Ltda.

Av. Rio Branco, 156, 26.)), 2614, Rio, GB
Porta-chaves tipo isqueiro, fósforos
permanentes
Quantidade mínima - 200 dúzias
Preço - Cr$ 10,00 por unidade
Prazo - de 90 a 120 dias

3n FAROL - indústria e Comércio
I# de Metais Farol Ltda.

Rua Ana Néri, 701, fone 61-1155, Rio,
GB
Isqueiros
Quantidade mínima - 300
Preço - variável de Cr$ 5,00 a Cr$ 1200,
Prazo - 60 dias

31 FIAT LUX - Cia. Fiat Lux de
Fósforos de Segurança

Praça Dom José Gaspar, 134, fone ...
34-4481, São Paulo, SP
Fósforos
Quantidade mínima - 20 000 unidades
Preço - variável, de acordo com o ta-
manho, côres, retícula, forma de caixa,
quantidade de palitos
Prazo - 30 dias, 2% de desconto; 60
dias, líquido

32 FORTE - Etiquetas Metálicas
Forte Ltda.

Rua Tenente Landi, 97, fone 260-1362,
São Paulo, SP
Réguas e calendários de alumínio
Quantidade mínima - 1 000
Preço - réguas (Cr$ 0,90)
Prazo - de 30 a 40 dias

33 FOURMETAL - Metalúrgica
Fourmetal Ltda,

Rua Luís Pacheco, 275, fone 227-1193,
São Paulo, SP
Cinzeiros

Quantidade mínima - 100
Preço - de Cr$ 2,00 a Cr$ 21,00

34 
FRITZ JOHANSEN - Perpétuo
Representações Ltda.

Rua do Resende, 37, 4.°, fone 222-2428,
CP 2826, Rio, GB
Indústria Brasileira de Lápis Eritz
Johansen S.A.
Rua Tito, 66, 5,°, fone 65-6168, São Pau-
lo, SP
Lápis para todos os fins, canetas esfe-
rográficas, borrachas
Quantidade mínima - 15 grosas
Prazo - de 30 a 90 dias

35 GILBERTO GUERRIERI - Gil-
berto Guerrieri

Rua 1.° de Março, 35, fone 31-3795, Rio,
GB
Chaveiros de diversos modelos, pegado-
res de papel, réguas, placas, plaqui-
nhas, plaquetas em acrílico
Quantidade mínima - 1 000
Preço - variável
Prazo - 30 dias
Está em fase de organização

36 GUANABARA - Encadernadora
Guanabara Ltda.

Rua do Livramento, 75, fone 23-4381,
Rio, GB
Álbuns para fotografias. porta-retratos,
livros de ouro, diários, agendas, calen-
dários, porta-níqueis, encadernações
em geral, artigos escolares, gravação a
ouro e silkscreen, artigos em plástico,
artigos promocionais, pastas. arquivos,
catálogos, carteias, porta-documentos,
porta-cheques, risque-rabisques, índices
telefônicos
Quantidade mínima - de acordo com
o artigo
Preço - de Cr$ 0,30 a Cr$ 450,00
Prazo - de 30 a 40 dias

37 HAGAPLAST - Hagapíast Pro-
dutos Plásticos Ltda.

Rua dos inválidos, 32, fone 242-7858,
Rio, GB
Pastas, carteiras, catálogos, porta-do-
cumentos, porta-notas, calendários,
agendas, estojos, porta-aparelhos, car-
teiras para clubes, caixas para emba-

agem, sacos, chaveiros, artigos de
propaganda em geral, silkscreen
Quantidade mínima - variável
Prazo - 30 dias

38 HANSA - Hansa Plásticos S.A.
Rua João Cachoeira, 376, fone

80-9489, CP 4737, São Paulo, SP
Canetas
Quantidade mínima - 501 e 1 000
Preço - 500 (Cr$ 0,30)
Prazo - 20 dias

39 HIGGINS - Higgins Importa-
ção e Comércio Ltda.

Av. Casper Libero, 426, 2.°, fone
227-3407, São Paulo, SP
Material para escritório, material pa-
ra engenharia, canetas, chaveiros
Quantidade mínima - 500 peças
Preço - canetas (Cr$ 60,20)
Prazo - de 15 a 30 dias

40 ITAMONTES - Sociedade Co-
mercial e Representação Itamon-

tes Ltda.
Av. Casper Libero, 58, 11.°, sala 1108,
fone 35-3352, São Paulo, SP
Representantes
Lápis para propaganda
Quantidade mínima - 15 grosas
Prazo - de 30 a 60 dias

41 JOHANN FABER - Lápis Johann
Faber S.A.

Rua Marconi, 87, fone 34-1413, São Pau-
lo, SP
Canetas, lapiseiras, lápis, esquadros

42 JUÉ - Jué S.A, Arte em Meta-
iúrgica

Av. Washington Luís, 3841, fone 61-3059,
Santo Amaro, São Paulo, SP
Miniaturas de carros
Quantidade mínima - Cr$ 15100
Preço - de Cr$ 2,00 a Cr$ 15,00 por pe-
ça
Prazo - pronta entrega

43 JÚPITER Brindes Júpiter
Ltda.

Rua [zonzo, 669, fone 273-7014, São Pau-
lo, SP
Réguas, chaveiros, calendários
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44 LIDICE — Brindes Plásticos Li-
dice

Rua Guaranésia, 1059, fone 92-5397, end.
tel. "Lidice", São Paulo, SP
Brindes em plásticos PVC: bonecos tei-
mosos, bolas comuns, bolas para pro-
paganda infladas com hidrogénio, al-
mofadas, sacolas
Quantidade mínima — pela ordem —
1 000. 2000, 10, 2 000, 2 000
Preços — pela ordem acima — Cr$ 3,00
3 Cr$ 16,00. Cr$ COO a Cr$ 3,00, Cr$
1 000 00, Cr$ 200. Cr$ 5,00/ Cr$ 15,00, Cr$
3,00 a Cr$ 10,00
Prazo — de 30 a 40 dias

45 LINEL — Gráfica Linel Ltda.
Rua Bom Pastor, 2618, fone ..

273-4224, São Paulo, SP
Folhinhas e calendários
Preço — varia de Cr$ 0,50 a Cr$ 6,90 por

unidade
Prazo — variável

4g LOHMANN — Lohmann Filhos &
w Cia. Ltda.

Rue Francisco Manuel, 994, fone  
228-0882, Rio, GB
Chaveiros, cinzeiros e abridores de gar-
rafa
Prazo — 30 dias

47 LUIZ NATALE — Luiz Natale
Metalúrgica Industrial Metaluna

Rua General Osório, 141, fone 220-8459,
São Paulo, SP
Chaveiros, abridores de garrafa, meda-
lhas
Quantidade mínima — 1 000
Preco — chaveiros (Cr$ 0,90)
Prazo — 30 dias

48
lúrgica S.A.

Rua Major Sertório. 567, fone 256-1224,
São Paulo, SP
Isqueiros, abotoaduras, prendedores,
cinzeiros, porta-canetas
Preço — variável, de acôrdo com o pro-
duto
Prazo — 30 dias

B. Indústria Meta-
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Entre numa
gelada e ganhe
dinheiro.

Compre ações da SOCIC e
participe dos lucros que o frio
dá. E deduza também do seu
impôsto de renda tudo que vo-
cê aplicou.

Você leu certo, "tudo".
O Grupo SOCIC (Prosdócimo,

Carrier e Cebec) está montan-
do uma fábrica em Recife e
outra em João Pessoa, para
produzir desde condicionado-
res de ar Carrier até enormes
refrigeradores comerciais Pros-
dócimo.

Sócio, não pode existir ne-
gócio mais quente do que êsse
para o seu dinheiro crescer.

SKX:Ne industrial
S.A.

Sélo Paulo: Rua Augusta, 1117
1.0 - s/12 - Tel.: 257-2271

Belo Horizonte: Tel.: 24-9509
Curitiba: Tel.: 22-6086
o Alegre: Tel.: 24-6300
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49 MÁRt0 TÚLIO RUSSO - Mário
Túlio Russo & Cia. Ltda.

Rua dos Missionários, 244, fone  
269-5063, Santo Amaro, São Paulo, SP
Réguas. esquadros, curvas
Quantidade mínima - 1 000 peças
Preço - a partir de Cr$ 0,35 (réguas)
Prazo - 30 dias

50 MAIM - Mercantil Mauá S.A.
Rua Mauá, 940, fone 227-7160,

São Paulo, SP
Termómetros de parede
Importadores
Quantidade mínima - 200 peças
Preço - Cr$ 15,00 por peça
Prazo - entrega imediata

51 METEL - Metei Máquinas Equi-
pamentos Térmicos Ltda.

Av. Presidente Vargas, 446, 18.0, 1802,
fone 223-0014, Rio, GB
índices telefónicos de mesa e de bol-
so, porta-documentos, estojos de ci-
garros, porta-níqueis, folhinhas perma-
nentes de parede, calendários de bõl-
53 termoplásticos, pastas diversas, ar-
tigos sob encomenda
Quantidade mínima - os mais caros
100 peças: os mais baratos 5000 peças
Preço - variável de Cr$ 0,25 a Cr$ 15,00
Prazo 20 dias

52 M. MAYOR - M, Mayor Comér-
cio e Representações

Rua Visconde de Inhaúma, 58, 4.°,
401-C, Rio, GB
Chaveiros, broches indicativos, impres-
sões em silkscreen, porta-papéis, por-
ta-lápis em metal e acrílico

53 MUNDIAL - Mundial Artefatos
de Couro S.A.

Rua Leopoldina Rego, 647, fone .
243-2014, Rio, GB

Carteiras, chaveiros, porta-documentos,
money clips, estojos de luxo, todos em
couro de primeira qualidade
Quantidade mínima - de acordo com
o artigo
Preço - variável de Cr$ 0,30 a Cr$ 50,00
Prazo - 33 dias

54 P1CK - Brindes Pick Ltda.
Rua Rocha, 268, cj. 11, fone

288-5161, São Paulo, SP
Agendas, isqueiros, chaveiros, réguas,

porta-blocos, porta-canetas, cinzeiros
Quantidade mínima qualquer
Preço - sob orçamento
Prazo - 30 dias

55 PIST-PLAST - Artefatos Plásti-
cos Pist-Plast Ltda.

Rua Mota Pais, 316, fone 62-7057. São
Paulo, SP
Chaveiros em acriiico gravado
Quantidade mínima - 500
Preço - Cr$ 0,80
Prazo - de 7 a 15 dias

56 PHOTO NACIONAL - Cartona
Cartão Piloto Nacional S,A.

Rua Bartolomeu Canto, 120, fone
34-4934, São Paulo, SP
Calendários de couro
Quantidade mínima - 500
Preço - Cr$ 10,00 per peça
Prazo - 30 dias

57 PIAZZA - Indústrias Metalúrgi-
cas Piazza Ltda.

Rua Independéncia, 231, fone 278-8697,
São Paulo, SP
Chaveiros, pesos para papel de acordo
com encomenda e especificações
Quantidade mínima - 1 DOO peças
Breco - pesos para papel 1Cr5 28.00)
Frazo - de 10 a 40 dias

5R PLAC-LITE - Flac-L e Inclus-
I'. trio e Comercio de Plásticos

Ltd5.
Rua México, 70, 650 601, fone 242-1198.
Rio, GB
Rua Marconi, 138. 2,°, 204, fone 32-6683,
São Paulo, SP
Bõlsas, pastas, brindes em plástico de
todos os tipos em costura eletrônica,
carteiras termoplásticas para identifi-
cação social, funcional, capeamento
plastico em documentos de qualquer
tamanho e espécie.

59 PLAST - Brindes Plast Ltda.
Rua Tonelero, 346, fone 65-2791,

São Paulo, SP
Chaveiros e mais 60 outros artigos
Quantidade mínima - 300 peças
Preço - Cr$ 0.70
Prazo - de 10 a 15 dias

60 POMBO - Ernesto Rothscri Id
S.A.

AI. Jamaris, 64, fone 267-8211, São Pau-
lo, SP.
Blocos calendário, livros-calendário,
calendários, folhinhas

Quantidade mínima - variável
Fraco - de Cr$ 0,90 a Cr$ 150,00
Prazo -- 60 dias

61 PREMIER - Premier Indústria
e Comércio de Brindes Ltda.

Pua Damiana Cunha, 34, fone 298-5218,
Savi Paulo, SP
Agendas, chaveiros e mais outros 60
rriocia!o,s
Quantidade mínima -- 500
Prece ---- chaveiros (a partir de Cr$ 0.30)
Prazo - 20 dias

62 PROVEPLASTIC - Proveplasticindustria e Comércio S.A.
Rua Sáo Januário, 746, fone 48-5034.
Río. GB
Qualquer tipo de brindeS em plástico
PVC com solda eletronica
Quantidade minima -- 1 000 peças
Preço variaive! de Cr$ 0.20 a Cr$ 50,00
Prazo - 30 dias

63 R. P. B. - J. ANes e Silva Ltda,
Praça Clóvis Bevilacqua, 303, 2,°,

4. fme 32-485, Sao Paulo, SP
Rugias plásticas comuns e especiais,
cmoveiros, calendários com propagan-
da. lápis cem propaganda, esferográ-
ficas, carretas-tinteiro
Quantidade mínima -- réguas e cha-
veirás: 1 unidade; calendários: 100 uni-
do:deis: lápis: 15 grosas; esferográficas
e canetas-tinteiro a partir de 150 unida-
fts

Ffecos --- réguas a partir de Cr$ 0,35,
chaveiros a partir de Cr$ 0,50, calen-
o..rros a partir de Cr$ 3.60, lápis de
Cr$ 0,11 a Cr$ 0,35, esferograficas a par-
tir de Cr$ 0,35, canetas-tinteiro a par-
tir de Cr$ 5,59
Prazo - de 30 a 45 dias

64 RANDAL -- Indústria de Distin-
tivos Randal Ltda.

Rua Senador Dantas, 42, 1.°, 1 a 4, fo-
ne 222-0748, end. tel, "Insígnias", Rio,
GB
BOsicamente, chaveiros de propaganda,
medalhas e condecorações, distintivos
civis e militares, pegadores de notas,
abotoaduras, medalhões e placas co-
memorativas, miniaturas, esmaltes a
fogo
Quantidade mínima - 503 peças
Preço - de CrS 2.00 a Cr$ 20,00
Prazo -- de 39 a 60 dias
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6g REFLECT - Reflect Cinzeiros
" com Propaganda
Rua Visconde de Abaeté, 107, fone
258-0953, Rio, GB
Chaveiros, cinzeiros padronizados em
vidro, emblemas com propaganda, co-

fres plásticos de propaganda
Quantidade mínima - 100 peças
Preço - variável
Prazo - 30 dias

11 66 SARTORI - Sartori Comércio e
Indústria Ltda.

Pua Madre de Deus, 781, fone 93-3633,
São Paulo, SP
Brindes promocionais, chaveiros em

acrílico e jacarandá
Quantidade mínima - 503 peças
Preço Cr$ 0,35 a Cr$ 3,50 por peça
Prazo - 30 dias

67 SERIDA - Senda Artefatos
Couros Ltda.

Rua Três Rios, 91,
Paulo, SP
Carteiras de couro
Quantidade mínima - 100 peças
Preço - Cr$ 2,00 por peça
Prazo - 30 dias

fone 227-3002,

68

de

São

SHEAFFER PEN - Sheaffer Pen
do Brasil Indústria e Comércio

Ltda.
Rua Barra do Tibagi, 609, fone 51-5725,
São Paulo, SP
Canetas tipo Magic, clipes com grava-

ção
Quantidade mínima - 100 peças
Prazo - 6 dias

6q SCHELIGA - Folhinhas Schen-

" ga S.A.
Rua Anhanguera, 436, fone 52-1191, São

Paulo, SP
Folhinhas e calendários
Quantidade minima - 500 a 1 000
Preço - Cr$ 220,00 o milheiro
Prazo - 2 a 3 dias

7n SIMON -.- Representações Si-
" mon Ltda.
Rua do Carmo, 9, 9.°, 902, fone 231 0576,
Rio, GB
Artefatos de couro, blocos, calendários

e agendas, réguas comuns e réguas de
cálculo, folhinhas de parede. cartões
Quantidade mínima - 2 000 peças pa-
ra os artigos de baixo custo

Preço -- de Cr$ 0,40 a Cr$ 100,00
Prazo - 90 dias

71 SINAL - Sinal Propaganda (Ar-
cindo Madeira & Cia. Ltda.)

Av. Passos, 91, 9.', 306, fone 243-3317,
Rio. GB
Silkscreen. flâmulas, cartazes, plásti-
cos e posters

72 SOBRALIT - A Sobralit
Rua Marechal Aguiar, 46, Rio, GB

Chaveiros, carteira de notas, cintos,
medalhas, porta-notas, porta-nrqueis.
bases de canetas, pesos para papel, ba-
ses com isqueiros
Prazo - de 30 a 40 dias

71 SO-PROPAGA - Sociedade de
" Artigos para Propaganda. Comér-
cio e Representações Ltda.
Rua da Conceição, 105, 22.°, 2210. fone
243-5638, Rio, GB
Canetas esferográficas, lapiseiras, por-
ta-canetas para mesa de escritório, ca-
lendários de mesa, abridores de garra-
fas, cinzeiros de baquelite. modelos e
tamanhos diversos, agendas, blocos de
mesa, de bôlso, pastas de mão, esto-
jos, carteiras de notas, porta-níqueis,
cigarreiras, copos, canivetes, chaveiros
em metal, prata velha ou esmaltada, em
acrílico, poliéster e plástico, flâmulas,
isqueiros de mesa e de bálso

74 SPINOLA - Indústria Spinola
Ltda.

Rua José Bento, 114, fone 278-7815, São
Paulo, SP
Brindes em jacarandá, em metal e em
acrílico, sob encomenda
Quantidade mínima - 50 peças
Preço - varia de Cr$ 10,00 a Cr$ 20,00
- de 20 a 30 liasPrazo

75 TECNI - Tecni Couro Jolastes
(Autônio Rodrigues Filho)

Rua Anhaia, 572, São Paulo, SP
Carteiras de couro
Quantidade mínima - 100 pecas
Preço - de Cr$ 1,00 a Cr$ 40,00
Prazo - 30 dias

76 TEMPO - Tempo Propaganda
Ltda.

Rua das Marrecas, 40, 4.°, 410, fone
222-8189, Rio, GB
Chaveiros de acrílico, poliéster e jaca-

randá, isqueiros com base de jacaran-
dá e poliéster, caneteiros de jacaran-
dá , poliéster e cristal, pesos para pa-
pel. Especializada em modelos confec-

cionados em qualquer material
Quantidade mínima - 100
Preço -- de Cr$ 0.50 a Cr$ 500,00
Prazo - de 30 a 90 dias

77 TIP - Brindes Tip Ltda.
Rua João Alfredo, 448, fone

269-6474, Santo Amaro, São Paulo, SP
Isqueiro de bolso e de mesa, cinzeiro,
calendários, agendas, índices para me-
sa, bólso. porta-baralhos com bloco e

caneta, canetas esferograficas, chavei-

ros de vários tipos, estojos de vários ti-

pos, porta-notas, porta-níqueis, porta-
documentos, termómetros, porta-cane-

tas, folhinhas, pastas, blocos

78 T. M. - T. M. Correia
Rua do Lavradio, 161, fone

222-1259, Rio. GB
Pastas pelo processo de solda eletrô-
nica, porta-clocíanentos, chaveiros pelo
processo de silkscreen, estojos para
óculos, decalques plásticos, flâmulas,

displays de acrílico
Prazo - 30 dia,.

79 TõRRES - Tôrres Brindes Ltda.
Rua Xavier de Toledo, 150, 5.°,

10, fone 34-7268, São Paulo, SP
Canetas e réguas
Quantidade mínima - 10 dúzias
Preço - Cr$ 4,50 a dúzia
Prazo - de 3 a 5 dias

80 TULLIO BOTTINO - Tullio Bot-
tino Indústria de Artefatos de

Madeira Ltda.
Rua Anhaia, 409, fone 220-5539, São
Paulo, SP
Brindes de madeira em geral, sob en-
comenda

81 VIDRORAMA - Vidrorama In-
dústria e Comércio de Vidros

Rua Sílvio, 32, fone 275-4295, São Pau-
lo, SP
Cinzeiros para promoção e propagan-
da, porta-canetas em cristal com apri-
cacões em jacarandá e bronze
Quantidade mínima - 200
Preço - cinzeiros de vidro (Cr$ 1,80 a
Cr$ 2,00)
Prazo - 20 dias E
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A PETROQUIMICA UNI»
CONVOCA

A SUA EMPRESA.
Tem muita grande nação. nesse mundo, que antes

de chegar à fase industrial da petroquímica não era
tão grande assim.

A petroquímica faz de países em desenvolvimento
países desenvolvidos.

É o que a Petroquímica ;Mão fará no Brasil.
Até agora o problema foi a insuficiência da pro-

dução interna de matérias primas básicas para o setor
industrial.

Está resolvido: graças á Nafta nacional, cujo for-
necimento é garantido pela Petrobrás, a Petroquímica
União produzirá mais de llOO mil toneladas anuais de
etileno, propileno, benzeno, corrente C4, óleo aromá-
tico, tolueno, xilenos, ortoxileno, paraxileno, corrente
C5 e corrente Cl).

Agora o problema será a preparação do setor
petroquímico para consumir tôda essa produção de

matérias primas básicas.
O Brasil não pode ter êsse problema.
Ele deve ser resolvido antes de existir.
Você está convocado para ajudar a resolvê-lo.
Resolva-o preparando a sua emprêsa para pensar

e operar em novos têrmos. Em têrmos de economia
de escala: produzir mais para vender produtos finais
a preços menores a um número maior de pessoas.

Faça planos, aparelhe-se.
Você sabe que a petroquímica, onde se desen-

volve, logo lidera a economia industrial.
Você vai desenvolver-se com ela.

A Petroquímica União é o resultado da associação
da Petroquisa, subsidiária da Petrobrás, com a inicia-
tiva particular.

petroquímica União



economia
rji

NTAOBDROISGSAE DAOC Ue SOAI! 1:

As sandálias fabricadas em Nôvo Hamburgo iniciaram as exportações para o exterior. Mas podem parar por falta de couro.

Calçadistas e curtumes dizem que falta maté-
ria-prima porque os frigoríficos exportaram
muito couro cru. Se o govêrno não limitar as
vendas para o exterior, haverá um deficit de
1 milhão de peças, em 1971. Os frigoríficos

se defendem dizendo que jamais deixaram de
atender a um pedido. E acusam: é uma mano-
bra para impor preços, para impedir a norma-
lização de um mercado que êles desequili-
braram em 1968, por falta de planejamento.

Agora é com o governo. Os in-
dustriais do couro discutiram por
três dias e só encontraram pontos
comuns em assuntos de menor im-
portância. Exportar ou não exportar
couro cru dividiu a área. Em maior
número, curtidores e fabricantes de
calçados queriam dificultar a venda
de matéria-prima para o exterior.
Os frigoríficos pediram exatamente
o contrário.

Para os curtumes e fabricantes
de calçados, a exportação do couro
cru é responsável pela falta e en-
carecimento da matéria-prima no
momento em que o mercado cres-
ce. Os frigoríficos negam, não dão
urna explicação detalhada para o
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problema, mas insinuam que êle
existe por falta de previsão das in-
dústrias transformadoras.
A reunião da qual se esperava

uni acordo de cavalheiros aconteceu
na última semana de junho, em Nô-
vo Hamburgo (PS). Noventa e oito
industriais dos três setores partici-
param dessa convenção promovida
pela Federação das Indústrias do
Rio Grande do Sul. Suas conclu-
sões serão apresentadas na Conven-
ção Nacional das Indústrias, que irá
preparar uni documento e entrega-
lo ao governo,
03 órgãos dos Ministérios da Fa-

zenda e da Indústria e Comercio, ao
definirem uma política para a in-

dústria de couros, terão que desco-
brir com quem está a razão.
Em documentos anteriores apro-

vados na Associação Comercial de
Nôvo Hamburgo (454 fábricas de
calçados e 156 curtumes gaúchos)
os calçadistas contam a sua histó-
ria da crise que começou em 1969.
A indústria, nesse ano, vendeu pou-
co e comprou pouco dos curtumes.
Êstes foram obrigados a diminuir
suas encomendas de couros crus ou
salgados aos frigoríficos. Sem con-
dições de venda no mercado inter-
no, os frigoríficos procuraram ex-
portar essa matéria-prima da qual
o mundo tem falta.

Entre as soluções para sua crise  
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Os calcadistas afirmam: "Exportar couro cru o vender
de mercado, os calçadistas de Nõvo
Hamburgo descobriram a exporta-
ção. Para conseguir atender a pedi-
dos dos importadores americanos e
canadenses reuniram-se em consór-
cio. Quinze dos maiores fabricantes
da região são filiados à Exportadora
SKB, que cuida dos contatos e da
parte burocrática da exportação, re-
cebendo urna comissão de 3' so-
bre as vendas. Os pedidos do exte-
rior são geralmente muito grandes
e o consórcio, ao recebê-los, divide
a encomenda entre as empresas fi-
liadas.
Êsse mecanismo deu certo. Até

1968, as vendas para o exterior
eram pequenas. Em 1969 foram ex-
portados 211 553 pares de calçados.
no valor de USS 412 879. Até 24 de
abril deste ano a cifra elevou-se
para 562 176 pares, no valor de USS
857 915. E as indústrias pretendem
exportar até o fim do ano 1 milhão
de pares, num total aproximado de
USS 1,6 milhão.
Com êsse volume de negócios pe-

ia frente, os calçadistas não encon-
tram matéria-prima em quantidade
suficiente. E começam a usar de ex-
pedientes pouco comuns em suas
transações comerciais para se ga-
rantirem o fornecimento. As empre-
sas maiores pressionam os curtu-
mes, que, para atender a seus pedi-
dos, deixam de vender aos peque-
nos fabricantes   cerca de sessen-
ta pequenas fábricas do Vale do Rio
dos Sinos (RS) suspenderam sua
produção por falta de matéria-prima.
Para compensar, as vendas a prazo
estão suspensas. Negócios só a vis-
ta. E os pequenos perdem nova-
mente.'
Alguns fabricantes já encaminha-

ram contatos de importação de cou-
ro curtido dos EUA. Fala-se em im-
portar grandes quantidades de cou-
ro cru du Paraguai. Menos públicas,
mas muito comentadas, são as tran-
sações no mercado-negro. na qual
se envolvem industriais desespera-
dos ante a possibilidade de não
atender a pedidos do exterior.
O reflexo mais imediato provoca-

do pela corrida ao couro foi o au-
mento de preço. De CrS 7 a 9/m.
em 1969, o custo aumentou para
CrS 13 a 16 no começo de 1970.
Essa elevação na matéria-prima pro-
vocou um aumento de 20% no pre-
ço dos calçados populares. E os fa-
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bricantes afirmam que até dezem-
bro, se não for encontrada uma so-
lução, o calçado popular estará
custando cerca de 50", mais caro
que em dezembro de 1969.
Mas os calçadistas não se ba-

seiam apenas em suas dificuldades
para obter matéria-prima e no con-
seqüente aumento do preço de seu
produto. para pedir ao governo me-
didas restritivas à exportação de
couro cru. Dizem que ela é prejudi-
cial ao Brasil em termos de politica
económica global.
Os dados de 1969 [os de 1970

ainda não estão disponíveis] reve-
lam que para uma produção nacio-
nal de 8 milhões de couros, foram
exportados entre 3.2 e 3,5 milhões
de couros em bruto (40", da pro,
ducão). A estimativa de consumo
anual, preparada pelo Centro das
Indústrias de Curtumes do Brasil é
de 5 milhões de couros. Com o au-
mento das exportações de calça-
dos, a demanda interna deve subir
a 5,5 milhões de couros. Com esses
dados, o desequilíbrio será de apro-
ximadamente 1 milhão de couros a
menos. Caso aumentem as expor-
tações de calçados ou a exporta-

ção de matéria-prima, ou o abate di-
minua, a crise ficará mais séria.
Em documento da Associação Co-

mercial de Novo Hamburgo, os in-
dustriais do calcado chamam a aten-
ção do govêrno para o seguinte fa-
to: "Estamos exportando couro cru.
que requer pouquíssima mão-de-
obra e deixando de exportar manu-
faturados (curtidos e calcados].
cujo preço é composto em 30" de
salários (no caso de calçados) ".

Para os frigoríficos, a história da
crise de matéria-prima é bem ou-
tra. Dizem que o objetivo dos cur-
tumes e calçadistas é limitar o seu
mercado   impedindo as exporta-
ções — para impor preços e prazos
de pagamento. Marcílio Alessio,
presidente do Sindicato das Indús-
trias do Frio de São Paulo, diz que o
setor jamais, deixou de fornecer
couro cru aos curtumes.
Os fornecedores pedem a libera-

ção total das vendas. Êles aprende-
ram que o mercado interno está su-
jeito a flutuações que prejudicam o
comércio de couro cru. Lembram do
início da crise de 1969, quando os
frigoríficos estavam impedidos de
exportar. Nesse ano, as pequenas
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para o exterior um produto que utiliza pouca mão-de-obra':

As fábricas aumentaram a produtivi-
dade e aliaram-se em consórcios para
exportar aos EUA e Canadá. Mas não
contaram com a falta de matéria-pri-
ma, que está dificultando a entrega
dos pedidos dentro dos prazos. Em
Nôvo Hamburgo, já se está falando em
importar couro dos EUA e do Paraguai.

compras dos curtumes provocaram
a estocagem exagerada de matéria-
prima. Tanto que o governo liberou
a venda para o exterior. Agora, não
querem voltar à anterior política de
contrôle.
Uma providência que os frigorífi-

cos consideram justa é fiscalizar
mais rigorosamente os abatedores.
Uma parcela razoável (os frigorífi-
cos não calculam quanto) da produ-
ção nacional de couro cru é negocia-
da no mercado paralelo (sem notas
de compra e venda). Isso, mais a
destruição de couros para não ter
trabalho com sua comercialização,
diminui a oferta no mercado. Al-
guns abatedores, para quem o cou-
ro é uni subproduto de pouco valor,
não se interessam por vendê-lo, o
que lhes dá IIM trabalho que, na sua
opinião, não compensa.

Para melhorar   A convenção de
Novo Hamburgo consolidou a posi-
ção defendida, a princípio, por cur-
ticiores e calçadistas do Rio Grande
do Sul, onde a crise é mais grave.
Indústrias de todo o Brasil assina-
ram uni documento sumário que
pede ao governo:

EXAME N.° 38 agôsto de 1970

• Limitar a exportação de couros
e peles "in natura" a fim de asse-
gurar o fornecimento de matéria-
prima para a produção de calçados
e artefatos de couro. Permitir a ex-
portação apenas de excedentes não
absorvidos pela indústria nacional.
• Eliminar os benefícios dos in-

centivos fiscais aos exportadores
de couros e peles não-beneficiadas
(curtidas). Por essa resolução os
exportadores ficariam obrigados a
pagar ICM.
• Aplicar uma taxa de 25% sô-

bre o preço FOB aos couros e peles
exportados "in natura".
• Incluir peles e couros crus na

relação de produtos fiscalizados pe-
la Comissão Interministerial de Pre-
ços (CIP).

Defendendo os seus interêsses,
os frigoríficos assinaram uma pro-
posta em separado, que será enca-
minhada ao governo, pedindo:
• Completa liberdade na comer-

cialização de couros crus, no mer-
cado interno e no externo. Liberdade
de exportação e importação. Igual-
dade de incentivos fiscais com curti-
dores e calçadistas para comercia-
lização local e internacional.

Em seu documento, os calçadistas
renovaram seu apoio a outras reso-
luções aprovadas pelo plenário na
convenção de Novo Hamburgo. A
principal delas trata da obtenção de
Mcentivos fiscais (aplicação de
50°,, do impõsto de renda) na fusão
de empresas fabricantes de calça-
dos, curtumes e outras manufatu-
ras. Essa resolução propõe também
a criação de um fundo para a fusão
de empresas.
Os industriais do setor querem

incentivos também para reequipa-
mento e ampliação (5000 do im-
posto de renda): que o governo
considere fôrmas e navalhas como
material de consumo componente
do preço dos calçados; a criação de
um Fundo de Promoção do Calça-
do, que obterá recursos através da
aplicação de unia taxa compulsó-
ria de 1°0 nas vendas fabricante-co-
merciante.

Resolução apoiada por unanimida-
de foi a que propõe a instituição da
categoria de calçados populares
isentos de ICM e IPI, com um pre-
ço que deverá ser calculado me-
diante percentual fixo do salário
mínimo. Arlindo Mungioli
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Mulher tem mania de segurança.
ir)

o

A Rural Ford também.

Segurança para as crianças que

ela leva e traz da escola, Quem dirige
a Rural tem a segurança do motor
dianteiro.

As mulheres têm mania de
economia. A Rural tem um motor de
6 cilindros valente e econômico. Faz
mais de 6 quilômetros com 1 litro de
gasolina.

A Rural custa menos que o
Ford Coroei e um pouco mais do que

um carro pequeno.
E é resistente como um Jeep.
Mulher tambem tem mania de

conforto. A Rural é confortável e fácil
de dirigir como um automóvel de luxo.
A Rural tem conforto até para 8
pessoas. Basta colocar o 3. banco
(opcional).

A direção é leve. A suspensão é
macia. A mudança de marcha é suave.

A família tem mania de passear.

A tração em duas ou quatro rodas

leva a Rural até onde outros veículos
não conseguem chegar. Em qualquer
estrada. Com qualquer tempo.

A Rural é Ford.
A Ford tem mania de qualidade.
Quando você compra um Ford

você ganha a melhor rêde de Reven-

dedores espalhados pelo país.

RURAL
Você também poderá adquirir a Rural Ford através do Consórcio Nacional. Em 1970 a Ford-Willys dá a você o privilégio da escolha.
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USES SONEGADORES...
São poucos, mas sempre apa-
recem. Todos os anos voltam
à cena, a repetir o mesmo êrro
honesto. Nem sempre com-
pensa abrir inquérito contra
êles: a dívida é menor que as
custas do processo. Os fiscais
enfurecem-se porque têm que
trabalhar mais. Um trabalho
que não vale a pena. E que só
diminui quando o sonegador
é famoso. A notícia de uma
pessoa importante prêsa sem-
pre intimida, pelo exemplo,
um sonegador em potencial.

Um fiscal do impôsto de renda,
nos Estados Unidos, descobriu uma
irregularidade na declaração de um
pastor de Chicago. O reverendo ha-
via deduzido 450 dólares pela com-
pra de um colarinho. Intimado, o mi-
nistro de Deus reconheceu que ha-
via cometido um êrro honesto. O
colarinho custara realmente USS
4,50. e 'ele esqueceu de colocar a
vírgula no lugar certo. Desculpan-
do-se, concordou em pagar a multa,
acrescida de 6°o de juros.
O fiscal, porém, ficou, com a pul-

ga atrás da orelha e resolveu verifi-
car as declarações de renda do ho-
mem, nos últimos três 'anos. Não
é que tõdas elas incidiam no mes-
mo erro honesto? A vírgula fora do
Lugar economi2ou muitos dólares ao
reverendo. Mas a descoberta da
fraude criou urna situação vexa-
tória para um homem que, por prin-
cípio, deveria ser honesto. Entre a
cadeia e a multa, o padre preferiu
pagar 50°0 de adicionais pelos três
anos que sonegava imposto.
Casos como êste são comuns nos

Estados Unidos, embora as estatís-
ticas confirmem que 97'o dos con-
tribuintes americanos do impôsto
de renda façam declarações corre-
tas. Dos 3°'o restantes, a maioria é
de gente com pequena dívida, ge-
ralmente perdoada. Um funcionário
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do Emposto de Renda disse que
"são pessoas que conseguiram ga-
nhar somente o suficiente para vi-
ver, e sobrou muito pouco. Aliás,
essa sonegação insignificante está
se tornando socialmente aceitável.
Muita gente acha isso um crime en-
graçado".

Os peixes grandes — Mas quando
a sonegação é organizada, é difí-
cil enganar o govêrno. Em 1969,
só 561 dos 115 milhões de contri-
buintes foram acusados de fraude.
E apenas um terço dêles foi para a
cadeia (as penas, nos EUA, nunca
ultrapassam os cinco anos de pri-
são e as multas chegam ao máximo
de 10 000 dólares). Os outros sone-
gadores nem sequer foram acusa-
dos formalmente. É que o fisco só
persegue os que sonegam acima
dos 5 000 dólares. Menos do que
isso, deixa passar, porque as custas
do processo não compensam a tra-
balheira.
"A última coisa que queremos é

botar gente na cadeia. Mesmo por-
que nas cadeias não caberiam todos
os sonegadores", declarou um alto
funcionário do Impôsto de Renda.
"O que nos interessa são os cor-
ruptos, os reincidentes e os pilares
da comunidade, como médicos e
advogados. Gente que dê manchete

nos jornais. A prisão de uma pessoa
importante pode ser um exemplo
para os que estão em dúvida pela
honestidade ou pela sonegação."
O cêrco ao contribuinte fica mais

fechado a cada ano. Pois aos pou-
cos vai-se descobrindo as várias for-
mas empregadas para lesar o fisco.
Dois milhões e quatrocentos mil
formulários examinados em 1969 es-
tavam preenchidos fraudulentamen-
te. Perseguindo os suspeitos, os fis-
cais conseguiram recolher aos co-
fres públicos mais de 3 bilhões de
dólares adicionais. Mas o fisco não
consegue fazer levantamento dos
sonegadores que não são pegos.

É difícil escapar do fisco mas
mais difícil ainda é acabar com os
espertalhões.

Veja o caso de Fred, que traba-
lhava por conta própria consertan-
do máquinas de lavar roupa e pra-
tos, em Nova York. Seu esquema
era simples: nunca declarava o que
realmente recebia. Ële combinava
com seus clientes o pagamento em
dinheiro, nunca em cheques. Ga-
nhava uns 20 000 dólares por ano
e sempre declarou menos. Seu ir-
mão, que trabalhava no escritório
da IBM, ganhava a mesma coisa,
mas o impõsto de renda era descon-
tado na fonte. "Meus sobrinhos es-
tão sempre perguntando onde o Tio

59



GAIVANOPLASTIA

PVC
PARA REVESTIMENTO

DE TANQUES

Prático
Durável
Custo reduzido

Chapas e espaguetes

para solda

O melhor e mais eco-
nômico sistema para
revestimento de tan-
ques de galvanoplas-
tia e similares.

o
Um produto

da

ç kZ'
INDÚSTRIA E COMÉRCIO S.A.

Informações sõbre aplicações: Av. Brasil,
10540 - esquina da Rua Kelson's - Penha
Circular -Rio de Janeiro -E. da Guanabara
Escritórios de vendas: Rio: Av. Graça
Aranha., 19 - gr. 201 Tel.: 252-431 - S.P.: Pui,
da República, 250 - 11 and. • Tel.: 34-1613
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Fred ganha tanto dinheiro'', disse
Fred. Os agentes acham que êsse
tipo de sonegação é difícil de pegar.

Pizzas e toalhas — Há casos
mais fáceis, como o do fabri-
cante de pizzas. de Filadélfia.
Suspeitava-se dele, mas não ha-
via jeito de pegá-lo. Até que um dia
um agente foi ao seu estabeleci-
mento e perguntou-lhe quantas gra-
mas de mozzarella usava em uma
pizza média. Com a informação, o
agente foi ao seu fornecedor de
queijo e quis saber da quantidade
de queijo que o fabricante consumia
num ano. Fez a conta e cheçjou
um resultado aproximado. Verificou
que o homem estava mentindo na
declaração por muitos milhões de
dólares e multou-o.

Outro caso: o de uni dono de bor-
dei em Atlantic City. Para certifi-
car-se da renda cio homem, os agen-
tes foram saber na lavanderia quan-
tas toalhas ela lavava para o bor-
dei. Supondo que cada cliente deve-
ria usar uma toalha, chegou-se ao
total de clientes. Multiplicando as
despesas de cada cliente, encon-
trou-se o faturamento. Daí à renda
do proprietário e à multa.
Um lojista de Ardmore, Pensilvá-

Ma, aprontou um esquema engra-
çado e ingênuo. Nos domingos, êle
ia à igreja e lá trocava em cheque
nominal as moedas colhidas dos
fiéis no saquinho, para ter trê
co. Na sua declaração de renda, pu-
nha como se o cheque fõsse doação
para caridade. Depois de dois anos,
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foi surpreendido pelos fiscais e coni
fessou a fraude.
O pessoal do Imposto de Renda

defrontou-se com situações ás ve-
zes hilariantes. Pessoas que decla-
ram como dependentes crianças
que não. existem, filhos de vizi-
nhos. parentes que já morreram e
até gatos e cachorros como fami-
liareg que vivem às suas expensas.
Um contribuinte foi mais longe:
seus dois burros, Happykack e Sas-
safras, apareceram no formulário
como dependentes. Os fiscais só
desconfiaram por causa dos nomes.
Mas urna velhinha de Pittsburgh

cicie havia declarado seus dois "poo-
dles" corno filhos, foi perdoada. Ela
havia feito a declaração com tõda
a sinceridade: sendo só, conside-
rava os cães como seus filhos.

Antigamente, era possível lesar o
Imposto de Renda das formas mais
primárias. Hoje, isso é impossível.
Até 1969, os sonegadores que co-
metiam erros honestos, e eram pe-
gos, pagavam somente uma taxa
extra com mais 6°, de juros. Mas
antes êles já haviam girado com
êsse dinheiro (compra de ações
e debêntures) e obtido, pelo me-
nos, a quantia que deveriam pagar
ao IR, se fossem flagrados.
, Agora, as coisas mudaram. Além
dos juros de 6°c, o sonegador vai
ter que pagar cada mês uma taxa
adicional que não pode ser des-
contada do impõsto de renda do ano
seguinte. Essas taxas podem ir de
0,5ui, a 25".u. Muito pesado para
arriscar. Mas o pessoal arrisca.
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56 mil pessoas já aplicaram o impôsto de
renda no Fundo BIB-Crescinco (D.L.157).
E não foi por causa dos nossos belos olhos.

Elas não olharam para nós: olha-
ram para nossos números.

Comprovaram que em 1969 o Fun-
do de Investimento B1B-Crescinco ren-
deu 109.

E que quem está conosco desde o
princípio já teve uma rentabilidade de
277' .

E que o Fundo BIB-Crescinco movi-
menta uma quantia superior a Cr$ 60
milhões.

Nesta altura elas já haviam se de-

cidido, mas ganharam mais um argu-
mento a favor: nós administramos o
maior Fundo de Investimento criado
dentro da sistemática do D. L. 157 e
temos a maior experiência na adminis-
tração de Fundos - com Crescinco e
Deltec - desde 1957.

Faça como estas 56 mil pessoas e
procure um agente BIB, a Sociedade
Corretora de sua preferência ou uma
das Agências dos Bancos autori-
zados.

Fundo de Investimento
BB-Crescinco (D.L. 157)

A- nistrado pa

BANCO DE INVESTIMENTO DO BRASIL
Capital e Resetvasi Cr$ 50.384.0245,16

Carta Patente A•:94I 66

São Paulo: Rpa Line, Bicidutó, 293 . 6.i onda-
Fonas. 3-6061, 37 7953, 37-8870 e 34 37124

Rio de Janeiro, Av. RIQ Branco, 146 10 e 11 onds.
Fones: :3: 5115, 302-3114, :29 511,4 e 2::-51t2
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as peripecias
doze
Sujinho

As 5h15 de 25 de junho úl-
timo, Márcia Sant'Anna apro-
ximou-se de um caminhão,
sorriu timidamente e colocou
uma revista na mão do pro-
prietário, sentado ao volante.

Havia sido entregue o pri-
meiro exemplar da primeira
edição da primeira revista
feita no Brasil para motoris-
tas autônomos: O Carreteiro.
Há já algum tempo, o Gru-

po Técnico da Editôra Abril
constatou que é impossível
determinar o número de
transportadores autônomos
(carreteiros) no Brasil — es-
colha, entre 150 000 e 400 000,
o número que mais lhe agra-
dar. Mas constatou, também,
que eles, como classe, são
os maiores compradores de
caminhão no Brasil e formam
um grande mercado para pe-
ças de reposição, combustí-
vel, pneus.

"O Pato Donald" — Daí à
idéia de fazer uma revista
para o carreteiro foi só um
passo. Mas que revista fazer,
se êle não gosta de ler? O
problema foi facilmente re-
solvido. Você conhece forma
de comunicação escrita mais
fácil que história em qua-
drinhos? Pois foi essa a for-
ma escolhida: historinhas de-
senhadas que informam e
distraem o motorista com
linguagem fácil e estilo di-
reto numa revista formato de
bolso. Como "O Pato Donald"
e "Zé Carioca".
A redação foi coordenada

por Amadeu Gonçalves Dias
Jr. (redator principal de
Exame). Ele é, talvez, o jor-
nalista que melhor conhece
o problema do carreteiro.
Viajou com eles, várias vêzes,
entre São Paulo e Pôrto Ale-
gre e foi de São Paulo a Be-

O CARRETEIRO

lém em caminhão. Lonhece
bem seu jeitão, o que eles
querem, como falam e o que
sentem.

Na balança — E como en-
tregar ao carreteiro essa re-
vista, se ele não pára em lu-
gar algum? Essa foi a parte
mais difícil do planejamento
da revista. Solução: entrega-
la nas balanças das rodovias,
onde todos os caminhões são
obrigados a parar por causa
da lei que limita a carga por
eixo.

Foi precisamente numa ba-
lança que Márcia Sant'Anna
entregou, numa manhã de ju-
nho. o primeiro número de
O Carreteiro. Márcia faz par-
te de uma equipe de 24 mô-
ças e rapazes — vinte em
São Paulo, quatro no Rio —
encarregada de distribuir a
revista.
A previsão era entregar

50 000 exemplares em cinco
dias, nas Vias Dutra, Anhan-
güera, Régis Bittencourt e
Fernão Dias, na saída de São
Paulo, e na Rio—Petrópolis,
na saída da Guanabara, mas
entrou areia. Com a euforia
da Taça do Mundo, caiu o
fluxo de caminhões nas es-
tradas, e a balança da Fer-
não Dias funcionou precária-
mente. Em lugar de cinco
dias, a entrega da revista de
morou dez, o que, dadas as
circunstâncias, pode ser con-
siderado um êxito, segundo
afirma o engenheiro Luiz Ga-

briel Cepeda Rico, coordena-
dor da distribuição.

Ze Sujinho — E os resul-
tados? Amadeu e Luiz Ga-
briel pedem desculpas pela
falta de modéstia, mas di-
zem que, segundo as primei-
ras reaçoes, êIes foram exce-
lentes. As aventuras de Ze;
Sujinho, um personagem da
revista, foram comentadas
nos postos das principais
BRs.
Quando descobriram que

saiu O Carreteiro — lançado
sem alarde nem campanha

publicitária —, vários fabri-

cantes de veículos, radiado-

res, pneus, encerados e lu-

brificantes, precipitaram-se

para anunciar na revista. Só

então perceberam que a

Cnrysler havia reservado to-

dos os anúncios das duas
primeiras edições.
E o pessoal que faz fila

para anunciar? O Carreteiro
pretende aceitar publicidade
de outras emprêsas. Mas com
várias condições: só aceita
programações completas, de
várias páginas por edição,
desde que os anúncios este-
jam de acôrdo com o espíri-

to da revista, Em outras pa-
lavras: parte dos anúncios
devem ser histórias em qua-
drinhos.
A próxima edição circulará

em setembro. E para melho-
rar ainda a distribuição, Luiz

Gabriel pretende ampliar as
entregas da revista às balan-
ças de Minas Gerais, Rio
Grande do Sul e Paraná.

LEGISLACAO 

CIP cã uma folga
Indústrias de pequeno por-

te (faturamento anual de
3 000 cruzeiros) não precisam
da aprovação do Conselho In-
terministerial de Preços pa-
ra reajuste de preços.
Também podem ser au-

mentados, sem passar pelo
CIP, os produtos isentos do
IPI e/ou ICM, fabricados por
qualquer indústria. Igualmen-
te, estão dispensados, pa-
ra reajustamentos: carnes e
miúdos comestíveis; peixes;

crustáceos e moluscos; leite
(exceto o em pó) e produtos
lácteos; ovos, mel, legumes
e hortaliças, frutos, café, ma-
te e especiarias, vinhos, ál-
cool etílico não-desnaturado,
de graduação inferior a 80%,
aguardentes e licôres, fumo,
tintas de impressão, manufa-
turas cartográficas impressas,
títulos de ações ou de obriga-
ções, decalcomanias, cartões
sociais, calendários, estam-
pas, gravuras, fotografias, che-
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péus, guarda-chuvas, sombri-
nhas, bengalas, penas e penu-
gens, pérolas naturais, pedras
preciosas e semipreciosas,
metais preciosos, folheados
de metais preciosos, discos,
cilindros, cêras, fitas, pelí-
culas, fios e os demais supor-
tes de som para fonógrafos e
gravadores, armas e munições.
A liberação poderá ser sus-

tada a qualquer tempo, "des-
de que se comprove a práti-
ca de preços discordantes
com a variação de custos, ou,
ainda, por exigência da po-
lítica econômica governa-
mental", segundo a Resolu-
ção 15/70 da CIP.

IPI sebre ICM

"O ICM, como parte inte-
grante desse preço, inclui-se,
conseqüentemente, no valor
tributável do IPI." O parecer
foi adotado como norma (39
da Coordenação do Sistema
de Tributação, da Secretaria
da Receita Federal). Baseia-
se em artigc da primeira lei
específica do tributo, que es-
tabelece como valor tributá-
vel "o preço da operação de
que decorrer a saída do es-
tabelecimento industrial, in-
cluídas tôdas as despesas
acessórias debitadas ao des-
tinatário ou comprador, sal-
vo quando escrituradas em
separado, as de transporte e
seguro".
Quanto à possibilidade de

dupla tributação, diz o pare-
cer: "De nenhuma consistên-
cia a invocação da imunida-
de constitucional recíproca,
a pretexto de que o cálculo
do IPI sôbre a parcela do
[CM implica em tributação,
pela União, de renda de Es-
tado-membro. A imunidade...
tem o propósito de impedir
que, através da tributação,
uma esfera de govêrno ve-
nha agravar a renda de ou-
tra, de forma a diminuí-la,
circunstância que de nenhu-
ma forma ocorre, na hipó-
tese".

LORICA
É FORCA
QUE MOVE
TONELADAS

A vida de uma empilha-
deira elétrica é a fôrça do seu
acumulador.

Graças ao grande acúmu-
lo de energia por volume, os
acumuladores chumbo-ácidos LO-
RICA, para fins tracionários, am-
pliam a capacidade operacio-
nal do veículo.

Com maior economia. Por-
que LORICA tem placas positi-
vas tubulares. Sua construção é
sólida. A manutenção é fácil.
O que possibilita uma vida útil
superior a 5 anos.
LORICA foi feita para serviço
pesado. Explore-a. A vantagem
é sua.

LORICA É PRODUZIDA
PELA NIFE

ACUMULADORES NIFE DO BRASIL S. A. - C. P. 5903 - São Paulo
Subsididria da Svenska Ackumulator AR Jungner Oskarshan)n • Suécia
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eu fim-de- mana
está aqui:

Agarre a revista Quatro Rodas e o volante do seu carro.
Voce chegara a Angra dos Reis pelo caminho mais bonito.
Ou a Campo Grande. Ou Urubupunga.
Ou quem sabe às estacões termais, ou a praia mais
exclusiva do litoral brasileiro?
Como esses. em Quatro Rodas deste mês estão todos
os prazeres de um fim-de-semana.
Na estrada mais direta, na curva mais emocionante.
Com Quatro Rodas. ainda hoje você poderá
estar num dos lugares mais geniais do mundo.

RODAS



Cem anos
de

pharmacia
A Casa Granado é do tem-

po do "ph". De 1870, quando
os farmacêuticos pareciam
práticos de alquimia entre
dezenas de garrafões colori-
dos que continham as dro-
gas de um receituário sim-
ples e maravilhoso. Nesse
tempo de "boticas" e "phar-
macias", no Largo do Carce-
ler, onde hoje é a Rua 1,0
de Março, no Rio de Janeiro,
José Antônio Coxito Granado
conseguiu 'untar 7 contos de
reis e comprou o negócio de
seu antigo patrão.
Cem anos depois, recober-

ta pela maquilagem da luz
flucrescente e dos cartazes
de propaganda, a Casa Gra-
nado ainda é do tempo do
"ph". Se como organização
comercial ela se equipara às
"drugstores". que já come-
çam a aparecer no Rio de
Janeiro, vai muito mal como
indústria. Ainda produz as
receitas de José Antônio. Pós
coloridos para tomar, dissol-
vidos em água ou engulir
dentro de cápsulas redondas
do tamanho de uma moeda
de 10 centavos que só os ve-
lhos doentes pedem.

Uni receituário superado
pelas pílulas bem mais
atraentes da moderna indús-
tria farmacêutica. A Granado
tem uma variedade muito
grande de produtos e os ven-
de em pequenas quantidades.
Sua estrutura industrial é tão
antiquada que não permite
estabelecer custos de produ-
ção. E reformá-la exige tem-
po. Por que não pode deixar
de ser uma indústria tradi-
cional, a emprêsa tem falta
de capital de giro, de inves-
timentos, de dinamismo, de
1ucros.
De seus 425 funcionários,

muitos são contemporâneos
de Narciso Augusto Rodri-

LELLtni
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A fotografia da família imperial
na fachada vendeu muito Polvi-
lho Anti-séptico Granado. Forne-
cer a Dom Pedro II era a melhor
propaganda dos produtos fabri-
cados na farmácia do Largo do

Carceler. Deu dinheiro e o título

de comendador ao velho José
Antônio (foto ao alto). O império
caiu e a república já não é a
mesma. Como anda a Casa Grana-
do em seu centésimo aniversário?

(1
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Lontinuaçao

gues, o chefe da saboaria, há
sessenta anos no emprêgo,
sem vontade de pedir apo-
sentadoria. Ano passado, a
empresa faturou 14 milhões
de cruzeiros para um capital
de 1,6 milhão. Otto Serpa
Granado, filho do fundador e
seu sobrinho Carlos Granado
Vieira de Castro, presidente
e vice, estão na cabeça do
negócio.
Éles reconhecem as difi-

culdades da empresa cente-
nária. Mas não querem ven-
dê-la, Recusam sempre as
propostas de firmas estran-
geiras que já dominam o se-
tor farmacêutico (92°c das
empresas do Brasil) e preten-
dem controlá-lo completa-
mente. Acreditam que a so-
lução virá devagar, quando
desenvolverem a industriali-
zação de extratos de plantas
medicinais e terminarem a
construção de um laboratório
moderno.

Na história — O sucesso de
José António Coxito Granado
que começou com uma botica
de duas portas e pequenas

prateleiras, está na história
do império e da república.
Os dez primeiros anos da Ca-
sa Granado deram a seu pro-
prietário muito dinheiro e
prestígio na sociedade. A

ponto de aproximá-lo da fa-
mília real. Dom Pedro II,
quando esteve em Cannes,
tratando de sua saúde, enviou
a José Antônio seu retrato
autografado, junto à Impera-
triz Teresa Cristina e o Con-
de d'Eu. Granado era forne-
cedor da Casa Imperial, auto-
rizado a colocar na etiqueta
de seus produtos o símbolo
do império.
Conta-se no Rio que o Pre-

feito Pereira Passos, quando
resolveu remodelar a cidade,
entregou a Granado a respon-
sabilidade de supervisionar
as obras da rua onde estava
instalado seu negócio, O en-
contro entre os dois, que não
se conheciam, foi bastante
curioso. O prefeito, apertan-
do a mão do farmacêutico,
cumprimentou:
"Então, você que é o Gra-

nado?" E ele, com seu sota-
que portugués: "E é você

Os italianos consomem 150 toneladas de Buitone por dia.

que é o Passos?" Ficaram

amigos íntimos.
Nos fundos da Casa Grana-

do, no Largo do Carceler, ha-
via um salão social onde José
Antônio recebia seus amigos
para o almóco. Freqüentaram
a casa: Epitácio Pessoa, ex-
presidente; Segadas Viana,
ex-ministro; Pedro Calmon,
reitor da Universidade Fede-
ral do Rio de Janeiro; Gui-
lherme Silveira. ex-ministro;
Adroaldo Mesquita, ex-minis-
tro; Ata liba Nogueira, ex rei-
tor da Universidade de São
Paulo; o aviador Gago Couti-
nho; Joracy Camargo. autor
de "Deus lhe Pague". Os ar-
quivos do departamento de
propaganda registram o no-
me de um capitão-médico

que sempre recebia amostras
grátis: Juscelino Kubitschek
de Oliveira.
Caiu o império, os primei-

ros homens da república fo-
ram se afastando da política.
A Casa Granado entendeu
que para manter seu presti-
gio e o nível de negócios de-
veria fazer propaganda para
substituir a publicidade gra-

tuita oferecida pelos seus
fregueses famosos. Começou
a editar, nas oficinas próprias
que imprimiam os rótulos de
seus remédios, a "Revista
Brasileira de Medicina e Far-
mácia", 30 000 exemplares
distribuídos mensalmente a
médicos e estudantes. Durou
até 1936, quando uma lei de
imprensa proibiu a edição de
revistas por laboratórios far-
macêuticos. Restava o alma-
naque anual, "O Farol da Me-
dicina", com 500 000 exempla-
res para os fregueses.
José António não era for-

mado em farmácia. Aprendeu
com seu antigo patrão, de
quem foi menino de entre-
gas até chegar a gerente. Mas
impôs essa necessidade aos
parentes. Formou um irmão,
dois sobrinhos e um filho,
seus colaboradores no negó-
cio. O filho, Otto Serpa Gra-
nado é seu sucessor. Quando
morreu, sua indústria fabrica-
va produtos de perfumaria,
toucador e especialidades
farmacêuticas. A mais famo-
sa, o Polvilho Anti-séptico
Granado.

Massa pronta
ou Perugina ?

Macarrão ou chocolate?
Qual o produto que a Buito-
ne vai fabricar no Brasil? Os
diretores da emprêsa, uma
das maiores indústrias de
massas da Itália, fazem se-
gredo sôbre o produto, valor
do investimento e local de
instalação.
Tôdas as suas informações

limitam-se a uma frase, en-
tre pretensiosa e profética:
''Em 1971, estaremos ensi-
nando os brasileiros a co-
mer'. E isso pode significar
que no próximo ano o mer-
cado brasileiro de produtos
alimentícios esteja invadido
pelas massas Buitone, pré-
cozidas, vendidas em embala-
gem plástica, acompanhadas
por mólho com diversos sa-
bores. O último lançamento

de sucesso da emprêsa, na
Itália. Ou que pretende fa-
bricar no Brasil os chocola-
tes, balas e bombons da mar-
ca Perugina — emprêsa do
grupo Buitone, que fatura
200 milhões de dólares por
ano. Bombons ou macarrão,
a empresa italiana trará pa-
ra o Brasil tecnologia muito
avançada no seter alimen-
tos. Sua fábrica, situada na
região da úmbria, produz
150 toneladas de massas por
dia e é totalmente automati-
zada. Além do know-how, po-
derá beneficiar nossa indús-
tria cacaueira comprando
aqui parte ou o total das
10 009 toneladas anuais que
compra da África, nas con-
dições especiais do Mercado
Comum Europeu.
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Uma indústria que consome
tanta chapa de aço quanto uma
fábrica de automóveis tem obrigação
de contar o que faz com tudo isso.

A CONFAB
faz tubos para
água, oleodutos

e gasol utos, para as mais diversas
finalidades. É a única indústria
brasileira a conquistar a autorização
do uso do sêlo /I) (American
Petroleum Institute) para tubos
com costura.
A CONFAB

faz reservató-
rios esféricos
para gases
liquefeitos, sob acôrdo de
fabricaçãoïcom a Chicago Bridge &

Iron Co., Inc.
g A CONFAB faz

tanques
reservatórios

cilíndricos verticais,

,nrguee.,

São Sebastião-Tebar,
e possuem capacidade
de 75.000 m3.
A CONFAB faz tôrres

de fracionamento para
refinarias, com
bandejas valvuladas
Flexitray, com
"know-how" da Koch Engineering
Co., Inc.
A CONFAB faz fornos de

processo, verticais e horizontais,
para as indústrias químicas e

refinarias.
A CONFAB faz permutadores
de calor, sob
licença da

Foster Wheeler Ltd.
A CONFAB faz evaporadores para

as indústrias de celulose e alimentícia.
Em cada nova indústria a marca
representa padrão de qualidade

em equipamento de grande
responsabilidade.

Procure por esta marca.
Veja o que a CONFAB fêz.
E confie no que a

• de teto cônico ou flutuante.
Os maiores do Brasil estão sendo

construídos para a Petrobrás, em

7

CONIFAIEg
COMPANHIA NACIONAL
FOHJAGEM BE AÇO
BRASILEIRO
Av. Prosperidade, 374- Fones: 46-2244 - 46-1946 - 46-2170 - C.P 21 - São Caetano do Sul - Telex 023.818
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Com um aparelho de TV, uma sala e algumas cadeiras,
você pode montar um teleposto, que é uma verdadeira escola
oficial e dar um diploma grátis para os empregados da sua
empresa.

Ou para o povo da cidade que você dirige.
Para os Fiéis da sua igreja.
Para os sócios do seu clube.
Para os filiados do seu sindicato.
Ou, ainda, para quem o Rotary

e o L ions ajudam.
O Curso.
O Curso de Madureza Ginasial em um

ano pela TV é produzido 'nos estúdios da
Fundação Padre Ancriieta e é transmitido por
emissoras de TV e rádio do Brasil inteiro.

Em São Paulo êle é transmitido pela TV
Cultura, Canal 2, de 2.° a 6.0, das 18h30 ás
20h15 e das 22h às 22h45, e pela Rádio Cultura
às 7h, 12h e 21h.

Os Fasciculos.
Os fascículos oficiais do Curso contém tôdas as aulas, são

ilustrados a cáres e são editados pela Abril Cultural.
Eles formam o livro básico para o aluno acompanhar o

Curso e são encontrados em tôdas as bancas de ¡ornais, às

Ésses fascículos poderão ser remetidos diretamente ao
teleposto, para distribuicào aos alunos.

Facilidades.
O aparelho de televisão para montar o teleposto pode

ser comprado com grande desconto.
O prefeito pode usar a verba

orçamentária.
O empresário faz um excelen-

te investimento.
O presidente do sindicato, ou

da Associação de Amigos do Bairro,
ou do clube pode reunir seus asso-
ciados um maior número de vezes.

O padre pode prestar um outro
bom serviço a seus fiéis.

O Rotary, o L ions, as Associa-
ções de Pais e Mestres e outras entidades

podem prestar mais um grande serviço às suas comunidades.
O Teleposto.

\ ia
1 •A partiu :de"'
31 de agosto, em
todo o Brasil.

Para montar um teleposto nós enviaremos a você um manual
de recepção organizada, que contém tôdas as informações e é
Fornecido de graça a quem se interessar por êle.

E o teleposto pode ser aproveitado, também, para os
outros cursos cly.e a TV Cultura pretende lançar brevemente.

Éste Pais precisa muito de alunos, e você laer que.'-pode
dar uma ajuda. •
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FIZEMOS UM CUPOM BEM
GRANDE PARA QUE VOCÊ NÃO
DIGA QUE NÃO VIU.
r

Peço enviar-me informações

de como montar um teieposto.

NOME: 

ENDEREÇO COMPLETO.

CIDADE:  ESTADO.

E

•h.

\ A FUNDAÇÃO PADRE ANCHIETA 111
TV2

Rua Carlos Spera, 179 - São Paulo CULTURA

1111111
ATENÇÃO: Em São Paulo para ser atendido mais

depressa, telefone para 62-5121,
TV Cultura, e chame a Divisão de
Ensino, para maiores informações.
Em outros estados, dirija-se à Se-
,Y+r, rr ri ur,-1r n



CONSULTA TECNICA
e a maneira mais prática

de você obter informações
complementares sóbre os
assuntos abordados por
Transporte Moderno e

Exame.
O serviço é gratuito e

funciona PSSiM:

1
Preencha a carta-resposta
ao lado, fornecendo o

número correspondente à
sua consulta, especificando

a informação desejada

2
Consultas não especificadas

não serão atendidas.

3
Destaque a carta-resposta
e remeta pelo Correio

4
Nosso Dept.° de Consulta
terá prazer em atendê-lo

em curto prazo.

QUAL
A SUA OPINIÃO ?

O objetivo desta revista
é ajudar

a resolver
os problemas

de sua organização.
Para isso
Precisamos
estar em dia
com vocè

o sua emprèsa.
Conte-nos

seus problemas,
idéias

e sugestões.
Basta preencher
o cartão-resposta
ao lado e colocá-lo

no Correio.
Não é preciso selar.

Você
será o maior

ESTA CARTA-RESPOSTA É VALIDA POR 60 DIAS APÓS A SAIDA DESTA EDIÇÃO

•NOME  
•PROFISSÃO  
"CARGO   FUNÇÃO  
"DEPARTAMENTO  
"FIRMA  
'ENDEREÇO  

"CAIXA POSTAL . BAIRRO   ZP  
"CIDADE   ESTADO  
"RAMO DE ATIVIDADE  

DATA .....ASSINATURA  

Assinale r
os números SC N» 1
deseiados   i

'.' NESPEC1FIOUE ABAIXO SUA CONSULTA

1'
TM
LJ

85

PARA SOLICITAR ASSINATURA, PREENCHA O QUADRO
COM UM X E FORNEÇA AS INFORMAÇÕES ABAIXO

• N.' DE EMPREGADOS CAP. REG  

COMENTARIOS E SUGESTOES

o

r AQUI ESTA° MEUS COMENTÁRIOS SÓRRE ESTA EDIÇÃO

GOSTARIA QUE PUBLICASSEM UM ARTIGO SOBRE:
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CARTA-RESPOSTA COMERCIAL
NÃO Ê NECESSARIO SE;,._AR ESTA CARTA

E ITGRA ABRIL

Sào Paulo s-P
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UTILIZE
O SERVICO
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um a um - ao contrário dos outros motores, que têm

o arrefecimento feito dois a dois. A parede do bloco

intercilindros é igual, arrefecendo igualmente todos

os cilindros, além de ser muito mais robusta.

Girabrequim - Já publicamos muitos anúncios-

testemunhos que atestam e provam a resistência dos

girabrequins Perkins por mais de 700 ou 800 mil

quilômetros. Ele é feito em aço forjado e é apoiado

em casquilhos superdimensionados o que permite
altíssimas quilometragens/horas e pode ser quando
necessário - reusinado com a maior simokHacte,

muitas vezes. Agora que você conhece as garantias

que o motor Perkins tem por dentro .amc-H mostrar

os garantias que efe tem por fora;

É a maior  garantia do Brasil, ata é.. 50.000 cm-

lárnetros ou 12 meses ocra os motores Yeicuictre.

E 1.500 horas ou 12 meses para os motores estacio-

nários ou marítimos. E quem da essa garantia e o

maior fabricante de motores Diesel do mundo, em

sua classe.

Agora que você está por dentro, equipe-se com o

motor Diesel Perkins. Os seus concorrentes ficargo
inteiramente por fora.



Esta é uma das únicas oportunidades de você

conhecer o motor Diesel Perkins por dentro. Vê-lo.

Porque depois de começar a usá-lo, o Diesel
Perkins permanecerá fechado por uma vida tôda.

Trabalhando para aumentar os seus lucros. E pa-

gando-se a si mesmo rapidamente.

Abrimos o motor Diesel Perkins para mostrar

as quatro garantias que êle tem por dentro:

As camisas - As paredes dos cilindros são reves-

tidas por camisas de ferro fundido. Depois de anos

e anos de uso, você pode substitui-las.facilmenle, sem

necessidade de retifica do bloco. Esta vantagem é

exclusiva da Perkins.

Os pistões e anéis - Os novos pistões dos motores

Perkins são superdimensionados, garantindo rendi-

mento perfeito por centenas de milhares de quilô-

metros. O novo jogo de anéis de pistões é inteira

mente cromado, permitindo altíssimas quilometragem;

ou horas de serviço, sem consumo anormal de óleo.

E isso tudo, calculado para os trabalhos mais pesa-

dos, incluindo caminhões de terceiros eixos.

Arrefecimento - É o melhor sistema de todos os
motores de sua classe. Os cilindros são arrefecidos
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As opiniões
dos artigos

iissinados
rido sdo

necessàriamente
.is adotadas por

TrarKporte
Nloderno,

podendo até
ser contrárias

a estas.

CAPA

Mais verbas e mais
equipamentos pode-
rão recuperar, em
prazo médio, a réde
ferroviária nacional.

FERROVIAS

98
A Rede Federal, que
está investindo mais
85% do que em 1969,
já começou a receber
as locomotivas enco-
mendadas na Espa-
nha. E as ferrovias
paulistas estão re-
duzindo o deficit.

ESTRADAS

117
Mais leves que os
convencionais, moto-
res a turbina possi-
bilitarão a constru-
ção das máquinas gi-
gantes do futuro. As
três novidades que a
Tema prepara para
lançar ainda este ano.

CUSTOS

104
Como montar compo-
sições que permitem
rápida atualização de
custos. O fado práti-
co da depreciação. E
mais: sob forma con-
densada, custo ope-
racional de catorze
veículos de carga.

/7.7

TÚNEL

120
Correias transporta-
doras ajudam a con-
cretar túnel. Foram
adaptadas para levar
o concreto da beto-
neira ao local de con-
cretagem, substituin-
do, com vantagem, tu-
bos e ar comprimido.

CONCURSO

111
Abertas as inscrições
para o IV Concurso
de Pintura de Frotas.
O vencedor será capa
de TM de dezembro.
Veja os benefícios
que pode trazer para
sua empresa uma
pintura bem feita.

ÔNIBUS

122
A crise diminuiu de
intensidade, mas não
acabou. A Nicola
comprou a Eliziário
e confia no futuro.
Foi o que disse a TM
Valter P. Gomes, di-
retor da filial da em-
prêsa em São Paulo,

40:11
FURGÕES

112
Fábrica de carroça-
rias lança no merca-
do kits para monta-
gem de furgões de
alumínio. E afirma
que o produto vai
criar assistência téc-
nica para o usuário,
em todo o país.

INDICE

123
Tudo o que TM fêz
durante o seu sétimo
ano de existência.
A relação completa,
por assunto, de to-
dos os artigos publi-
cados nos números
73 a 84 (agõsto de
1969 a julho de 1970).

o
SEGREDOS

114
TM diz como são o

LK-1513 e o Dodge
900, novos caminhões
da Mercedes e da
Chrysler. A FNM tam-
bém lançará um nô-
vo modelo, mas só
pretende mostrá-lo
no próximo Salão.

SEÇÕES

Serviço de Con-
sulta
Mercado
Malote
TM Informa
Produtos
Publicações
Justiça
Produção

73
80
84
90
92
94
97
126
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Cü ereado / Caminhões, furgões, pickups, utilitários e ônibusPreço a vista — São Paulo — rnés anterior

CAMINHOES PESADOS

FNM 0-11000 53 -
V•5
4-6 -
s-fi
612

V-13

ENTRE 1
EIXOS

(m)

TARA ! CARGA

(kg) (kg)

PESO '1 3 EIXO

BRUTO ADAPTADO

(kg) ckg)

MERCEDES- LP 1520 36
BENZ LP 1520 36

LP-1520 46
LP-1520 46
LPK 1520 30

LPK-1520 36
LPS-1520 30-

LPS-1520 36-

LPS-1520 36-

SCANiA L-7638
L 7638
L 7650
LS 7638
LS-7650
LT-110
LT-110

PREGOS S

ADAPTACAO

íCr3)

GAMiNHoES MÉDIOS

CHEVROLET 0-0403 P
C-6503 P
C-6801 P

6403 P
0-6503 P
0-6803 P
D-7403
0-7503
7803

DODGE 700

700

Gasolina

Diesel

Gasohna

Diesel

FORD 6-650 NC — Gasolina f

MERCEDES- LP•321 32
BENZ L1,-321 48

L-1113 42
L-1113 43
L0-1113 36
ES-1113 36
1..5-1113 42
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IComo conseguir
maior
rendimento da
lubrificação?

Honestamente,
lubrificantes
Texaco.

Experimente.
Chame um técnico da Texaco

e deixe-o fazer perguntas.
Logo êle indicará o lubrificante certo

para suas operações, selecionado da mais
completa linha de óleos e graxas:

Ursa Oil Extra Duty, Ursa 011 S-3, Havolines,
Universal EP, Multigear EP

e Marfak Multipurpose.
Com isso, você fará economia

e evitará aborrecimentos.
O técnico da Texaco recomenda seus

produtos e acompanha seu desempenho
em tôdas as fases de trabalho,

Honestamente,

Qualidade é Texaco



mercado

ENTRE PESO
TARA CARGA

EIXOS BRUTO
(kg', (kg)

(m) (kg)

3.° EIXO PREÇOS S

ADAPTADO ADAPTADAS

(kg) (Cr$.)

MERCEDES LA-1113 48 -
BENZ LAK 1113 36

LAS-1113 36 h

CAMINHO ES LEVES. PICKUPS E UTILITARIOS

CHEVROLET C-1404
C-1414
C-1416
C• 1504

DODGE 100
400

FORO F-100
WILLYS F-350

F-75
F-75
reep -
leoa
Rural
Rural -
...„

•
TOYOTA Si 40 L

03 40 LV
01 40 LV-B
Si 45 LP-B
01 45 LP-83

VOLKS- Furgáo de 'Iço
WAGEN Kornbi standard

Komlb luxe
Camion,b1

NIBUS

Gasolina

CHEVROLET C-6512P
C-6812P -

Ebese)

O-6512P
13-6812P

')))

FNM V-9

MAGIRUS URL-413
U 413 12 I
UR-2114
021)4-12 1. -
U-2114-11 1

MERCEDES- LP-321. 42
BENZ LP-321 48 _

0.352 HUE •

0-352 HKUE

0-352 HST

0-352 HIST'

0.352 HSi
0-352 HLS'
0-326 -
LP0.1113. 45

,

pa'a ar
ça:

1:g

aLa

u13 nu

SCANIA 8-7663 criasis pura anauu r2 1-131)0 :05

111? 
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um
investimento
de fôrça

Comprar um SCANIA não é comprar um caminhão comum.
Para começar, o SCANIA possui o motor mais potente do Brasil
(sem falar no SCANIA-SUPER). V. transporta mais carga. Qual-
quer carga. Tôdas as cargas. E tem a mais alta velocidade média
em qualquer percurso. Pense nas subidas. Sua caixa de câmbio
perfeita, perfeitíssima é dimensionada para lhe oferecer em cada
marcha maior gama de velocidade. Assim V. não precisa trocar
de marcha a tôda. hora. Isto reduz bàrbaramente o consumo de
combustível.

Além do mais, o SCANIA não é muito chegado a Oficinas.
Rodar quinhentos mil e um milhão de quilômetros sem abrir é
comum para o SCANIA. Bem, isto tudo quer dizer custo opera-
cional mais baixo do que o de qualquer outro caminhão.

Isto representa o investimento mais seguro e rentável que V.
pode fazer. Um investimento de fôrça que retorna com lucros.
O preço do SCANIA? Aceite esta sugestão. Não acredite no

que dizem por ai. Certifique-se. Visite o Concessionário de sua
cidade para ficar sabendo do preço certo.

Então, o que V. prefere? Um caminhão deficitário ou um
SCANIA em ação, pagando-se a si mesmo no fim de cada mês.

Decida-se.•SCANIA
SAA13-SCANIA
do Brasil S.A -veiculos e motores

MOOÊLOS, L Can', 1-thãC) ou cavalo imeeánico "LS" C,aminhão ou cava Io mecânico som terceiro eixo de aPÕÍO.
"LT'' Caminhão ou cavalo mecânico com tração no terceiro eixo. MOTOR, 011 ROI - Diesel, 4 tempos e Injeção Dirá-
ta / 6 cilindros. Poténcia máxima a 2200. rpm / 195 c.v. (DIN) 210 H.P 0 .A.E.) / Torque 76 com a 1 .200 rpm 'DIN!.

"O

r.)
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EMPILHADEIRA
PARA 8 T

TM-81, de abril de 1970,
respondeu a consulta da
firma Alvino Slavieiro, que
solicitava informações só-
bre quem era o fabricante
de empilhadeiras com ca-
pacidade de 8 toneladas.
Naturalmente, por desco-
nhecer que também o so-
mas, c redator afirma que
o fabricante é a Cia. Na-
cional de Guindastes.
Qt.i,irenaos informá-los
que também somos f tran-
i_antes de empilhadeiras
completamente nacionais,
cem capacidade para 3. 7
e — o que era desconhe-
cido para TM c para o res-
ta do Brasil — de 8 tone-
ladas, representadas em
em São Paulo pela Nordic,
Máquinas e Equipamentos
(Rua da Consolação, 65,
9.0 , 92) e na Guanabara
pela Comac (Avenida Rio
Branco, 25, 6.°). Por sinal.
a Comac venceu concor-
rência para fornecimento
de duas empilhadeiras de
8 toneladas ao pôrto de
Salvador, da qual partici-
param também fabrican-
tes de São Paulo e Gua-
nabara. Diante disso, so-
licitamos que nos regis-
trem como fabricante de
empilhadeiras de 8 tone-
ladas. MARCOPLAN-Mar-
con Portolan & Cia. Ltda.
— Caxias do Sul, RS.

A consulta do lei-
tor era específica: per-
guntava quem era a fabri-
cante do modelo de 8 to-
neladas, sóbre o qual TM
publicou nota relativa ao
lançamento. Não queria
saber todos os fabricantes
de empilhadeiras de 8 to-
neladas, mas sim o do
equipamento que foi obje-
to da nota. E a nota refe-
re-se à ernpilhadeira da
Cia. Nacional de Guindas-
tes. TM não desconhece
as atividades da Marco-
plan. Tanto que já publi-
cou diversos artigos sôbre
ela: a) "Empilhadeira sem
segredo para gaúcho" —
TM-5.8, maio de 1968; b)
' Estas são nossas empi-
ihadeiras” — TM-68, mar-
ço de 1969; c) "Guia Ge-
rai de Equipamentos" —
TM-72, julho de 1969, que
traz a ficha técnica das
empilhadeiras Marcoplan.
Anualmente, o Departa-
mento de Pesquisas do
Grupo Técnico envia a to-
das as indústrias do país
um questionário para
atualizar endereço e ca-
racterísticas, de produtos
fabricados. A Marcoplan
não respondeu ao questio-
nário deste ano. 1M agra
doce o envio do material
que servirá de referencia
para elaboração de futuras
matérias.

NACIONAL,
DESDE QUANDO?

Para efeito de paga-
mento da Taxa Rodoviária
Federal única, gostaria de
saber até que ano o ca-
minhão FNM era de fabri-
cacao italiana. ÁLVARO
ALVES DE MIRANDA E
SILVA -- Álvaro Miranda e
Silva Transportes — Reci-
fe, PE.

O acôrdo da FNM com
a Alfa Romeo para a mon-
tagem de caminhões no
Brasil foi firmado em 1950
e passou a ser cumprido a
partir de 1951.

AINDA A
CRISE DO ÔNIBUS

Por que a "crise" (TM-
77, dezembro de 1969,
"Quem resolve essa cri-
se?") só se refere a in-
dústrias do sul do pais?
Não será que o transporte
rodoviário foi muito bene-
ficiado nos últimos anos
por tarifas favoráveis, dei-
xando mal acostumados
todos os que trabalham no
ramo? Gostaria de receber
estudos e cálculos de ta-
rifas aprovados em São
Paulo. TM-77 fala ainda
em um curso de transpor-
te promovido pela FGV
("FGV da curso de trans-
portes"). Gostaria de re-
ceber as apostilas désse
curso. Engenheiro DARCY
URSMAR VILOCQ VIANA
— diretor do Parque Mo-
tomecanização — Recife,
PE.

A matéria reflete a opi-
nião dos empresários do
setor, que não é necessa-
riamente a de TM. Embo-
ra não se possa negar a
influência da limitação
das tarifas sobre a retra-
ção da demanda, a crise
teve causas mais profun-
das que envolvem a pró-
pria estrutura do setor.
Veia em TM-82, maio de
1(Tia), a ailálise "Carroça-
nas no auge da crise",
onde está dirci "Para um
setor bem estruturado, te-
ria sido possível uma
adaptação temporária às
condições surgidas em
1969, aguardando melhores
dias, que agora já se
anunciam. Mas a deman-
da em expansão dos anos
anteriores' provocou a pro-
liferação de fábricas com
pequenos lotes de produ-
ção, custos elevados, pro-
dução desordenada e se-
mi-artesanal. A retração
do mercado foi o pingo de
água que faltava".

Encaminhamos à coor-

denação do :aurso sua so-
licitação. Estamos envian-
do cópia da ultima plani-
lha aprovada em SP.

QUAL O
MAIS BARATO?

Entre a navegação e a
ferrovia, qual meio de
transporte é o mais eco-
nômico? Essa questão co-
locou-me em debate com
diversos colegas da UFES,
onde curso o último ano,
e na cadeira de Projetos,
onde transportes é assun-
to de enorme importância.
Transporte Moderno foi
escolhido para dar a últi-
ma palavra sõbre o assun-
to, que aguardo com an-
siedade. Gostaria de con-
tar com esta revista em
minha biblioteca, pois
pretendo me estabelecer
no ramo de economia de
transportes e minha famí-
lia está ligada aos trans-
portes rodoviário e aéreo.
S. EMERI GUARINO — Fa-
culdade de Economia da
UFES — Vitória, ES.

O Professor Roberto
Carneiro, titular da cadei-
ra de Estradas e Trans-
portes da Escola de Enge-
nharia da UFMG (Rua Es-
pirito Santo, 35, Belo Ho-
rizonte, MG), tem publica -
do, sob forma de apostila,
um estudo teórico muito
elucidativo, no qual — de -
bois comparar os diver-
sos meios de transporte
— conclui pelo menor
custo da navegação. Alem
de possibilitar a movimen-
tação de grandes lotes de
carga, o transporte hidro-
viário é o meio que requer
menor energia por tone-
lada deslocada. Uma com-
paração mais realista po-
de ser feita a partir das
tabelas de fretes publica-
das em TM-84, julho de
1970 (Guia Geral de Equi-
pamentos). O pedido de
assinatura foi encaminha-
do ao nosso Departamen-
to de Circulação. Um dos
requisitos para obtenção
de assinatura gratuita é
que o candidato exerça
cargo relacionado com
transporte ao nivel de su-
pervisão em empresa que
fabrique ou use equipa-
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Faca seu operário
descansar carregando

otso.
Todo mundo sai ganhando. Você, o operário e
o pêso. Quer ver? Pense numa Empilhadeira Clark
CY 40150. 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 tõdas 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 segurança 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 ganhando com a Clark Hidráulica?
Seu operário descansa. E você fica descansado.

CIARK
EQUIPMENT EQUIPAMENTOS CLARA S.A.

Vallnhos,SP

DISTRIBUI DOFFES: Amazonas, Acre, Rondônia e Roraima:
Braga & Cia.. Pará e Amapá: Mesbla S.A.. Maranhão: Moraes
Motores e Ferragens S.A. • Piauí e Ceará: Orgal - Organizações
"O Gabriel" Ltda,. Pernambuco, Rio Grande do Norte, Paraíba
e Alagoas: Mesbla S.A. • Bahia e Sergipe: Guebor Engenharia
Indústria e Comércio Ltda. • São Paulo: Movitec - Movimentação
Técnica de Materiais Ltda. • Minas Gerais: Imtec-- Importadora
e Técnica S.A. • Guanabara, Espírito Santo e Rio de Janeiro:
Samar Equipamentos de Engenharia Ltda. • Distrito Federal:
Comavi-Cia. de Máquinas e Viaturas • Rio Grande do Sul e Sta.
Catarina: Linck S.A. Equipamentos Rodoviários e Industriais •
Goiás: Nogueira S.A. Comércio e Indústria • Paraná: Nodari S.A.

EM TODA GRANDE OBRA OU INDÚSTRIA VOCE ACHARA MAQUINAS CLARA

SC — N.° 123



TUBOS METÁLICOS
FLEXÍVEIS

"PAULISTA"

• Condução de vapores, ar, água,
gáses e óleos.
• Moldagem de pneus.
• Prensas de borracha e plástico.
• Sistemas de af condicionado.
• Proteção de cabos em instala-
ções à prova de explosão.

• Sistemas de iluminação à prova
de tempo, umidade e ferrugem
em geral.
• Instalações elétricas.
• Proteção de lios vitais em equipa-
mentos industriais internos e
externos.

• Cargas e descargas de óleos
combustíveis, querosene,
asfalto e tintas.
• Escapamento de gáses de
motores Diesel marítimos e
estacionários.

SOCIEDADE
PAUUSTA DE. .
TUBOS FLEXÍVEIS
LMA.

FÁBRICA E ESCRITÓRIO:
Av. Presidente Wilson. 2.511 - Cx. P. 12.421
SP. - End. Tel. -IPAFLEX- - Fones: 63-7837.
63-6102, 63-5589. 273-9977

FILIAL: Rio de Janeiro - GB
Av. Almirante Barroso. 90 s/410/412
F.one 222-0726

N, c 154
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mentos do setor. Candida-
tos que ainda não preen-
cham êsses requisitos po-
dem, eventualmente, fazer
uma assinatura paga (Cr$
40 mais porte de Cr$ 0.96
por ano).

BASCULANTES
PARA UMA PÁ

O estudo 'Quantos bas-
culantes para uma pá",
publicado em TM-79. fe-
vereiro de 1970, nos pare-
ceu muito interessante e
prático. Gostaríamos de
receber algumas cópias
dos ábacos em tamanho
maior e indicação de lite-
ratura complementar usa-
da pelo autor. SÉRGIO
LIOTTI — departamento
de vendas da Caterpillar
do Brasil S.A. — São Pau-
lo, SP.

Com referencia. ao arti-
go "Quantos basculantes
para uma pá", gostaria de
receber o ábaco, com a
respectiva instrução de
operação. — Engenheiro
FERNANDO HENRIQUE ____
Setal - Instalações Indus-
triais S.A. — São Bernar-
do da Campo, SP.

Enviadas cópias dos
ábacos em tamanho maior.
Quanto à literatura com-
plementar, TM sugere con-
sulta direta ao autor: en-
genheiro Bernardino Pinto
Carneiro — Construtora
Alcindo S. Vieira — Rua
dos Goitacases, 14, Belo
Horizonte, MG.

MARCOPLAN
Gostaria de receber um

relato pormenorizado a
respeito das empilhadei-
ras Marcoplan, visando à
sua utilização em indús-
trias de tubos de concre-
to pré-moldado. Cs tubos
terão diâmetro de 10 até
200 cm. A firma tem re-
presentante na Bahia?

86

RAYMUNDO JOSÉ DOS
SANTOS GARRIDO — In-
dústrias Reunidas Star
S.A. — Salvador, BA.

A Marcoplan fabrica
três tipos de empilhadei-
ras: a) MP-E67, motor die-
sel, MB:321, seis cilindros,
98 HP a 2 400 rpm; trans-
missão mecánica; raio de
giro: 3 700 mm; compri-
mento (sem garfos): 3 625
mm; largura: 2 420 mm;
elevação livre: 320 mm;
capacidade: 7 t; b) MP-
3.00.00, motor Willys a ga-
solina, seis cilindros, po-
tência de 52 HP; torque:
16,3 mkg a 1 890 rprn;
comprimento total: 3 900
mm; largura 1 940 mm;
entre eixos: 1 800 mm; al-
tura máxima com garfos
abaixados: 3 000 mm: raio
de giro: 3 500 mm; capaci-
dade: 3 t: altura máxima
de elevação: 4 000 mm; pé
50: 4 640 kg; pneus: 750x
15-16 lonas; c) empilhadei-
ra para 8 toneladas.
A consulta foi encami-

nhada ao fabricante. TM
desconhece a existência
de representantes na Ba-
hia. A firma é represen-
tada na Guanabara pe-
ia Corrac (Avenida Rio
Branco, 25, 6.°) e em São
Paulo pela Nordic (Rua
da Consolação, 65, 9.0, 92).

CAPAS PLÁSTICAS
Vimos em uma revista

alemã capas plásticas pa-
ra poltronas, sofás, etc.
em plástico 0,03, com pre-
ço muito baixo, Gostaría-
mos de saber quem forne-
ce êsse produto, que ser-
ve para mudanças. AMA-
LIE E. LEONHARDT —
Transportes Fink S.A. —
Rio de Janeiro, GB.

Os fornecedores do pro-
dt. e podem entrar em

• .:-ntatc• direto com a
O endereço é Rua

Preesscr Olímpio de Me-
lo, 1485, Rio de Janeiro,
GB.

TRANSPORTE
DE MINÉRIO

Agradeço a atenção que
TM dispensou a minha
consulta anterior, É com
um tratamento como este
que esta revista se vin-
cula a tôdas as atividades
tecnológicas do país. Gos-
taria de obter outros da-
dos sobre transporte de
minério: desde sua saída
da mina até o destino fi-
nal. Sugiro um artigo mos-
trando como transportar
grandes ou pequenas
quantidades de minério,
a grandes ou pequenas
distâncias. Engenheiro
GILBERTO 0. COUTINHO
— Sindicato Nacional da
Indústria de Extração do
Ferro e Metais Básicos —
Belo Horizonte, MG.

Sugestão anotada.

CONSULTORIA PARA
TRANSPORTE

INTERNO
Desejo indicação de fir-

ma ou pessoa especializa-
da em estudo de sistemas
de transportes em pátios
de fábrica. Tenho urgên-
cia. WILSON BARONTO
MOTTA — diretor da Cia.
Brasileira de Usinas Me-
talúrgicas — Rio de Ja-
neiro, GB.

Eis o endereço de cinco
emprêsas consultoras que
trabalham nessa área: 1)
Acert Sociedade Civil —
Rua Antônio Carlos, 582,
10.°, São Paulo, SP; 2) Hi-
droservice — Avenida
Paulista, 726, São Paulo,
SP; 3) Montor Montreal —
Rua da Consolação, 227,
17.°, São Paulo, SP; 4)
Plane:. — Rua Itapirapuã,
268, São Paulo, SP; 5) Se-
reto S.A. Engenharia —
Alamêda Santos, 2105,
São Paulo, SP. Outras
consultoras interessadas
podem entrar em contato
direto cem o con:.-.ulente.
O endereço é: Avenida Ro-
drigues Alves, 145-147 —
Rio de Janeiro, GB.

TRANSPORTE MODERNO — Agôsto, 1970
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INOCENTE
Seu cliente está ino-

cente. Alguém vendeu a
êle urna peça errada.

Você poderia ter
vendido a peça certa. Ao
vender Delco-General
Delco-Remy ou Chevrolet,

você entrega ao Cliente
uma peça original para
seu veículo Chevrolet.

Explique isso a êle.

Convença-o a exigir a
peça pela marca. Ambos
ganharão com isso.

Ele está inocente.
Você também. Mas não
deixe isso acontecer ou-
tra vez.

Venda Delco-General,
Delco-Remy e

Chevrolet
GM

Produtos General Motors 



para sua comodidade:

GEKOTA

Empilhaoeira telescop,-
ca - elevação 3m. e 4m, -
manuale]e-trina e bateria

Macaco industrial - tipo
cremalheira C.M.

10-15 T.

Pegador de bobinas de
garras PBG

Esticador para todos
os fins industriais e
emprêsas de funda-

ções

Pagador de caixa s PC

Pega chapas

Macaco industrial - tipo
garrafa M.G.
15-25-35-50 T.

Macaco industrial H.C.M. -
hidráulico manual - de simples
e duplo efeito - até 600 T,

INDÚSTRIA E COMÉRCIO DE PEÇAS E
APARELHOS MECÂNICOS "GEKOTA" LTDA.

.Fábrica: Rua do Oratório, 596 - Tel.: 93-9470
Seçãp de empilhadeira: Rua do Oratório, 734
Escritório: Rua do Oratório, 741 - São Paulo

malote 

ALUGUEL DE
VEÍCULOS
Gostaria de receber in-

formações sôbre: a) cus-
to operacional de jipes,
pickups e caminhões; b)
preço do aluguel dêsses
veículos; c) demonstra-
ções dos cálculos acima.
SERGIO EDUARDO DIAS
DA SILVA — departamen-
to de concorrências da
Nativa Construções Elé-
tricas Ltda. — Campinas,
SP.

Enviadas cópias de cus-
tos oôeracionais calcula-
dos por TM, do artigo
"Como calcular custo ope-
racional .' e da série "Co-
nheça seus custos". TM
pretende tratar de aluguel
de veículos em artigo fu-
turo.

CUSTOS
OPERACIONAIS
Solicitamos a TM que

nos envie cópias de arti-
gos publicados sôbre cus-
tos operacionais de veí-
culos, custo do quilómetro
rodado e correlatos. JOR-
GE C. LACRETA — geren-
te de manutenção de "O
Estado de S. Paulo" —
São Paulo, SP.
Com o objetivo de atua-

!ilar os custos de utiliza-
ção dos veículos deste de-
partamento, solicitamos
cópias de custos opera-
cionais publicados por
TM. VICENTE DE PAULO
LOPES — assessor técni-
co da Companhia Urbani-
zadora da Novacap Bra-
sília, DF.
Sou economista militan-

te no ramo de transportes.
Tendo conhecimento do
alto gabarito dos estudos
promovidos por TM, soli-
cito o envio de cópias de
custos operacionais já
calculados, pois é grande
o interesse das empresas
em conhecer seus custos
de transportes. ROBERTO
DE CARVALHO — Belo
Horizonte, MG.

SOlicitrtr-s o envio de
estimativas dos custes
operar: -_,:êtHs do cami-
nhão Soaria modelo L-
7638 com carreta de três
eixos e do Mercedes-
Benz LP-321A2, atualiza-
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dos. Tais informações são
importantes no estudo
comparativo de custos
que esta comissão astá
realizando para implanta-
ção de navegação no sis-
tema Tietè-Paraná. Econo-
mista MARIO JOÃO NI-
GRO FILHO — Comissão
Executiva de Navegação
do Sistema Tietê-Paraná
— São Paulo, SP.

Solicito cópias dos ar-
tigos "Custo operacional
da Kornbi" e "Quanto
custa c km dos meus
Volks". ALTEVIR ROSE —
Tipografia Santa Cruz
Ltda. — Curitiba, PR.

Desejo receber todas as
publicaooes dessa revista
sobre custos operacionais
de seroirlos, ARIDES MA-
CHADO -- Copel — Curi-
tiba, PR.

Solicitamos cópias dos
artigos: "Como calcular
custos operacionais" e
dos que tratam de custos
específicos dos Volkswa-
gen seda. Kombi, Chevro-
let D-6803, cavalo-mecâni-
co Scania e Ford F-350.
Engenheiro WILSON JE-
SUS DE OLIVEIRA — che-
fe do depto. de transpor-
tes da CICA — JUNDIAí.
SP.

Gostaria de ter o custo
mensal de urna frota, fa-
zendo serviço de entrega
no varejo, com discrimi-
nação dos custos dos vg-
rios itens: salário médio,
pneus, combustível, lubri-
ficantes e custo de ofici-
nas. Êstes itens deverão
ser dados tombem em por-
centagem, para compara-
ção cem nosso custo
atual ARTHUR OLINTO
GUIMARÃES — Cia. Ca-
rioca Industrial — Rio de
Janeiro, GB.
Quais os elementos de

custo que devem ser com-
putados para que se obte-
nha o custo final por dia
de um veículo de carga
ou de passageiros? ADE-
MAR BENZANO CHIALI
— Petrobrás — Salvador,
BA.

3"M não calculou ainda
os custos do LP-321
Chevrolet D-68. Os demais
forc'm enviados, junta-
mente com cópias dos ar-
tigos "Como calcular cus-
to operacional" e "Conhe-
ça seus custos".
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sua máquina
Barber-Greene
jamais ficará
Órfã de peça

A Barber - Greene do Brasil tem uma
preocupação constante: aperfeiçoar suas
máquinas, lançando confinuarnente modelos
novos, de maior eficiência e capacidade.

Uma coisa, porém, é certa: um tipo de
máquina pode até sair da linha de produção;
mas as peças de reposição para ela,nunca!

As máquinas Barber-Greene sempre
foram feitas para durar muito tempo, ainda
que o avanço da técnica e o imperadvo do
progresso façam surgir novos modeios.Mas a
Barber-Greene quer um progresso sem vítimas.

Essas máquinas, por mais antigas que
sejam, merecem todo o nosso respeito. E
jamais ficarão órfãs de peça. Continuarão
produzindo e dando lucros aos seus proprie-
tários.

Caminhamos para a frente sem voltar
as costas ao passado.

Barber-Greene
Barber-Greene do Brasil
GUARULHOS- S PAULO

96,

INFORMAÇÕES E ESPECIFICAÇÕES COMPLETAS NOS DISTR(BUIDORES EM TODO O BRASIL:

SÃO PAULO. RIO DE JANEIRO BELO HORIZONTE BRASILIA Soc. Técnica de Materiais SOTEMA S.A. • FORTALEZA
E NATAL MARCOSA S.A. Máq. Rep. Com.e Ind. • MANAUS CIMAZA - Companhia Amazonia Importadora • SÃO LUIZ
Companhia Nordeste de Automóveis - "CINORTE" • SALVADOR Tratores e Máquinas S.A. - "TRAMAC" • CURITIBA
PAR MAQ S.A. Paranaense de Máquinas • PORTO ALEGRE FLORIA NCFOLIS E JOACABA LINCK S.A. - Equipamentos
Rodoviários e Industriais • BELEM CIMAQ - Companhia Paraense de Máquinas

"o
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Ui informa
JOFEIR TAMBÉM

RÁPIDAS
• A Beech Aircraft,

dos EUA,
está lançando

no Brasil
o Beechcraft

Duke A60.
avião executivo

para
seis pessoas,

bimotor
(cada um com

potência
de 380 HP),
velocidade

de 447 km/h,
autonomia

de 1 890 km.
• A Prefeitura

de São Paulo
comprou

doze
motoniveladoras

Huber-Warco,
modêlo 10-D.
• A Época

lançou aparelho
de ar condicionado

para carros
pequenos.

• A Sudene
comprou da

Ford 173 F-600
e 135 utilitários

(tipos F-75 e Rural).
Para o INPS

a Ford vendeu
312 ambulâncias,

196 peruas Rural,
quarenta jipes

e cinco
carros-socorro

F-600.

90

TM de junho último, no
artigo "Mande sua máqui-
na em paz", por um lapso
omitiu a firma Jofeir-José
Felipe Irmão Comércio
S.A., da relação de empre-
sas especializadas no
transporte pesado (má-
quinas rodoviárias, etc).
A Jofeir é sediada em
Barbacena (MG) e tem fi-
liais no Rio (Avenida Rio
Branco, 156, 24», 2434-35),
em São Paulo (Rua Santa
Clara, 272) e em Belo Ho-
rizonte (Rua Goitacases.
43, 7 0 705-6).

PÓRTICO
BRASILEIRO
PARA 160 T

Guindaste pórtico de ca-
pacidade nominal de 160
t, inteiramente projetado
e construído pela Torque
em sua fábrica de Araras
(SP), foi entregue recen-
temente às Centrais Elé-
tricas de São Paulo
(CESP). O pórtico tem ain-
da uma máquina limpa-
grade, de 12 t de capaci-
dade, e um guincho auxi-
liar para 10 t. A altura de
elevação dos ganchos é de
45 m; o vão entre o cen-
tro dos trilhos do caminho
de rolamento é de 8,60 m;
a velocidade normal de
elevação dos ganchos é
de 3 m min (com reduzi-
da). O peso total do guin-
daste completo é de 188 t.

EMPILHADEIRAS
PARA JATOS

Para manejar as pesa-
das turbinas dos jatos de
terceira geração (Boeings
747, já em ação, Lock-
heeds Tristar, DC-10, a
entrarem brevemente em
serviço), a Hyster desen-
volveu uma empilhadeira
capaz de elevar 7,7 t a
uma altura de 9,65 m. Os
garfos, de 2,45 m, são do-
tados de extensões e de
um sistema de gancho,
polia e cabo. A parte di-
anteira da máquina é ar-
ticulada e tem liberdade
de torção na horizontal e
na vertical. A coluna in-
clina-se para a frente e
para trás e o gancho pode
se deslocar sôbre as ex-
tensões até um curso de
750 mm.

PRÊMIO
LÚCIO MEIRA

Projeto de um veículo
de uso urbano para trans-
porte de passageiros, apli-
cável em áreas de parques
do tipo do lbirapuera,
avenidas à beira-mar, etc.,
será o tema do concur-
so Prêmio Lúcio Meira
do próximo Salão do Au-
tomóvel a se realizar em
novembro, no Anhembi.
Quem quiser se candida-
tar aos Cr$ 10 000 do prê-
mio deve apresentar o pro-
jeto até o dia 10 de no-
vembro, na Rua Brasília
Machado, 60, São Paulo,
SP.

RIGESA TERÁ MAIOR
MÁQUINA DE PAPEL

Urna máquina que pode
produzir 225 tidia de pa-
pel kraft para embalagem

com 4,93 m de largura de
tela acaba de ser enco-
mendada pela Rigesa a
um fabricante nacional. A
nova máquina — a maior
do país — será instalada
em Três Barras (SC), on-
de a Rigesa está constru-
indo uma nova fábrica
para aproveitar a sua re-
serva de mais de 10 000
alqueires de pinheiros.
Uma vez concluída a ex-
pansão, a capacidade
anual de produção daque-
la empresa atingirá 120
milhões de metros qua-
drados de caixas de pape-
lão ondulado. Os planos
incluem também a produ-
ção em Valinhos, no se-
gundo semestre deste
ano, de sacos multifolia-
dos.

COMO FICOU
O FLAMINGO

A Carbrasa lançou em
julho, em São Paulo, seu
ônibus rodoviário modêlo
Flamingo, cujo protótipo
foi testado em maio (veja
TM-83, junho de 1970). A
versão final do Flamingo,
apresentada no Santapau-
la lateclube, mostrava al-
gumas inovações: janelas
mais altas, amplo pára-
choque, bagageiros pas-
santes, poltronas de nôvo
estilo. Na mesma ocasião
a fábrica carioca exibiu
um modelo standard de
ônibus rodoviário e um
urbano, ambos sôbre chas-
sis Mercedes-Benz (o do
Flamingo era Scania, mas
pode ser montado sôbre
chassis Chevrolet D-70). O
urbano pode ser montado
sôbre Chassi Chevrolet a
diesel ou a gasolina. O
modêlo de lançamento
não estava equipado com
ar condicionado, que a
Carbrasa oferecerá, opcio-
nalmente, nas carroça-
rias Flamingo, conforme
TM noticiou. Para chassi
Scania, o Flamingo custa
Cr$ 48 900; para Chevrolet
D-70, Cr$ 41 000. O ar con-
dicionado, Cr$ 17 600.
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PREÇO DO TERCEIRO BANCO
Transportar oito passa- e de luxo, nas versões 4x2

geiros em uma Rural Ford
custa Cr$ 1 055,89. Ésse é
o preço do terceiro banco,
equipamento opcional lan-
çado pela Ford para tornar
mais versátil aquela pe-
rua. A Rural é fabricada
em modelos standard e
standard especial, normal

e 4x4. Pode ser equipada
cem motores de 90 ou 140
HP. A transmissão normal
é de três marchas; opcio-
nalmente, pode ser forne-
cida também com câmbio
de quatro marchas e alem
disso, com diferencial
autoblocante. O

EMPRÉSAS Com/rd& s. a.
uma seleção de qualidade, técnica e garantia

DISTRIBUIDORES
• BOSCH • METAL LEVE • THOMPSON-

COFAP • F.A.G. • BENDIX • AMORTEX

• LONAFLEX • MANN • ZF-ENGRENAGENS

O MAIS MODERNO
SERVIÇO DE RETIFICA
DE MOTORES DIESEL

COMPLETO ESTOQUE
DE PEÇAS

GENUINAS

Sama
MATRIZ: Av. Ale. Machado, 829/845
Filais: São Paulo, Rio de Janeiro e
Belo Horizonte,

EM SÃO PAULO -

Retifica Coinolat ti s/o
R. Ernesto de Castro, 178 - São Paulo

TELEFONE: 239-0211

&rd II/PS'ÉCr C01/101-ali; S. a.
Matriz: Rua Ernesto de Castro, 37
Filiais: São Paulo, Rio, Curitiba, Pôrto Alegre,
Belo Horizonte.

- PBX - 120 RAMAIS ,;),'



rodutos

SCRAPER RODOVIÁRIO
Scraper em tandem . auto-

carregável, tracionadia por

trator CBT de 90 HP. Inter.
demente fabricado no pra_

sii, utiliza cubos de rodas
e pneus de c_arninhões pe-
sados. Opera em mito de
8,20 m Tempo de cdrire -a-
mento, etc boas condicoes:
45 a 60 segundo:, tpara oois
scrapers) Badoula 90:'
para desc?rrei-,t,arrentn. do-
mando hicirdMico, lubrifi-
cação marmai. Seeturicic
fabricante c equipamento
dispensa o pusher. ires
unidades podem fazer c
trabalhe., de UM po]rlde soro
per convencional, 1i,apacida-
de c:arcada da caçamba.
7,20 m O Bôca de Ft1i1rga:
600 mm. Preço dcc coe,

junte trator dcraper: Cr$
54 432. [Vinda!, Implementas
Agrícolas e Rodoviarios
Ltda. -- Avenida Rosset1,
490 Caxias do Sti:. RS.

!SC 52.

LAVADOR ,4UTOMAT1CD
Para autorridveis e óniPu. ..n- r deis. hpãe., ciup arroio

separados e misto (as duta, operações em urri ari.to; tdcalduer Jois
tipos h hontroiado por Um 50 OPercidi' (,(3r; troe diaJE, ver
ticais e urna hori7ontal, acionadas par motores- elétricos. montadas
sôbre carrinhos rolantes e sobre quadro guiadc seca-
gem é feita por três ventiladores, acionados poi eletricos
As escravas lavam e aplicam ,,ámpu e céra Tempo mediei para ia,,,ar
e secar: 4 minutos. Fabricado no Brasil soei licença de, DMF---Magreta.
de Modena, Itália. pela OMR indústria Mecânica Ltda. — Rua Barão
de Itapetininga, 255, 1», 116 — São Paula, SP. !SC-51.

FORA-DE-ESTRADA
Nevo caminhão fora-de-

estrada, Lat 773, lançado re-
centemente nos Estados
Unidos. Motor turboalimen-
tade, de 6(i0 HP, capacidade
para 50 t de car,::ta, 81,3 t
de peso brute. Carroçaria de
dupla inclinacão. freios a

aritefecidos a óleo.
Lixos floluantes transmitem
,torque Selll suportar dama.
Servotransmissad com nove
marchas à frente e tres à
re combina o rendimento do
motor com a inclinação da
estrada. Dois elevadores de

cleis.pejarn
cama. Caterpillar da Brasil
— Avenida das Nações
Unidas, 151E, -- Sáo Paulo,
SP. iSC-53.

COMPENSADO
PARr. CARROÇARIAS

].-

ts,ue ta00 sriiituto
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rcm. 000 sooi ti 0 2', 12 15
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roei tti 2, 11

12.4 1-s o o:3,5. 174 •18 ii de-
in Gelha, 5.A. Industria de
Madeiro CA-impensada --
Pua Sirluerri dampo 11h,

ROrtr...-- Alegre, RS.
/SC-54

92 TRANSPORTE MODERNO — Agôsto, 1910



prirre•iro [ode illotier'istt tem o
reit() de diriudr uni (orui)1iIl\LLlIiiLneil-
ti'

lf,xempie liii Lei - (.d.tninEIrto 1)(Hle.
(1 1)edty brti lei ideutiee iii Ihelge

cLni1i iene.

() iiitii no(k,nce. () neci p Ictim. ()
veloz t-dtnirdi714) edyierial.

I ,■,1,2..e "He ed min
li ti lei.

o tlï..1 \inlo f'a

li tii1 ()

11ry ., (la 1H.

Ice Lii teW: Li LILLI f(, ryd. PLLILL ti cLLlLi 1 11111] II
I ‘1, 111

• 1..1(•il ;1, k`.-.11'Wl■H
1“1111.11.i.` LI

11■1"1.11-h:

11,, HILLIc (10

r11H11.;-1. Ihulee 71 l lej uitHIn)() cl e

et.hin..d. do I 1-7(w, 1-oi 11.,,jet;Ida r)i■-,1 (He voee
eorlud(d:tmente d vont:ele.

Itt doi:; Ined('Ios dc 1) , e1;i:e 7110: (Izu,oliim
,eorn lHt III' - heztv,v

det■-" e lie 1;1 1 1'.
rnelhere.', p;trd pitIldItIer 11/0 ('.1.12■1.

(11. (2 (911

3. EIXO

of}eioe;II de 1).“1:2.'e 700
old (iimlit;t Li eti[rdeld;tde ezil.-

cli 1 cciH1cL Lii PLILI P,.5(1(1 Lii

Caminhões Bridge
41111̀  CHRYSI ER
t 11 do BRASIL S° A



■■■■••

O que acontece quando Quatro Rodas experimenta um
carro? Muita coisa: as fábricas ganham sugestões de
aperfeiçoamentos. você fica conhecendo melhor o carro que
você vai comprar, milhares de outras pessoas recebem
informações completas.
Todos os meses, Quatro Rodas analisa um carro —
qualquer carro, brasileiro ou estrangeiro.
Lendo Quatro Rodas, você é a pessoa que mais
entende de automóveis — corno todos os que trabalham
dentro de nossa redação.

RODAS

ublicações

ELEMENTOS
DE COMPACTADA°

Como medir em labora-
tório plasticidade, com
pressibilidade e outras
características de solos?
Como determinar a umi-
dade ótima de compacta-
ção? Como verificar, no
campo, que essa umidade
está sendo obedecida?
Essas e outras perguntas
encontram resposta no li-
vro "Solos e Compacta-
ção", introdução elemen-
tar, editado pela Expan.

A umidade ótima — Até
que ponto pode ser com-
pactado um solo? Isso po-
de ser estabelecido por
índice determinado em
laboratório. Êsse índice
representa o máximo de
solo que se consegue aco-
modar em determinado
:Violume. Denominado coe-
ficiente de compactação,
éle varia de um material
para outro. Outro fator
importante e a umidade:
há um ponto, denominado
umidade ótima, no qual se
consegue o melhor grau
de cornpactação. Para de-
terminar o índice de com-
pactabilfrdade, usa-se c
processo ideado por R. R.
Proctor, que consiste em
acomodar a amostra de
solo por camadas em um
recipiente apropriado. Ca-
da camada é socada com
golpes de soquête de pe-
so determinado. Repete-se
a operação, para diversos
graus de umidade, regis-
trando-se para cada umi-
dade 3 peso corresponden-
te do material. Transpos-
tos para um gráfico, os
resultados mostrarão a
densidade ótima. Deter-
mina-se então um míni-
mo aceitável (geralmente
95%) e — com base nesse
mínimo — a faixa de umi-
dade admissivel, na prá-
tica.

No campo — Para veri-
ficar se o grau de compac-
tacão especificado está
sendo cumprido, o livrete
apresenta diversos testes.
Um deles consiste em ca-
var na camada um buraco
com diâmetro de 15 cm e
com profundidade igual à
da camada. O volume do
buraco é determinado
com óleo ou areia; o ma-
terial é então pesado, o
que possibilitará o cál-
culo da densidade. Por
sua vez, a umidade pode



ser medida através de um
aparelho denominado Spe-

edy, que funciona segun-
do princípios químicos.
Mas há também outros
processos, que o livrete
descreve: o da frigideira

(por diferença de pêso) e

do Hilf.
O livrete mostra ainda

como determinar o índice
de plasticidade, por dife-
rença entre os limites de
líquido e o plástico.
Finalmente, a publica-

ção descreve uma forma
prática e rápida de obter
a composição granulome-
trica do solo: depositar
urna amostra num copo de
água e agitá-la até que o
torrão se desfaça. As par-
tículas acomodam-se na
ordem decrescente do seu
tamanho.
Se a água clarear apa-

recendo sàmente o de-
pósito no fundo, o solo
será acentuadamente gra-
nular. Se permanecer tur-
va, além do depósito, ha-
verá maior presença de
solo plástico. Se não hou-
ver resíduo, o solo é ar-
gila quase pura. Expan
S.A. Comércio e Indústria
— Praça da República,
497, 6.° — São Paulo, SP.

/SC-55.

CORREIAS PARA
TRANSPORTE

Catálogo com 24 pági-
nas de texto descreve ti-
pos de correias fabricados
pela Goodyear para trans-
missão (compass sem-fim,
thor-laminada, wingfoot-
laminada, tipo "L"-lami-
nada), para transporte (ti-
po stacker, tipo B, tipo
W, tipo 6740, loader) e pa-
ra elevação (tipo H.D., ti-
po "B", tipo C.E.). Mostra
que tipos de serviços ca-
da uma pode desempe-
nhar, suas características
técnicas, condições ideais
de operação, capacidades,
potência que deve ser em-

OOOPOIt, PO IPP.O1 110.714, DI NhlÁtin

4oP11. P.11,1, 1[1,Poll,OPPI,

pregada. Cia. Goodyear do
Brasil Produtos de Borra-
cha — Av. São João, 473,
17.°, São Paulo, SP.

/SC-76.

TRANSPORTE
INTERNO

Os 65 equipamentos de
linha normal de produção
que a Rod-Gar fabrica pa-
ra movimentação de ma-
teriais são apresentados,
em desenhos, neste catá-
logo de quatro páginas.
Além disso, catorze ti-
pos de rodas e rodízios.
Os equipamentos incluem
carros para diversas fina-
lidades, cavaletes-troles.
carrêtas rebocáveis, esca-
das de manutenção, cai-
xas empilháveis, carros
elevadores, empilhadeiras
hidráulicas. Rodízios e
Carrinhos Rod-Car Ltda.
— Rua Belo Horizonte 277,
São Paulo, SP. /SC-75,

Akpkgikr

MOC,45

AR7,05
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PH113
PONTES ROLARTES
para tíbias as
finalidades com
capacidade de até
20111p, 28 000mm
de uão e
construídas
com peças
padronizadas,
assim Mio:

• Acionamentos equipados
GIRO-MAGNET (nova
concepção no campo das
máquinas elétricas.

• Rodas com rolamentos
• Estrutura metálica pré-fabricada

Êsses fattires asseguram:
• Construção moderna
• Prazos curtos de fornecimentos
• Baixo custo
Somos os primeiros no País a equi-
par pontes rolantes com GIRO-
MAGNET

com

POHLIG-HECKEL
DO BRASIL S/A.
:ndLstria e Cor-nér=

C. G. C. (MF) 17.281.072 1 - B. HORIZONTE
MINAS GERAIS - Teleg. POHLHECK

Caixa Postal, 180- Tel. 33-0957

Filial em São Paulo: Rua Libero Badaró, 293
12.° - Tel.: 36-1024

Representante no Rio de Janeiro: DINACO
Rua do Ouvidor, 50- 6. - Tel.: 231-2199. co



Parabéns,
velha amiga
Sorocabana!

A General Electric
sente-se muito feliz
em cumprimentar
a Sorocabana no seu
Centenário.

Principalmente
quando lembra que
lá tem 30 anos de
Brasil e que também
colaborou com a
Sorocabana nessa
vida de 100 anos,
aludando o Brasil
a crescer.

Em 1940,por
exemplo, a GE
assinou contrato
para os trabalhos
de eletrificação do
primeiro trecho
de sua linha e para
o fornecimento
das primeiras
locomotivas elétricas.

Recentemente,
a GE acabou de
completar a
encomenda de
mais 30
locomotivas
GC.PaRNO SODRE

elétricas de 2200
HP, feita pela E.F.S.
Locomotivas
inteiramente
brasileiras.

Talvez você
ainda não saiba, mas
a General Electric
fabrica locomotivas
no Brasil desde 196G.

Além dessas 30
para a Sorocabana,
á entregou 10
máquinas elétricas
de :-)200 HP à Cia.
Paulista de Estradas
de Ferro e 4 diesel-
elétricas de 500 HP
COSIPA.
Agora a GE

está atendendo
encomendas da Cia.
Docas de Santos
(10 diesel-elétricas
de 370 HP); Réde
Ferroviária Federal
(80 de 1000 HP);
USIMINAS (uma de
370 HP) e fazendo
as primeiras
exportações: uma
diesel-elétrica de
manobras, de 370
HP, para a
Administración
Nacional de
Combustibles,
Alcohol y Portland,
do Uruguai e
23 plataformas
completas para os
Estados Unidos.

Construindo
locomotivas, a
General Electric
cumprimenta
efusivamente a sua
velha amiga.

Parabéns,
Sorocabana:

-,,IGENERAL ELECTRIC S.A.
DEPARTNMENTO CE EQUIMENTO PESACC
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RECLAME
NO PRAZO CERTO

Uma fábrica paulista, ao
adquirir máquina para am-
pliar sua produção, recebeu
da revendedora dupla garan-
tia: tuncionamento pelo pra-
zo de seis meses e elevado
mvel de produtividade. Posta
a máquina em funcionamen-
to, logo se verificaram falhas

e baixa produção, não corres-

pondendo, portanto, às espe-
c.z.ilicaçues do contrato.
Apesar das medidas adota-

das para superar as falhas, o

nível de rendimento conti-

nuava insatisfatório, o que le-

vou a compradora a entrar na

Justiça com açan de perdas

e danos, exigindo indenização
poi lucros cessantes, sob
fundamento de mau funcio-
namento e baixo nível de
produtividade da maquina. A
ação foi miciada apos decor-
rido e prazo de garantia A

v.eridedora alegou que nenhu-
ma indenização deveria ser
paga, pois se a máquina apre-
sentava defeitos e nac.) cor-
rspor:d:os produção previs-
te, competi .1 a compradora
apenas proemar rescindir c
contraí,- ou pleitear abata

QUEDA DE
SOBRE V

Por ocasiae de violentos
racompannados de
queda de arvores

ou gslhos, sObre avia pública
frumiontemente atinge vei-
amos provocando estragos.
Sobre r. assunto, a Justiça
tem responsabilizado as pre-
feituras, obrigando-as a inde-
niza, as proprietários preiu-
dicados. ,simbora se trate de
-jatos dependentes de fenô-
meno -, da natureza. As deci-
socs judiciais têm-se basea-
do no argumento de que o
pcdur público deve zelar pe-
las árvores plantadas nas vias
piablic.as, Em caso recente-
mente julgado, a Prefeitura
de São Paulo foi responsabi-
lizada pelos preiuízos causa-

mento no preço. A máquina

— alegou — apresentava ví-

cios ocultos que, uma vez
descobertos, ensejariam ape-

nas aqueles dois caminhos,
desde que utilizados no pra-
zo de garantia. Em nenhu-
ma hipótese poder-se-ia exi-
gir indenização por lucros
cessa ritos.
O Tribunal de Justiça de

São Paulo acolheu a defesa
da vendedora. Entenderam os
juízes que se a compradora
Mão utilizou as duas medicas
apontadas na defesa é porque
aceitou a máquina.

Esta, incorporada ao patri-
mónio da compradora, eximia

a vendedora por defeitos de
funcionamento ou precarie-

dade de produção. Se fosse
admitida a procedência da
ação ria forma reclamada pe-
la compradora, ficaria a ven-
dedora indefinidamente res-
ponsável, o que não e 'juridi-
camente certo. Possível seria
apenas o pagamento das des-
prsas feitas com a rrimmina
para sua regularização cujo
ressarcimento não foi sone]
tacto ql o ampratiora.

ARVORES
EICULOS
-oos a um caminhac provoca -
das pela queda de galhos de
uma arvorc. Alegou á justiça
que g Prefeitura não rmro,

Priu seu dever de manutem
çao deixando de podai as ár-
vores, permitindo que elas to-
rnassem um porte exagerado.
com ramos já em fase de
apodrecimento.

Trata-se de omissas, cuipo-
so por parte do poder públi-
co, devendo responde; pela
deficiência da execução do
serviço
Essa conclusão judicial é

valida pare outras hipóteses,
como deficiência de sinaliza-
ção indicadora de buracos ou
interrupções na pista que po-
dem acarretar prejuízos.
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Aplicações Industriais em

Metalúrgicas
Tecidos
Gráficas
Cargas e
Descargas

Aumenta a produtividade
com menor mão de obra

Fixas
ou COM
rodas

manuais
ou

motorizadasz

\ I ZELOSO
Indústria e Comércio Ltda.-São Paulo
Av. Santa Marina, 181 Caixa Postal 2651

- Tela.: 62-8559 e 65-8147

SEMI-REBOQUES DE
GRANDE RENDIMENTO
MON transporta tudo
cargas secas, liquidas e sólidas

ode Do+

YMECÂNICII
MINDON

implementos para o transporte rodoviário
Matriz: Caxias do Sul
Filial Põrto Alegre Av. dos Estados. 1515
Bairro Anchieta Fones: 22-4245 - 22-5912
Filial São Paulo
Rua Um, 751 - Vila Maria ,Fones: 92-7581
92-6954 Representante na Guanabara
R. Cuba, 351 - Penha Circular - Rine. 30-1793

'o
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ferrovias

MAIS
LOCOMOTIVAS
E VAGÕES

PARA REDUZIR
DEFICIT
As primeiras das 180 locomotivas encomendadas pela
Rêde Ferroviária Federal entram em operação neste se-
mestre. E com elas os primeiros cinqüenta vagões grane-
leiros de uma encomenda de 425. No setor de passagei-
ros, a RFF anuncia que fará concorrência aos ônibus. As
ferrovias paulistas diminuíram sensivelmente seu deficit.
Conseguirão as melhorias introduzidas no sistema ferro-
viário recuperar também antigos usuários e atrair novos?

A perspectiva do aumento da de-
manda de transporte de cargas

pelas ferrovias nos próximos anos
levou a Rede Ferroviária Federal a
encomendar 180 locomotivas à Es-
panha (que serão trocadas por café)
e à General Electric do Brasil. As
espanholas deverão entrar em ope-
ração neste segundo semestre, jun-
tamente com as primeiras unidades
fabricadas pela GE em Campinas
(SP), em novembro próximo. Até
fins de 1971 a GE completará a en-
trega das oitenta locomotivas en-
comendadas, Além disso, a RFF,
cujo orçamento para 1970 é o maior
desde sua criação, em 1957 — 390
milhões de cruzeiros, 85% maior do
que o de 1969 —, encomendou à
indústria nacional 425 vagões gra-
neleiros (dos quais cinqüenta já fo-

ram entregues) e vai encomendar
outros tantos para transportar mi-
nério na Central. Para manutenção
de suas linhas, a RFF abriu con-
corrência, no valor de US$ 4 mi-
lhões, para aquisição de 29 má-
quinas controladas eletrônicamente.
Elas compactarão leitos de estrada,
soldarão e corrigirão o alinhamento
de trilhos e espalharão pedra bri-
tada nas margens. Participam da
concorrência: Matisa, da Suíça,
Tamper e Kershwa, dos EUA, e
Plasser & Theurer, da Áustria.

Resultados — Realizações ante-
riores marcaram, segundo os téc-
nicos; os resultados mais auspicio-
sos de tôda a história das ferrovias
nacionais. Entre elas: integração
tarifária da RFF, maiores recursos

às ferrovias, conclusão de ligações
ferroviárias de grande alcance, erra-
dicação, até agora, de 6 000 km de
ramais antieconômicos, constituição
da Rêde Ferroviária Paulista, nova
estrutura administrativa da RFF,
aprovada em fins de 1969, e inter-
ligação das ferrovias nordestinas.
Como exemplo de ligações ferroviá-
rias importantes, destaca-se a con-
clusão do chamado Tronco Sul, em
1968, que encurtou em 700 km a
distância de Pôrto Alegre a São
Paulo, Rio e Belo Horizonte.

Concorrência — Outra realização
importante dêste ano é a redução
de duas horas no percurso Rio—São
Paulo, com a inauguração, êste mês
das variantes Floriano Peixoto—
Agulhas Negras, Queluz—Lavrinhas
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e do novo trecho de Cachoeira Pau-
lista. As variantes permitirão às au-
tomotrizes expressas (160 passagei-
ros) fazer em 6h40 o percurso Rio—
São Paulo; os trens de aço (320 pas-
sageiros) farão algumas paradas,
percorrendo a distância em 7h25.
Segundo a RFF, essas composições
vão fazer concorrência aos ônibus,
inclusive no preço. Até o fim do
ano a viagem será reduzida a seis
horas; e em 1971, a quatro horas.

E as paulistas? — As ferrovias
paulistas transportaram menos car-
gas em 1969 do que em 1968, mas
desde 1967 vêm reduzindo seu de-
ficit. Em 1967 êle era de 36,5 mi-
lhões de cruzeiros; em 1968, 35,1
milhões; em 1969, 31,7.
Uma grande preocupação do go-

verno paulista é aumentar a capa-
cidade de transporte de carga para
o pôrto de Santos e dêste para São
Paulo e interior do Estado. Preo-
cupação também da RFF, que está
equipando as linhas da serra com
um sistema moderno de tração, tipo
cremalheira-aderência, que permi-
tirá tracionar 500 t de cada vez, con-
tra 128 t do sistema atual. Oito lo-
comotivas de procedência japonêsa
serão adquiridas para operar o sis-
tema. Por sua vez, a Paulista com-
prou duzentos vagões graneleiros,
em 1969, para aumentar sua capa-
cidade de carga, tendo em vista a
situação do pôrto de Santos, onde
o desembaraço dos vagões é lento
e causa dificuldades à ferrovia para
colocá-los à disposição dos usuá-
rios, no interior.

A melhoria do transporte ferro-
viário para Santos, além de servir
às indústrias da Baixada Santista

Cosipa, Ultrafertil, complexo pe-
troquímico da Union Carbide —, de-
verá estimular o agricultor e o in-
dustrial do planalto a usar as ferro-
vias. Para isso deverá contribuir
também o Anel Ferroviário que in-
tegrará o sistema ferroviário do
Grande São Paulo. O anel — um cir-
culo de 144 km — terá sua primeira
etapa concluída em 1975 e a segun-
da em 1985 e permitirá transferir va-
gões de uma ferrovia para a outra,
em operação contínua. Atualmente
as ferrovias que servem a região
(Sorocabana, Central, Paulista, San-
tos a Jundiaí) operam cada uma
seu terminal, exigindo custosos
transbordos de uma a outra.
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ferrovias

Altos e baixos — As recentes en-
comendas de equipamentos à in-
dústria nacional voltaram a criar um
clima de otimismo em um setor
que só tem conhecido pessimismo.
Segundo o presidente do sindicato
da categoria e presidente da Freios
e Sinais do Brasil, Osvaldo Palma,
"não há programa governamental
capaz de colocar a indústria ferro-
viária em condições de produção a
custos decrescentes, a cada pedido
ou série de pedidos cíclicos, as in-

dústrias precisam recrutar 3 con-

tingente de mão-de-obra especiali-
zada que anteriormente havia libe-
rado por falta de encomendas- ,
A Soma, que entre 1968 e 1970

construiu 155 vagões e reconstruiu
410, prevê para o período 197173
a construção de 360 vagões e a re-
construção de 610. Vem mantendo
quinhentos empregados a uma ca-
pacidale ociosa de 2055. Já a Ma-
fersa, que produziu noventa vagões
em 1968 e 214 em 1969, está pre-

vendo a construção de 670 ate o

fim deste ano; o faturamento pre-

visto é de Cr$ 15 milhões, contra

2,4 em 1968 e 8,3 em 1969. Sua ca-
pacidade ociosa, que era de 90%

em 1968 e 60% em 1969, caiu para
1000 êste ano; de 220 empregados

em 1968, passou a trezentos atual-
mente. A General Electric, que vem
registrando dados bastante otimis-

tas, estima que até 1973 manterá
a média de capacidade ociosa de
40% a 45%. Além das encomendas
para as ferrovias nacionais, come-
çou a exportar éste ano, platafor-

mas de locomotivas elétricas para
os EUA.

E o usuário? — Apesar de des-
lumbrado com c automóvel e com
o caminhão, o brasileiro ainda e
capaz de ser motivado a usar a fer-
rovia. A prova foi o sucesso da
campanha cue o govèrno paulista
promoveu no segundo semestre de
de 1967 para atrair passageiros e
cargas para suas ferrovias. O mo-
vimento de passageiros. na Soroca-
bana, no período da campanha, su-

MOVIMENTO FINANCEIRO DEFLACIONADO (EM CrS)
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FERROVIAS PAULISTAS: MERCADORIAS TRANSPORTADAS
(em toneiadas)

FERROVIAS 1967

Sorocabaiks 5 264 398

Paulista 2 273 395

Mogiana 1 597 096

Araraquari 395 367

São Paulo—Minas 152 3915

Campos do Jordão 3 765

Santos a Junciial 6 411 000

Total 16 007 417

Mu 357 em relação ao mesmo pe-
ríodo do ano anterior; o de cargas.
7,1%. Na Paulista o aumento foi

1968 1969
respectivamente de 22,7 e 56.8%.
Mas o sucesso só dura enquanto

se faz a campanha. Depois volta ao
que era. Os usuários atraídos são
os primeiros a criticar os serviços
que lhe ofereceram, porque estes
não melhoram só pelo passe de
magica da campanha. É possível
que essa situação mude nos próxi-
mos anos. Quando as ferrovias já
estiverem em condições de atrair
usuários com serviços melhores.
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Estas revistas são
as melhores técnicas
para atingir pessoas

com poder de decisão nas
melhores ernprêsas

brasileiras.

EXAME
A revista do executivo tirasileiro. É encartada mensal-
mente nas revistas do Grupo Tecnico Mtilnitrinas
cYt. Metais, Química & Derivados e Transporte Moderno
e tem uma circo acho independente em Tancos, finan-
ceiras, companhias de seguro 5.000 nomes . EXAME
atinge mais de 70.000fexecutivos e e consultada por rnais
de 190.000 leitores. E a maior revista brasileira do cir -
culação dirigida.
Circulação controlada: 67.000 exemplares IVC .
Penetração icargos :
Presidentes e Diretores   48.7 36,,

ii 4,7",: na área governamental
Gerentes e Chefes de Departamento  1
Técnices em nível (te supervisar,   152

MÁQUINAS & METAIS
Uma publicação mensal, dedicada as indústrias mecã-
nica. metaalúrgica, eletrica e ao setor de manutenção
nos demais ramos industr Eis, É disti Úmida a Diretores
e Proprietários. Gerentes e Chefes de Departamento e
a Engenheiros em oritrits
Circulação controlada: 21.148 exemplares IVC':
Penetração .:cargos :
Diretores e Prirpi ietar os   49.0
Gerentes e Chefes ile Departamento   40,7
Engenheiros ria produçáo, não incillidos rias ca-
tegorias acima  17.3

QUÍMICA & DERIVADOS
Uma pi til mensal, dedicada a ind ristria Qir rinlea

CnrreIatasilasIieos. tintos, ri unontos e iebiiias. rfarrna-
côtiticas e cosmeticos, adubos, etc. H É distribuída a Di-
retores. Gerentes e Ter:nu:ais nue trabalham em 7.000
das maiores empresas, no gõriero, no Brasil.
Circulação controlada: 21.041 exemplares , IVC::
Penetração 'cargos.:
Proprietários e Diretores   41.7
Gei untes Gerais   4.0
Chefes de Departamento 36  5 0:,
.Engenheiros, Tricnicos. :uru incididos rias fon-
çoes ircafila 84 

TRANSPORTE MODERNO
É uma irablicacão mensal. dedicada ao transporte inter-
no o externo e a rináciumas rodoviárias. É distribuída a
Diretores. Gerentes e Tecnicos, ride atuam nas 9.529
principais empresas do Brasil.
Circulação controlada 24.170 exemplares rIVC::
Penetração cargos. :
Propriej ,ii.grios, Diretores, Prete litus M allÍ(.1)aiS 46.10

Gerentes e Chefes de Departamento   40.85
Engenheiros e Tecnicos, nao incluídos nas (ta-
tegorias acima   12,96

A ETERNA
JUVENTUDE

ÊSTE GRUPO TÉCNICO AJUDA VOCÊ
A VENDER MAIS EM TODO BRASIL
PROCURE NOSSOS REPRESENTANTES
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ferrovias
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COMO SERÁ O ANEL
O anel ferroviário será dividido em 4 setores:
1 -- Oeste: já em tráfego (faz parte da Soro-

cabana), tem 12 km de linha tronco até o km
35 do ramal de Santos, próximo a Jurubatuba.

2 — Sul: de Jurubatuba ao km 47, da Santos
a Jundiai, próximo a Ribeirão Pires; passará pe-
la região industrial do ABCD e terá em São Ber-
nardo do Campo um grande terminal rodoferro-

viário (Terminal Sul), distante 15 km de Juru-
batuba, em bitola mista (com terceiro trilho), e
sua implantação será feita pela Sorocabana; do
terminal ao km 47 da Santos a Jundiai, a linha
terá bitola de 1,60 m.

3 — Leste: entre Ribeirão Pires e Suzano. Será
reimplantado o trecho de 5,9 km entre Ribeirão
Pires e Rio Grande da Serra, retirado em 1956;
de Rio Grande da Serra a Suzano, o trecho é de
28,9 km e esta em fim de construção; o trecho é
todo em Mtola larga e conhecido como "linha
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=AQUECETUBA
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AZES E

SUS-ANO

ERRAZ DE
SCONCELOS

70 FINO
*

EIRAO PIRES

C E3 0»,5

S. SEBASTIAO
(projeto)

CONVENÇÕES

Anel Enrroviano
Esnada de Ferro
EgRada de Rodagem

de minério", por levar diretamente à Cosipa o
minério de ferro procedente do vale do Parao-
peba, em Minas Gerais.
4 — Norte: trecho de 29,8 km, entre Suzano e a

estação Engenheiro Trindade — em cujas proxi-
midades será instalado o Terminal Norte — todo
em bitola larga; pertence à Central do Brasil; de
Engenheiro Trindade ao km 11 da Sorocabana,
por uma extensão de 22,5 km, a linha será cons-
truída em bitola mista, conjuntamente pela
Central e Sorocabana.
  11110
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OVIMEHIAÇÃO TÉCNICA DL 
MATERIAIS ti

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

emprêsa 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, á
gasolina ou G. L. P. (gás liquefeito de petró-
léo). De 1 e 1,25 toneladas, elétricas..

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

1Vh2MitaC MOVIMENTAÇÃO TÉCNICA DE MATERIAIS LIDA.
Av. do Estado, 5476 -Tel.:278-4164, 278-2432 e 278-6537-S.P.



/ conhece seus custos-VI

A DEPRECIACAO
PRATICADepois da teoria, a prática.

Veja aqui como montar
composições que possibili-
tam rápida atualização dos
custos. Veja também a de-
preciação pelo seu lado
prático. E mais: sob forma
condensada, os custos ope-
racionais atualizados de
veículos de carga de tô-
das as categorias. A aná-
lise dêsses custos leva a
conclusões importantes.

D epois de analisar, nos artigos
anteriores desta série, todos

os elementos que contribuem para
a formação do custo operacional,
TM passa agora da teoria à prático.
Este artigo apresenta sob forma
condensado custos operacionais de
veículos de carga e mostra como
montar composições que possibili-
tam rápida atualização dos cálculos.

O jôgo dos numeros — Os custos
estão estruturados sob forma de
composições, nas quais cada ele-
mento e orçado pela simples multi-
plicação de um coeficiente par um
preço. Isso facilita a atualização
(basta atualizar o preço) e permite
comparações entre custos de épo-
cas diferentes. A relação inclui ape-
nas um veículo de cada categoria.
Quando, na mesma categoria, exis-
tem, diversas marcas de veículos,
escolheu-se urna delas, como base
de cálculo. Embora exista, de uma
marca para outra, variação na parti-
cipação dos elementos, o resultado
é representativo da categoria, urna
vez que o mercado dg veículos de
carga é altamente competitivo. To-
dos os cálculos pressupõem veículos
de carga seca, trafegando carrega-
dos, em ruas ou estradas asfalta-
das. Os coeficientes foram estabe-
lecidos com base em pesquisas rea-
lizadas por TM para essas condi-

ções, Não devem, todavia, ser toma-
dos ao pé da letra, mas adaptados
a cada situação particular de utili-
zação do veculo. Embora <os resul-
tados possibilitem urna visão global
do custo do transporte, não são
padrões absolutos. A eficiencia de
um veículo é função da sua ade-
qua:aia° ao tipo de tarefa a ser exe-
cutada (vela Corno dseolher cami-
nhão-, 1 1-84, julho de 1970h isso

torna dif.. eis as generalizações, que
se translormarn num autêntico jogo
dg números.

Como depreciar — Embora a ida-
de ideal de substituição de um veí-
culo esteja diretamente ligada à ma-
nutenção que éle recebe (veja "Ma-
nutenção, não se deixe enganar pela
idade", TM-82, maio de 1970) consi-
dera-se, para efeito de cálculo, um
período de utilização de cinco anos
para todos os veículos.
Os valores residuais são assimi-

lados aos preços de mercado dos
veículos usados (publicados em
TM-82, maio de 1970, "Mercado de
caminhões usados"). Nos Casos de
veículos de lançamento recente, ou
não cotados pelos revendedores, c)
valor residual é estimado com base
no comportamento do preço de
outros veículos da mesma marca.
Sendo P o preço do veicula novo e
L o valor de revenda do veículo,

após cinco anos de uso. o resíduo,
em porcentagem, será:

L:P

E a porcentagem a depreciar (em
sessenta meses):

1 — k (P - L) P

O coeficiente de depreciação
mensal calcula-se:

(1 - k) 60

E a depreciação mensal sera:
D = dP' (1 k) P'

P' - preço do veículo névo sem
pneus.

Um exemplo — No caso da um
veiculo médio, a gasolina, tem-se:
P Preço do veículo novo 27 429
L Preço de revenda do
veículo 5 000
P' Preço do veículo sem
pneus   24 080
Não se inclui o preço da carroça-

ria (de madeira), uma vez que o pre-
ço é de lista. Sólore éle há descon-
tos, que geralmente ultrapassam a
próprio valor da carroçaria.
O coeficiente de valor residual

calcula-se:
k L P — 5000/27 429 0.182
O coeficiente de depreciação men-

sal será, então:
(1 - 1<) 60 -g 0,81860 0,01365

E a depreciactac mensal obtém-se:
D = 24 080 x 0,1365 = 328.70:mês.
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Escondendo os lucros — Pelo cri-
tério acima, a taxa de depreciação
varia de veículo para veiculo e fica
situada entre 12% e 16% ao ano,
inferior, portanto, ao teto (20%) per-
mitido pela legislação tributária.
Embora do ponto de vista financei-
ro seja vantajoso para a empresa de-
preciar à taxa máxima, c critério de

TM reflete de maneira mais satis-
fatória a realidade dos custos. E isso
pode ser demonstrado a partir de
uma análise contábil do problema.
Seja um caso concreto. Uma em-
presa adquire um veículo por Cr$
100 000, cujo valor atual no mercado
de revenda, após cinco anos de uso,
é de Cr$ 35 000 — o que correspon-

de a uma perda média de valor co-
mercial de 13% ao ano. Contabili-
zando pela taxa prática, a deprecia-
ção acumulada atinge Cr$ 65 000
após cinco anos. Desde que não
ocorra substancial alteração nas re-
lações entre os preços do veiculo
usado e do novo, a empresa conse-
guirá vender o veículo por Cr$ r--V

. QUADRO I - A DEPRECIAÇÃO NA CONTABILIDADE

Pela perda média de valor comercial

Veículos de carga Despesas de depreciação Caixa

(a) 100 000
13 000
13 000
13 000
13 000
13 000

(1)
(2)
(3)
(4)
(5)

(b)

(1) 13 000
(2) 13 000
(3) 13 000
(4) 13 000
(5) 13 000

35 000 (b)

100 000 (a)

35 000 65 000

Pela taxa máxima

Veículos de carga Despesas de depreciação Caixa Lucro proveniente da
venda de veículo

(a) 100 000
20 000
20 000
20 000
20 000
20 000

(1)
(2)
(3)
(4)
(5)

(1) 20 000
(2) 20 000
(3) 20 000
(4) 20 000
(5) 20 000

35 000 (ft)

100 000 (a)
35 000 (b)

100 000
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conhece seus custos-VI

35 000. E dará baixa no ativo, sim-
plesmente creditando caixa dêsse
valor e debitando a conta veículos
(veja Quadro I). Mas, se a taxa ado-
tada é a máxima, haverá aumento
de Cr$ 7 000 nas despesas de de.
preciação, que, levadas a débito na
conta de lucros e perdas, reduzi-
rão b lucro, e, conseqüentemente,
o impôsto de renda a pagar. No
fim dos cinco anos, a depreciação
acumulada já atingiu o valor do
veiculo. E, se êle é vendido pelos
Cr$ 35 000, os custos irreais apare-
cerão sob forma de "lucro prove-
niente da venda de veículos". Con-
clusão: apesar de não poder ser
estimada com exatidão, a taxa prá-
tica reflete melhor a realidade e
deve ser preferida para demonstra-
ções internas e estudos compara-
tivos de custos. Do ponto de vista
contábil, todavia, há vantagens em
se adotar as taxas máximas permi-
tidas pela legislação tributária. A
longo prazo, isso não reduz o lucro
tributado - o imposto será menor
nos primeiros anos, mas maior no
período em que se der a venda -,
porém proporciona à emprêsa maio-
res recursos de caixa.

Desempatando o capital - Em tõ-
das as composições, o coeficiente
de retorno ou remuneração do capi-
tal aplica-se sobre o preço inicial do
veículo sem pneus e situa-se na fai-
xa de 13% a 16%, conforme seja
maior ou menor a desvalorização do
veículo. Como o coeficiente foi es-
tabelecido a partir da taxa de 20%
sobre a inversão média anual, éle
é menor para os veículos que se
desvalorizam mais ràpidamente (a
taxa de depreciação é maior, com
maior desimobilização anual de ca-
pital e a redução na inversão média
anual). Em outros termos: no siste-
ma de cálculo de TM a remuneração
do capital varia no sentido contrá-
rio ao da depreciação, uma contra-
balançando a outra.

Troo e categoria
0,02

Cr$ /t.kin

0,04 0.06 0,08 0.100 0.120 0,140 0.160

Zg----)--)
Caminhão médio gasolina

3 000 krn/més

1 I I 1 I I 1 I

I

1

1Caminhão médio diesel
3 000 km/mãe

1Caminhão médio gasolina

6 000 kmirnés _1

có,
Caminhão médio diesel

6 000 kin/mbei 1e

..

rg-'n-4r_.P
Caminhão médio dieser coar 3° eixo

6 000 km/més 1

Cavalo-mecánico médio diese)/carréta

6 000 km/més

[gl.. l

Ig!l==e0=3 Caminhão pesado
6 DOO km/méa

Caminhão pesado com 3 ° eixo
6 000 km/més

Cavalo-mecânico pesado (1 eixo traseiro) í
carretae de 2 eixos

8 000 km/ roca
[

Cavalo-mecenico pesado (1 eixo traseiro) )
CUrét8à de 3 eixo*

8 000 km/ mas
g----'Eoxi!cjrrc 
~ I

1Cavalo-mecenlco pesado (2 eixos Patores),),
carretas de 2 &opa

8 000 kM/ Illé8
1

1 I I

Conforme mostra o primeiro artigo
dessa série (veja TM-81, janeiro de
1970, "O cálculo dos juros"), a in-
versão média anual é dada pela fór-
mula:

n 1
  (P L) L

2n

I = Inversão média anual = média
entre todos os valôres imobilizados
(preço de compra menos deprecia-
ção acumulada) ao longo da vida
útil do veículo.
P = Preço de compra do veículo.
L - Valor residual do veículo (que
nos custos condensados de TM é

assimilado ao valor de mercado da
veículo usado).
n = Vida útil do veículo (tomada
igual a cinco anos, nas composi-
ções).
Para passar-se dessa fórmula a

um coeficiente que possa ser apli-
cado diretamente ao preço do veí-
culo nôvo (sem pneus), bastam al-
guns cálculos adicionais. Fazendo-
se L P = k, resulta L kP. Por-
tanto:

L (1 - k) P
Logo

n - 1
I =   (1 - k) P kP

2n

QUADRO II - CARACTERÍSTICAS DOS VEÍCULOS-BASE

PNEUS

Veiculo Peso
bruto
(t)

Potência
(HP)

Rodagem Pneu e
câmara
(CrS)

Recapagem
(CrS)

Total
(CrS)

Veiculo
nõvo
(CrS)

Veiculo
usado
(CrS)

Kombi 2.07 52 640x15-6 110,63 30,00 140,63 15 011.00 5 900,00

Camioneta a gasolina 2.27 166 775x15-14 100,96 30,00 130,96 21 082,50 7 000,00

Caminhão leve 5,44 145 650x16 8 145,83 30,00 175,83 23 000,00 7 000,00

Caminhão médio a
gasolina 10,66 145 900x20-12 488,06 70,00 558,06 27 429,00 5 000,00

Caminhão médio diesel 11,00 120 900x20-12 488,06 70,00 558,06 37 283,03 15 000,00

Caminhão pesado 15,00 210 1100x22-14 856,61 90,00 946.61 105 540,00 50 000,00
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Feitas as contas, resulta: 2 1- 4 (k -J- 1)

2 (n - 1) (k 1)

2n
Se n -- 5,

2 2. (k 1)
O

E o coeficio. .1e juros médios
mensais calou,:

2 1)

  1
120

taxa de juros anuais, ou re-
toií,o sôbre o capital.
Nos cálculos de TM, j for admi-

tido igual a 20%. Do que resulta
■39 para o valor do coeficiente:

r
600

Eis um exemplo: no caso do vei-
culo médio a gasolina, k 0,182 e

24 080,64. Logo,
2 ± 4 y 1,182

_ 0,01122
600

R remuneração mensal
0,01122 x 24 080,64 270,17 més

Outros critérios - Embora haja
variações salariais de cidade para
cidade e com a categoria do veículo
(motoristas de composições pesadas
geralmente tem salários mais altos),
considera-se em tôdas as composi-
ções o salário médio obtioo na pes-

quisa de TM de abril deste ano (ve-
ja o artigo desta série, "Cuidado
com as contribuições sociais"). As
composições não levam em conta
ajudante e motorista local. Também
para o salário de pessoal de ofici-
na adota-se a média da pesquisa
publicada em TM-82, de maio deste
ano.
Os coeficientes são calculados

com base na relação veículos pes-
soal de oficina. Tanto licenciamento
como seguros foram orçados a par-
tir das tabelas publicadas em TM-
83. de iunho deste ano (veja "Os
elementos finais", quinto artigo des-
ta série). Os preços de combustível,
lubrificante, lavagem e engraxamen-
to são para a praça de São Paulo. r-121

14 CUSTOS CONDENSADOS

1. Komhi, rodando 3 000 km mensais

110 iiivar

p is o orirarrarieni 2

8:99 rostr 8,6 !

Ci siri por Ho o

e

14 508 48

4560.44

336,38

386,00

15215

914 00

0,449

2,42

2.86

15,00

14 559 46

140.63

1 50569

117 47)

183,99

097.60

115.80

02,56

192.23

8.71

2.75

15,00

116.55

42,19

1 60.5 69

321.12

1 920,91

0,642

8013

3. Caminhão leve (5.44 t de peso brotai a gasolina, rodando 3 004 km mensais

, 3,1,1i115

8;1.101,, por 196 6911792.
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21 945,52

21 945,02

436.00

386.00

39660

1230.40

O 442

2.12

2(100

21 945 42

175.83

253.90

267,07

697,60

144,75

2769

102,79

886.11

7.26

76 40

16'381

79.12

2 245 69

449,14

2 649 82

0,898

O 309

2. Camionet9 9 gASOH113. rodando 3 000 km mensais

206

98534

1 8.300

? 27

4. Car11,ril,Sulnurtljo

o 375

ior61

2067408

20 678.66

430.00

386,00

310.80

1 125,64

0.449

2,42

0.86

18,00

20 67 2.60

13096

232.64

251.66

497.60

115.80

25.60

93.43

330,75

8.95

2.11

18,00

144,75

39,29

1 96999

1 966,98 393,39

7001,87

0,70'7

0.074

0924 lises, brio, 10.7 t). rodando 3 000 lion mons 5

11472 11,

5

rec: agem

0.90 d1 pdininisii1908 a

Custo por kni oHlaciri

24 080.64

24 08064

435,00

386,00

504.00

1 466,58

0.449

2.42

2.86

30,00

2008060

558,06

325.70

279,18

607 50

144.75

42.34

12r .73

461.30

7.26

8.01

30.00

154.12

176,55

2 975.23

2470.26 0,99?

O 105

101



conheça seus custos-VI

Peças e material de oficina são or-
çados como uma porcentagem do
preço do veiculo, que se relaciona
diretamente com o preço de auto-
peças. Consideram-se pneus reca-
pados uma vez, com vida útil de
45 000 km (incluindo-se a recapa-
gem), no caso de caminhões. O
custo total é acrescido de 200-o, pa-
ra administração.

Análise — Embora a imprecisão
relativa dos dados e critérios limi-
te um pouco o grau de confiança
que se possa ter nos resultados, al-
gumas tendências podem ser esta-
belecidas.

• Para baixas quilometragens, ve-
rifica-se que não há diferenças sen-
síveis de custo (a comparação sem-
pre feita pela t.km) entre veículos
diesel e gasolina. Para uma quilo-
metragem mensal de 3 000 km os
custos dos dois veículos equivalem-

se. Para quilometragens menores
haveria ligeira vantagem para a ga-
solina.

• Mas, ja a 6 000 km; mês de utili-
zação, o diesel resulta mais econô-
mico. O que é lógico: no diesel, os
custos fixos são grandes e os va-
riáveis, pequenos. Logo, quanto
mais roda o veículo, mais vantajoso
o seu uso.

• Veículos pesados sôbre chassi,
mesmo equipados com terceiro eixo,
aparentam ser antieconômicos. A
lei da balança limitou a capacidade
de carga dessa categoria de veí-
culos. Na maioria, são superdimen-
sionados para as 15 e 22 t brutas
permitidas pela lei. Mas mostram-
se bastante econômicos quando uti-
lizada tôda a sua capacidade de tra-
ça() (40 t) e utilizados na máxima
capacidade de percurso. Quando
aproveitada apenas parcialmente

5 Cantothao n,dio c11,3e1 (p,o broto 11 41 3 rodortrIb 3 000 kr, uobbsa.9

Crrr 60 medis a gasolina (peso 1,1_1[0 10 7 tt rodando 6000

108

33 234 14

■13144 14

435,00

504 00

13 914.11

353.59

657.131.1

423.)

700.01',

1112.7.2

a capacidade de tração, o resultado
já não e tão bom.
• Os semi-reboques médios (22,5-
23 t de peso bruto) mostram con-
dições competitivas com aà com-
posições pesadas, dado o seu preço
bem menor.
• Veículos médios diesel, equipados
Com terceiro eixo, aparentam custo
apenas ligeiramente superior ao das
composições pesadas. Nos últimos
anos. as fábricas elevaram para
18.5-18,8 t a capacidade desses veí-
culos, o que reduziu os seus custos
operacionais. Mas veículos médios
sem adaptação apresentam custos
elevados, quando comparados com
os pesados.
• Devido ao seu elevado preço, o
cavalo-mecânico com dois eixos tra-
tores apresenta custo operacional
onerado em relação ao trator do
apenas um eixo. /SC-62,

0. Caminhá° medir, ritesel (p0s0 broto 11 tl. rodando 00011 km titenbots

.03 934 14

476.00

353 511

04)7.07

15

904 00

1 .0 2 1

0,270 019 11

, 44

2.1111 1

33 021 14 112.10

1.33,

3 442 7r

4 157,1.1

4,110

1,1 tne059,9 Cunittohno /berilo
otonstbs

222 22

boi, tbr ceo9 1111'so bruto 11 5 t) 3,31 Holt, tt 500 Itot

24 030.62 270_19 411 500,00 510,3.1

07404 4.335 GO

006.00 1244733 390,00 1.43230

104 51 42.31 225.00

1 40060 121.73 2 713 00 005 I9

2 2 13123 5 523

2212 2.42 1113 15

09.00 017.70 30.00 00.00

11033' 4 24 t011.05

115 449730 53000

1 51:3 19 702 931 /11.94

O 773 O 092
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3A

9. Cavale otecáraccr roodie, tl sol (poso bruto combinado 22,5 t/ tracionando duas 10. Caminhos pesarlii (peso broto 15 t). diesel mmii eixo traseiro. rodrindo 6 000 1,6

carretas do rior eixo traseiro. rodando 6 009 1011 mensais ntensnis

69 553 00 695.57

59 553,00 881.24

330.06 697,50

336.00 193.00

572.00 55,07

2 653,00 220,19

0.173 972.78

2,42 54,21

2.86 10111

30,05 00,00

6353200 117,72

543.91 862.84

3 120.49

1 024.98

0145.07

1,024

0.058

5

$00400,00 075,55

100 400.00 132120

470.00 692.00

386.00 193.00

I 25300 104.58

5173.00 429.36

0,500 1 017,17

2.42 193.60

2.05 11.44

35.00 70.00

100 400,00 702.80

946:61 761,07

50'37,0'7

5047.07 1 189.57

7 137,4,

1,189

0./54

11. Caminhar, pesado diesel. coro terceiro eixo morto (peso bruto 22 ti, rodando 12. Cavaloirnecánico de uni eixo traseiro, tracionando carretas de dois eixos traseiros

000 km mensais (peso bruto combinado 32 11, rodando 8 000 km mensais

ml 7,1 7 5 ait rctironini-ner1 o do 507111,

0.053

2 0

1 3,

110 400.00 966,00

110 400.00 1 452.86 C. 1, cio orrouno io 005,8011,5

436.00 697.60

m 1 386,00 193.00 0.00 0515,-irm de 5,5,5,1 de obrintor e loa,

1 260.00 104.58

6 658,00 552,62 e 983 os 5'Jlimi 11

0.373 1 085,66

2.42 193,60 100.7 14mu8 1(0

2.86 11,44

35.00 70.00 1 2.07 ito lavariam it as 5

110 400.00 665,80

946,61 1 288.45 • t k02 

7231.61

7 241.61 1 448,32

0602,05

1.448

0105

do odminisi,,5057,

138 416,00

138 446.00

1 225.61

1821,94

436,00 697.00

386,00 193,00

1 200.00 104,58

12 425,00 1 016,33

0.373 1 420,76

2.42 258,21

2.86 15.16

45,00 120.15

138 440.00 820.07

946,61 1762,50

9 345.44

9346.44 1869.29

11 215.73

1,402

0.073

13 Caminhá° pesado. de um eixo traseiro. [racionando carretas de Ires eixos traseiro, 14 Caniinhao pesado de dois eixos traseiros (ambos tratares). tracionando carreta

bruto combinado 40 t), rodando 8 000 krn mensais(peso bruto combinado 40 I). rodando 8 000 km mensais

150 446,00 1 316.40

150 446,00 1 979.87

436,00 697.60

386,05 193,00

125030 154.50

12 245,00 1 016.33 4171...

0.340 165751

2,42 258,21

2,86 1511,

45,00 120,15

150 446.00 502.57

946.61 226616 77.11

43190,92

3095.02 1 979,98

11 370,50

1.487

0,057

de dois eixos tr05eír05

210 070.00 103811

210 070.00 2754.52

435,00 597.60

386,00 193.00

260.00 104.50

14 933.00 1 239.94

0,145 1 557.62

2,42 258.21

2,86 15.16

45110 120.15

210 070 00 174.75

946,61 2 266.18

1127043

11 209.43 2241,00

13 451.31

1,601

0.087
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ROTIIRT VALMET FOI
PROJETADA PARA
TRABALHAR ONDE AS
OUTRAS NÃO
RESOLVEM!

e o
o.

o

alar"

Em qualquer lugar onde não
exista um pátio pavimentado e

plano, e sim terrenos acidentados,
lamacentos, com obstáculos. Nos
cais dos portos, siderúrgicas, em

grandes pátios de terra das
fábricas, depósitos e armazéns.
Nas olarias, lavouras e canteiros
de construção civil. Nas indústrias
de adubos e fertilizantes, junto a
máquinas de beneficiamento de
arroz e cereais, no transporte de

sacaria de açúcar, café, etc
Sua capacidade de

levantamento é de 2 toneladas,
até uma altura de 3,50 m.
A Empilhadeira Rotart Valmet

é montada sôbre um trator Valmet
com motor diesel de 52 HP,

injeção direta, câmbio sincronizado.
Com grande capacidade de -fração,
maior vão livre do solo e mais
velocidade. Por isso é capaz de
trabalhar onde as empilhadeiras

1 comuns param: terrenos difíceis,
o onde só os tratores conseguem
cn passar. Sua versatilidade para

locais de trabalho é uma vantagem
extra.

A Empilhadeira Rotart Valmet
faz tudo o que as empilhadeiras
convencionais têm obrigação de

fazer: carrega e descarrega,
eleva, transporta e arruma

mercadorias com extrema facilidade
de operação e economia. Conheça

seu desempenho em qualquer
dos 200 revendedores Valmet
espalhados em todo o país.

Aliás, outra grande vantagem
que só a Empilhadeira Rotart

Valmet pode oferecer.

EMPILHADEIRA
ROTART
VALMET
VALMET DO BRASIL S.A.
Indústria e Comércio de Tratores
Escritórios Centrais: Rua Senador Queiroz, 96 - 8., Andar

Tels.: 227-5458-227 74 3i,— Caixa Postal 1085 -

End. Teleg. "Valrnetbras" • SÃO PAULO

Fábrica Mogi das Cruzes - S. P.



Z/cor ursoio

K ellogg's, Translar e São Geral-
do já foram capa de TM. Ago-

ra, pode ser a vez da sua empresa.
Inscreva-se no IV Concurso de Pin-
tura de Frotas, até o dia 15 de ou-
tubro.

Impacto — Quando Virgílio Aze-
vedo, diretor da Translar (Curitiba),
encomendou a uma dupla de proje-
tistas especializados a esquematiza-
ção da pintura de seus furgões, ti-
nha um objetivo: vencer o II Con-
curso de Pintura de Frotas de TM.
Éle havia lido a reportagem sôbre
o I Concurso e ficara entusiasmado
com a promoção. No julgamento,
não deu outra coisa. A Translar foi
eleita a melhor pintura do ano
(1968). E os furgões de fundo claro,
com um enorme T estilizado, en-
volvendo com a perna um círculo
vermelho, foram parar na capa de
TM. Sua maior vitória, todavia, foi
obtida mesmo em Curitiba, onde
a opinião pública ratificou inteira-
mente a do júri. O lançamento da
frota causou impacto, principalmen-
te entre a clientela feminina. E foi
tão eficiente como meio de pro-
moção, que a Translar precisou até
dispensar clientes.

Concurso — Êste é apenas um
exemplo entre muitos. Kellogg's
(São Paulo), Orion (Belo Horizonte),
Sadia (São Paulo), entre outras,
também obtiveram resultados po-
sitivos para o movimento comercial
e para a imagem da emprêsa, atra-
vés da adoção de pinturas atraentes

e de bom gosto. Para estimular a fi-
xação da imagem da emprêsa atra-
vés da boa apresentação dos seus
veículos, TM lançou, em junho de
1967, o Concurso de Pintura de
Frotas. Naquele ano, o vencedor
foi a Kellogg's, com um tigre de
olhos azuis lambendo os beiços. A
repercussão foi muito boa e, já no
II Concurso, as bases foram amplia-
das. Criou-se um prêmio especial
para frotas de passageiros (ônibus
e táxis) — os empresários do setor
alegavam que desejavam competir,
mas não podiam fazê-lo em condi-
ções de igualdade com outros tipos
de veículos, por disporem de me-
nor área livre para pintura. No II

Concurso, a Translar vencia no se
tor de cargas e a Real Recife no
de passageiros. E no III, a vitória
coube à Duchen (cargas) e à São
Geraldo (passageiros).

Bases para o IV — Agora, TM lan-
ça as bases para o IV Concurso. As
inscrições podem ser feitas até o
dia 15 de outubro. Só poderão par-
ticipar frotas que tenham, no mí-
nimo, cinco veículos com pintura
uniforme. Para se inscrever, basta
enviar para a caixa postal 5095, São
Paulo, slides coloridos da sua fro-
ta, acompanhados de carta solici-
tando a inscrição, contendo as se-
guintes informações: número de
veículos com pintura uniforme que
a sua emprêsa possui; marcas dos
veículos; tipo de serviço que a fro-
ta executa e região a que serve;
nome e endereço do projetista (se
possível, incluir também memorial
justificativo do projeto); dados so-
bre a empresa: ramo de atividade,
número de empregados, capital so-
cial, produção, etc. Como nos con-
cursos anteriores, haverá duas ca-
tegorias: cargas e passageiros. O
concurso será julgado por uma co-
missão de alto nível, que apontará
os vencedores e poderá conceder
até três menções honrosas em cada
categoria. Aos empresários e proje-
tistas vencedores serão concedidos
diplomas alusivos ao feito. As me-
lhores pinturas serão objeto de re-
portagem de capa de TM de de-
zembro, que focalizará o concurso.

/SC-66.
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7/furgões

FURGOES EM KITS:

Uma novidade que poderá revolucionar o mercado. Kits
independentes para a montagem de furgões. Com êles,
qualquer encarroçador ou concessionário poderá montar
um furgão de alumínio em menos de uma hora. Para o
usuário, o sistema significará melhor assistência técnica.

E possivel uma aliança — van-
tajosa para ambas as par-

tes — entre a tecnologia avan-
çada e o artesanato? A Fruehauf,
fabriçante de carroçarias, acha que
sim. E que, no seu ramo de negó-
cios, essa aliança é a melhor ma-
neira para aumentar as vendas de
seus furgões de aiuminio. Um pro-

duto que ela vem desenvolvendo há
muitos anos. Mas que, agora, ga-
nha nova apresentação. Passa a ser
fabricado e vendido sob forma de
kits independentes e desmontáveis.
Ai entra o artesanato: encarrocado-
res e revendedores poderão comprar
ar I.dtS e em montar um furgão uma
hora. sobre c chassi.

Somando esforços — Na verdade,
o sistema não é nõvo. Já vem sendo
usado há muitos anos nos Estados
Unidos. O engenheiro Clévis Cam-
pos Maia, presidente da Fruehauf,
vê muitas vantagens na sua utiliza-
ção. "Somaremos esforços, capaci-
dades e interesses com benefícios
para todos", afirma. A Fruehauf pas-
sará a contar com a tecnologia, o
mercado e a capacidade financeira
de encarroçadores e revendedores
de veículos. Terá à sua disposição
uma extensa rêde de comercializa-
ção. E poderá limitar o processa-
mento industrial às fases de produ-
ção em série — a montagem e os
acabamentos artesanais poderão ser
feitos a um custo menor pelos en-
carroçadores. O intermediário, por
sua vez, terá um produto novo pa-
ra comercializar, sem necessidade
de nenhum investimento. "Para um
fabricante de carroçarias de ma-
deira, passar a montar e vender fur-

gões será um grande progresso." Pa-
ra um revendedor de veículos, isso
podem a significar menor empate de
capital. "Imagine um comprador em
Teresina que procure o revendedor
para adquirir um chassi equipado
com furgão. O revendedor tem chas-
sis em estoque. Mas terá de en-
comendar à fábrica, em São Paulo,
o encarrocamento e aguardar mais
de um mês até que o veiculo che-
gue. Se -compra os kits, ele pode
monta-r imediatamente os furgões."
Para o usuário, o sistema pode

significar a criação de uma rede de
assistència técnica em todo o país.
'Onde ouer que eie esteja, haverá
pot perto um revendedor, para subs-
tituir. na hora, qualquer parte ava-
riada da carroçaria.

A longo prazo — Embora otimista
em relação à aceitação do produto.
a Fruehauf não espera de imediato
resultados espetaculares. ''A reação
do mercado cera lenta", afirma Cló-
vis Campos ''Os encarroçadores
que aceitarem trabalhar com nosso
produto tem estoques, que precisam
ser liquidados." Mas a Fruehauf
parece não ter pressa. Só para aper-
feiçoar a montagem através de kits,
ela passou um aro, montando todos
os furgões por esse processo, Qual
o mercado potencial para o produto?
Clóvis Campos prefere não citar nú-
meros. 'Aponte ao acaso qualquer
cidade no mapa do Brasil. O mer-
cado é ilimitado." Mesmo antes do
lançamento, já há dez revendedores
contratados e alguns já montando
furgões. Mas não há limite para esse
número, como não haverá exclusivi-
dade para a comercialização. /SC-63.

Início: a primeira lateral é colocada.

Agora, chegou a vez do quadro rígido.

Totalmente construído em alumí-
nio, o kit básico é composto de duas
laterais, frente, traseira, comportas,
teto e parafusos para montagem.
Além disso, podem ser adquiridos,
opcionalmente, plataforma, com ou
sem assoalho, e kit para instalação
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UMA REVOLUCAO?

Embora no chão (na prática, a montagem é feita diretamente sôbre o chassi), o furgão comeca a tomar forma.

O teto não é problema. Depois, basta colocar as portas e está pronto o furgão. Tempo de montagem: uma hora.

CADA HORA UM FURGÃO
elétrica. O kit básico para um ca-
minhão médio (dimensões externas
de 6 178 x 2 572 x 2 355 mm) pesa
apenas 492 kg. Somando-se a isso o
pês° da plataforma (557 kg), resulta
um pêso total de 1 049 kg, menor do
que o da carroçaria aberta de ma-

deira. E o preço? Da ordem de Cr$
6 000, embora possa haver variações
com as condições locais — um mon-
tador do Paraná, por exemplo, con-
ta com madeira mais barata — e
com o acabamento. Que o montador
faz de acôrdo com as exigências do

usuário: com placas prensadas, iso-
por, compensado, ripado, etc. A
execução não tem mistérios: exige
apenas o emprego de uma furadeira
para alumínio e de parafusos de rós-
ea soberba.
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segredos

MB E CHRYSLER ANTES
A nova série de caminhões 1513 da Mercedes-Benz

sai êste mês. Em outubro, a Chrysler lança o Dodge 900. Só a FNM
deverá esperar o Salão do Automóvel, a se realizar

em novembro, para mostrar seu nôvo veículo, que TM
viu em testes na Rio—Petrópolis.

Nôvo caminhão da Mercedes: um médio que pode levar até 15 t. No eixo dianteiro, uma barra estabilizadora.

MAIS UM 13 DA MERCEDES

Depois do L-1313, lançado em fins de junho, a 'Mer-
cedes completa êste mês a reformulação da sua linha
de caminhões, com a série LiLK-1513. Virão depois a
adaptação a essa série de terceiro eixo de fábrica e
as versões 6x4 e 6x6, que provavelmente serão apre
sentadas no próximo Salão do Automóvel.
Fêso-pesado — Uma linha de caminhões médios, com

capacidade de veículos pesados. Essa, a principal ca-
racterística da nova série 1513, que tem pêso bruto de
15 toneladas. E que poderá atender a uma faixa do
mercado sèriamente atingida pela lei da balança. Acon-
tece que os veículos da mesma capacidade são de
concepção anterior à lei e estão superdimensionados
para essa capacidade, o que torna antieconômica sua
operação como caminhões simples. Com característi-
cas próprias de veículos médios, a nova linha de ca-
minhões oferece quatro opções para distância entre
eixos: 3600, 4200. 4 830 e 5 170 mm. E vem equipada
com o motor OM-352 (quatro tempos, injeção direta),
que desenvolve 145 HP a 2 800 rpm e torque de 41 mkg
a 2 000 rpm. A embreagem é do tipo monodisco sêco,
com 310 mm de diâmetro. Na caixa de mudanças, cinco
marchas sincronizadas à frente e uma à ré, com ala-
vanca de comando situada ao lado do banco do mo-
torista. O chassi, montado com longarinas perfiladas,
é mais robusto do que o do 1313. Também a suspen-
são apresenta novidades: amortecedores hidráulicos
telescópicos em ambos os eixos e barra estabilizadora
no eixo dianteiro. No sistema elétrico, alternador de
14 volts e 35 ampères substitui o dínamo convencio-

. n,,Her

Servofreio — Inteiramente novo, o sistema de freios
(hidráulicos de duplo circuito, com servofreio pneu-
mático) atua nas quatro rodas. O freio de estaciona-
mento também tem nova concepção: é um combinado
mecânico/câmara, com mola acumuladora de energia e
iíção nas rodas traseiras. Segundo o fabricante, esse
sistema permite que o veículo — mesmo carregado —
seja freado com maior segurança em ladeiras íngre-
mes, até o caso de haver perda de pressão no sistema.
For sua vez, os semi-eixos possuem flange dentada flu-
tuante que se encaixa no dentado interno do cubo
de rodas. A direção é hidráulica, e a cabina semi-
avançada, com revestimento acústico. De novo con-
ceito são também as rodas, de tipo Super, de ombros
inclinados, com disco de dez furos e pneumáticos
1000x20-16.

O 1513 É ASSIM

Distãncia entre
LK

eixos (mm) 3600 4200 4830 5 170 4203
Peso do chassi
com cabina (kg) 4 175 4220 4 250 4 280 4 220

Comprimento total
do chassi (mm) 5895 6495 7485 8 155 6495

Raio mínimo
de giro (mm) 13,2 15,2 17,5 19,6 15,2

Largura máxima
do veículo (mm) 2422 2422 2422 2422 2422

Altura máxima
r90 258P ? 2



DO SALAO: E A FNM?

Êste é o nôvo FNM, qee TM descobriu fazendo testes na Rio—Petrópolis e que estará no VII Salão do Automóvel.
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CARA DIFERENTE:
NOVO FNM?

Um FNM diferente é visto todos os dias na estrada
Rio—Petrópolis transportando sempre a mesma carga:
um grande bloco de cimento armado que, peias di-
mensões, deve pesar de 10 a 12 t. Apesar do misté-
rio que o cerca, TM apurou que se trata do nôvo ca-
minhão pesado que a Fábrica Nacional de Motores
pretende lançar no próximo - Salão do Automóvel. O
motor é mais potente do que o dos atuais FNM, com
torque mais elevado; o câmbio tem cinco marchas sin-
cronizadas. As fotos documentam o furo de TM, e mos-
tram o nôvo FNM sendo montado junto à linha de
produção de automóveis, no departamento de protó-
tipos, e em teste na Rio—Petrópolis.

DODGE 900
JA- ESTA- VENDIDO

A Chrysler também não quer esperar o Salão. Pelo
menos para o lançamento de novos caminhões. Em
outubro ela deverá lançar um caminhão pesado, o Dod-
ge 900. E antes mesmo do lançamento já foram ven-
didas 35 unidades, 22 delas para a Light.
O protótipo está passando pelos testes finais. Todos

os dias êle deixa a fábrica de Santo André ,SP, para
testar seu desempenho. O Dodge 900 terá versões a
gasolina e a diesel, direção hidráulica e freios a ar
como equipamento padrão, grade semelhante à da atual
linha de caminhões. Seu pêso bruto será da ordem
de 15 t.
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APRESENTAMOS O Nk5110
ESCAVO CARREGADOR

CASE W 7
SÉRIE E

Novo desenho funcional, oferece
melhor visibilidade.
Novo e poderoso motor diesel
com potência governada de 94
HP e potência máxima de 142 HP
Novas articulações da Caçamba
resultam em maior alcance, e
maior produção,
Nova seleção de caçambas, com
capacidades variando de 1/4 a 2
jardas cúbicas,

OS MELHORES EQUIPAMENTOS PARA CONSTRUÇÕES DE ESTRADAS

MESTRA SCRAPER

MESMA
CALDEIRA

ROLOS
COMPRESSORES

QUALITEC

DISTRIBUIDOR
DE ASFALTO

MESTRA
rná.quinas pa.ra. estradas s/a. - indústria. e comércio - São Paulo - Bra.sil
Rua Barâo de Monte Santo, 368 - TeL 273-6070 - C. P. 15.187 - End. Telegr.: "MESTR ASA"



mãquinas rodoviãrias

TURBINAS VA0
FAZER ESTRADAS

Belaz-549, gigantesco fora-de-estrada russo, movido a turbina. Com seus 850 HP, pode levar 123 t de carga.

m motor de 300-360 HP, pesan-
do apenas 200 kg, um décimo

cio peso do seu equivalente a die-
sel? Ésse motor já existe. Fabricado
pela Caterpillar, éle já está sendo
empregado em guindastes de 250 t
e foi mostrado na Conexpo'69. E
não se trata de um exemplo isola-
do. A Detroit Diesel, divisão de mo-
tores da CM, fez na mesma exposi-
ção demonstrações de um modelo
experimentai de potência situada
entre 280 e 400 HP, que pode ser
aplicado a máquinas rodoviárias. A
Wankesha expôs seu 1-400. A Cum-
mins não ficou atrás. Mostrou o
resultado de suas pesquisas visan-
do à aplicação do motor a turbina
às máquinas rodoviárias. E a Nor-
berb Manufacturing, fabricante de
turbinas estacionárias de 3 600 HP,
adquiriu da Hispano-Suiza o direito
de fabricação de um motor a tur-
bina de menor potência. Depois dos
bons resultados obtidos com moto-
res a turbina na aviação, os fabri-
cantes começam a aplicá-los tam-
bém no campo das máquinas rodo-
viárias, onde a tendência ao gigan-

tismo exige motores cada vez mais
leves e potentes. A revolução que
se prenuncia para es próximos dez
anos relegará as máquinas rodoviá-
rias atuais à posição das máquinas
voadoras de ontem (Superfortaleza
B-29, por exemplo). Em compensa-
ção, as futuras poderão ser compa-
radas ao Boeing 747. Descomunais
dimensões contrastarão com dimi-

nutos motores — o motor a turbina,
de 1 100 HP, da Solar, pesa apenas
565 kg, contra 13 600 kg do seu cor-
respondente diesel,

Os prós e contras — O motor a
turbina é caro? O modêlo que a
Caterpillar expôs na Conexpo custa
aproximadamente US$ 23 000, contra  
US$ 8 600 para o motor diesel de  

Lr--, 270 4300

  9700

O Belaz por dentro e por fora. As medidas indicadas são em milímetros.
Os números mostram componentes do motor a turbina e da carroçaria:
1 — radiador; 2 — motor; 3 — gerador; 4 — redutor e bombas; 5 — roda
motorizada; 6 — caçamba cm amortecedor.
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O QUE É BOM
JÁ NASCE DIESEL.

Tem gente pensando que para um caminhão ser num veículo que foi planejado para funcionar
Diesel basta ter o motor Diesel. com motor à gasolina.
A Mercedes-Benz decidiu que era hora É um transplante perigoso, e o organismo do

de esclarecer êste mal-entendido, caminhão pode apresentar rejeições ao motor.
Caminhão à gasolina que ganha uru Ele rende menos, e sua capacidade de vida útil
motor Diesel é uma coisa. fica bastante reduzida.
Caminhão 100 , Diesel é outra muito Riscos que o caminhão Diesel que já nasce

diferente. Para começar, êle já nasce com o motor Diesel não tem.
Diesel. E atrás do motor vem tôda uma estrutura Além disso, êle é o único que lhe oferece a es-
planejada e construída para se entender muito trêla da Mercedes-Benz na frente.
bem com êle. E por trás desta estrêla há tôda uma tradição

, Por exemplo: os elementos de transmissão - cai- de qualidade e garantia para produtos Diesel.e'
xa de mudanças, diferencial etc. • estão perfeita- Mas sôbre isto© J_11Z mente dimensionados para funcionar de acôrdo não se prec'sa

I com o motor Diesel. falar muito. São _
O mesmo acontece com cada parafuso ou peça coisas que estão

L3
v) instalada no Mercedes. mais do quo

Agora, imagine um motor Diesel trabalhando esclarecidas

32 EIXO

Como 3.: eixo. o Mercedes-Benz carrega
um pêso bruto total de até 18„5 toneladas.



mãquinas rodoviãrias

potência equivalente. Entretanto, o
motor a turbina da Detroit Diesel

— oue já em 1971 estará sendo pro-
duzido em série — custara 20°.
mais caro que os convencionais.
Essa diferença de preço é compen-

sada pelo barateamento no processo
de fabricação das máquinas, que
dispensam transmissões por engre-
nagens. Além disso, têm menor peso,
maior vida útil e dispensam a manu-
tenção rotineira. Principalmente
acima de 1 000 HP, a conveniência
da sua utilização é indiscutível. E
quanto ao consumo de combustí-
vel? Os motores a turbina têm con-
sumo de combustível de 1,3 a duas
.iezes maior do que o dos motores
diesel a pistão. Mas funcionam com
qualquer tipo de combustível flui-
do, possibilitando o emprego de
misturas até duas vezes mais bara-
tas aue o diesel. A rotação excessi-
va deseriolvida pelos motores a
turbina também já deixou de ser
problema. Entre vários sistemas, o
de motor de duplo eixo, no qual o
eixo traseiro gira a uma rotação
sensielmente menor que o eixo da
câmara gasogenadara, vem sendo o
preferido.

Por trás da cortina — A tendên-
cia para a utilização de motores a
turbina ja se faz sentir inclusive
nos países socialistas. A União So-
viética lançou, recentemente, o
Belaz-549, gigantesco caminhão fo-
ra-de-estrada de 123 t, para 80 t de
carga, com altura total igual à de
uma casa de dois andares e 9,7 m
de comprimento. O motor, turbina-
do, de doze cilindros, desenvolve
850 HP a 1 500 rpm e serve para
acionar um gerador de 500 kW e
800 V. O sistema de partida é du-
plo: ar comprimido e elétrica. A
suspensão, independente nas qua-
tro rodas, é hidropneumática, regu-
level automaticamente com a varia-
ção de carga. Dois motores elétri-
cos, de 230 kW, diretamente acopla-
dos às rodas traseiras, garantem a
fôrça motriz, dispensando eixo car-
dã, semi-eixos, caixa de câmbio e
diferencial. No sistema de freios,
além das sapatas convencionais, ha
um acoplamento dentado especial.
As rodas eletromotrizes contam com
freio adicional eletrodinâmico. Em
virtude do seu elevado peso, o veí-
culo deve operar em pistas de terre-
no bem compactado, com rampas
de 8% até 12%. /SC-64.
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A Tema Terra promete trés novi-

dades até o fim deste ano. Um es-
tabilizador de solo (já batizado co-
mo Rotor Mixer autopropulsor
SSPRM-7), um rôlo vibratório liso,
autopropulsor, para cornpactação

de asfalto (será o SPV-730) e um
rolo vibratório, autopropulsor, de
aço em tandem (o TT-1014). Os dois
primeiros serão fabricados sob li-

cença da Tema Bros. Mas o último
foi inteiramente desenvolvido pela
fábrica em Campinas. O SSPRM-7

será o primeiro a entrar no merca-
do, com entrega do primeiro lote,
de dez unidades, prevista para ou-
tubro. Tanto éle como o SPV-730
sofreram alteração em relação ao
equipamento americano, para per-
mitir a utilização de motores nacio-
nais. O sistema de injeção de com-
bustível foi modificado para aten-
der às particularidades da transmis-
são (equipada com conversar de

TT-1014: vibratório de 14 t, que
estará no mercado ainda êste ano.

Rotor Mixer autopropulsor: primei-
ro lote fica pronto em outubro.

1910

torque). O diferencial também foi
adaptado, para que SU3 montagem
Mão modificasse as condições ope-
racionais. Equipados com alterna-
dor de 12 V, os trés equipamentos
têm sistema de transmissão do tipo
hidrostático, freio de estacionamea-
to acionado manualmente, direção
hidráulica e estrutura tipo mono-
bloco soldado.

As características — Pesando
(sem acessórios) cérc3 de 5 t,
SSPRM-7 terá 48 facas. distribuidas
por Quatro discos. Será equipado
com pneus traseiros de 16,9x24-6 e
dianteiros de 12.5x16-6. Poderá de-
senvolver velocidades de 220 a 300
rpm, terá profundidade de escava-
ção aiustavel (até 254 mm) e virá
equipado com assento estofado, ho-
rômetro e iluminação, para serviço
noturno. Opcionalmente poderão ser
instalados: pulverizador, ele..ada,r
de roda e indicador de velocidade.
Algumas dimensões: comprimento
total — 500 mm; largura total •—
2 43ii mm; altura (sem acessórios)
— 2 433 mm; entre-eixos — 353.1
rpm: diámetro do rotor de escava-
ção — 864 mm; comprimento do
compartimento misturador — 2 133
mm.

Por sua vez. o SPV-730 será equi-
pado com motor Mercedes OM-352
(96 HP a 2 200 rpm) e pesará 9 072
kg. Desenvolverá uma força dia-
mica de 13 608 kg, com freqüencia

de vibração de 1 100 a 1 500 rpm.
Terá oscilação de 15° e poderá de-

senvolver velocidades de até 19
km h. Os pneus serão 23,1x26-8.
Urna vantagem do equipamento:

possuirá adaptações para empurrar
scrapers. Algumas dimensões: com-

primento total — 5 465 mm; largura

total — 2 666 mm; altura total ---
2 336 mm; diâmetro do rôlo vibrador
— 1 524 mm.

Já o TT-1014 será um rôlo vibra-

tório da classe de 10 a 14 t. Pesará
com lastro concentrado 14 t (9,7 t,
vazio) e terá trés marchas à frente
e à ré, podendo desenvolver até 8
knith. Algumas dimensões: compri-

mento — 4 420 mm; entre-eixos —
3 000 mm; largura total — 2 000 RIM;
altura total — 2 159 mm; raio de
giro — 5 000 rpm; roda-guia —
1 000x1 120 mm; rodas compresso-
ras — 1 750x570 mm. /SC-65. SI
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N a concretagem do Túnel Dois
Irmãos, que ligará o bairro da

Gávea ao da Rocinha, na Guanabara,
a Construtora Braseu está utilizando
correias transportadoras, em lugar
dos processos usuais de propulsão
através de pistões (sistema Rex) ou
ar comprimido (sistema Placer). Se-
gundo o engenheiro Lúcio Varella,
que tem larga experiência na cons-
trução de túneis (já construiu mais
de 15 km) e que projetou o sistema,
os métodos Placer e Rex apresentam
alguns inconvenientes. Explica: "O
concreto, empurrado por pistões ou
ar comprimido deve deslocar-se den-
tro de extensas tubulações, até
atingir o local de concretagem. Para
facilitar ésse deslocamento, é pre-
ciso limitar a granulometria e exa-
gerar no fator águalcimento, o que
reduz sensivelmente a resistência
do concreto". Por outro lado, se du-
rante a operação faltar energia elé-
trica, o fluxo será interrompido e o
concreto endurecerá dentro das tu-
bulações. "Imagine o trabalho que
dá e quantos operários são neces-
sário para desmontar linhas de 6
ou 8 polegadas, em virtude do co-
creta acumulado." Outro inconve-
niente: desgaste excessivo dos pis-
tões, o aue resulta em constante
manutenção.

CORREIAS
SUBSTITUEM
TUBOS E AR
Correias transportadoras podem ser adaptadas para
levar concreto da betoneira ao local de concretagem
de túneis. O sistema está sendo utilizado, com bons
resultados, na concretagem do Túnel de Rocinha.

Como funciona — O sistema de
correias projetado pelo engenheiro
Varella dispensa tubulações, com-
pressores e pistões. Ao invés disso,
ele usa duas esteiras. Uma — de
20 m de comprimento, inclinação
variável, altura mínima de 55 m e
máxima de 12 m — recebendo o
concreto (com qualquer granulome-
tria e consistência) diretamente da
betoneira. Desloca-se sôbre rodas,

para permitir sua movimentação no
canteiro. Na extremidade superior
foi instalada uma calha rotativa, que
gira perpendicularmente à esteira,
Quando se trata de concretar pare-
des verticais, a calha orienta o flu-
xo do concreto para dentro das fôr-
mas. A inclinação variável da estei-
ra permite que o concreto seja de-
positado suavemente, o que garante
sua uniformidade. Chegada a hora

F'riIiilUntc; - ir,

Poli,
iedh7o

Muni, nlott _o
,t k,P

Guincho ',apuai

Poria poeurnatica

Motor eletrico
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de concretar a abóbada, entra em
cena a segunda esteira. Com 15 m
de comprimento, montada sôbre
chassi FNM, ela recebe o concreto
da primeira a 5,50 m de altura e
eleva-o até 9 m, na parte mais alta
do túnel. Como a seção de concre-
tagem tem menos de 30 cm de es-
pessura, foi necessário adaptar-se
um bico especial, capaz de condu-
zir o concreto. A esteira apóia-se
sôbre um sistema de articulações,
o que permite ajuste às saliências
do terreno. Para evitar problemas
de estabilidade, o centro de gra-
vidade do caminhão foi rebaixado.
Mais barato — O engenheiro Va-

relia está satisfeito com o resulta-
do da sua experiência: "Para o mes-
mo fluxo — 3 m' de concreto a ca-
da 15 minutos — o processo está
se mostrando muito mais barato
que o da bomba ou de ar compri-
mido. As esteiras custaram, há mais
de um ano, Cr$ 55000. Foram fabri-
cadas pela Wilson Marcondes, que
já tem outras encomendas da Bra-
seu. As esteiras são acionadas por
motores, de 7,5 e de 10 HP". E se
faltar energia elétrica? "As esteiras
param. Mas é muito mais fácil la-
var com água o concreto das estei-
ras do que desmontar tôdas aque-
las tubulações." /SC-67. Nej

.r.
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CON FIANCA ABSOLUTA
O imperativo

inarredável que
impomos aos
rolamentos.

Por isso podemos
lhe oferecer os

rolamentos

ROLAMENTOS DE
BARRLETES
- rolamentos de duas
carreiras de barriletes

com o diâmetro do furo d = 40 até
diâmetro exterior D= 80 até 1180 mm
- zolamentos axiais de barriletes com o diâmetro do
furo d = 60 até 800 mm e o diâmetro exterior
D = 130 até 1360 mm

Rolamentos de dimensões grandes especiais
como diâmetro exterior até 1520 mm:
• rolamentos de uma carreira de rôlos • rolamentos
de duas carreiras de rôlos • rolamentos de carrei-
ras múltiplas de rôlos • rolamentos de uma, duas e
quatro carreiras de ralos cônicos • rolamentos axiais
de esferas, rôlos e rôlos cônicos • rolamentos de uma
e duas carreiras de esferas • rolamentos de esferas
especiais com engrenagem.

900 mm e o

Praha 10, Kodanská 46, Czechoslovakia

Suas férias
começam aqui:

Cada vez que vont!. lê Quatro Podas. soca se apuo,na por mai,
urna cidade_ Olhando as paisagens de São Lupe você começa
a adorar o Maranhao. Em outro exemptar, você se apaixona
peio Recife. Ou Pelotas. Ou 0,0 Prete. Ou Salvador.
E Quatro Podas, Junto cone as paisagens de a você a chance
de amar estas cidades de perto, o mapa, os mieiros, tudo
para fazer urna viagem calma. Com .maxtmc de prazer.
Abra sempre a sua ertltçào de Quatro Rodas
na certeza de encontrar uma apalannante sugestao de t'eelas.
Voce ae toma a sua prepna alada. de ,easena.

RODAS
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FORMULA
CONTRA
A CRISE Valter

,41À \, • -,f;

Pinto: como vencer a crise?

A crise ainda persiste, mas
diminuiu muito de intensi-
dade. No setor rodoviário,
com as novas tarifas, houve
reação favorável. Na área
urbana, todavia, o mercado
ainda continua ruim. Isso é
o que afirmou também a
TM Valter Gomes Pinto, di-
retor em São Paulo da Ni-
cola. Êle mostra também
como a Nicola enfrentou e
venceu a crise. Sua fórmula
é simples: intensificar o es-
fôrço de vendas e buscar o
mercado externo. E afirma
que a Nicola confia no futu-
ro. Uma confiança que não
fica apenas nas palavras
e que levou à compra da
Eliziário, de Pôrto Alegre.

TM — Existiu realmente crise no
mercado de carroçarias de ônibus?

VGP — Sim, desde junho do ano
passado que o mercado sofreu acen-
tuada retração, o que provocou o
fechamento de diversas fábricas.
Essa crise ainda existe, mas sua
intensidade já é bem menor. As
causas foram várias: tarifas manti-
das em níveis relativamente baixos,
deficiências de estrutura da grande
maioria das empresas de ônibus e
maior vigilância por parte do fisco.

No caso das empresas urbanas, as
taxas cobradas são muito altas. E
o término iminente dos contratos
(em São Paulo) agravou a situação.

TM — Como empresário, o senhor
tem alguma sugestão para resolver
a crise?

VGP — A evolução do sistema de
transportes, com a implantação dos
metrôs e modernização das ferro-
vias, obrigará as empresas de ôni-
bus a fusões, visando à diluição dos
custos operacionais e à racionali-
zação de horários.

Outra medida benéfica será a
adoção de tarifa mais justa, reajus-
tada semestralmente, desde que os
custos aumentem em mais de 10%
(conforme previsto na nova regula-
mentação).

TM — Como a Nicola enfrentou a
crise?

VGP — Ampliando nossa zona de
trabalho, dando cobertura a todas
as regiões, abrindo filiais em todo
o Brasil e dando assistência direta
aos homens de vendas.

TM — Tentaram exportações?

VGP — Investimos na criação de
um departamento especializado em
exportação. Participamos com su-
cesso da Feira Internacional de San-
tiago e da Feira Internacional do
Pacífico, realizada em Lima. Na pri-
meira, recebemos o grande prêmio
para veículos motorizados, concor-
rendo com fabricantes de todo o
mundo. O esfôrço deu bons resul-
tados: só êste mês estamos entre-
gando ao Uruguai sete ônibus rodo-

viários. E contamos com clientes
em vários países da ALALC. O apoio
recebido das autoridades tem-nos
estimulado a conquistar até o mer-
cado europeu, onde as indústrias
americanas dominam.

TM — Como a Nicola vê o mer-
cado no segundo semestre?

VGP — No setor rodoviário, com
a nova tarifa, houve reação favorá-
vel e as perspectivas são boas. No
entanto, no setor urbano, o merca-
do ainda está ruim. Os problemas
continuam sem solução, principal-
mente no que se refere às tarifas
e organização das emprêsas.

TM — E as perspectivas para o
futuro?

VGP — Não tememos o futuro e
estamos nos preparando para a de-
manda de veículos, que certamente
virá, logo que as tarifas forem rea-
justadas e os problemas resolvidos.
Adquirimos recentemente o contrô-
le acionário da Car, dearias Eliziá-
rio S.A., que há 35 anos supre o
mercado sulino. Com essa aquisi-
ção, nossa capacidade sobe para
110 veículos mensais.

TM — Serão mantidos os modelos
atuais? E as novidades para o Sa-
lão?

VGP — Nos modelos urbanos, sim.
Quanto às novidades para o Salão,
estamos estudando. Mas não acre-
ditamos que o setor ônibus atinja
o brilhantismo do Salão anterior.
do qual os encarroçadores partici-
param com cêrca de cinqüenta
veículos. /SC-68.0
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Médios e grandes brigam na
bafança 16 81

Cavalo nôvo na estrada 78 114
Govêrno tem planos para re-

novar frotas 78 127
Carroçarias vão desafiar
mercado 78 130

TM debate uma lei para car-
gas 81 132

Tarifas duas vêzes por ano 82 116
Lei pode vir em 70 por eta-
pas 82 122

Os segredos das fábricas 83 108
Que ônibus é êsse? 83 110
Mande sua máquina em paz 83 129

TRATORES
Pneus x esteiras: quem ven-
ce esta luta? 78 123

Afinal, quando sairão éstes F

tratores? 81 164 •
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roducão

MARCAS E TIPOS
Pro-

dução
Janeiro

Junho

151

1(3370

Ven-
das

Caminhões pesados e ônibus: total 232 1 005 42 681 146

FNM D-11000 127 592 24 045 105

International NV-184. NCF-183 -- -- 5 968

Mercedes-Benz LF-1520 7 21 5 365 .D

Scania-Vabis Lf LS 'LT-76 98 392 7 353 35

Caminhões médios e ônibus: total 3 822 18 501 418 337 3 578

Chevrolet 640365036803.7403 1 183 5 397 139 647 1 041

Dodge 700 P-700 108 377 1 008 32

Dodge 400 135 993 3 249 197

FNM D-11000 4 44 1 538 12

Ford F-3513 336 1 528 31 562 285

Ford F-600 357 2 028 106 603 491

Magirus 55 :85 1 246 32

MB-0-321 H HL (monobloco) 0-352
H HL 138 562 10 131 138

MB-0-326 H HL (monobloco) ---- 16 1 391 2

MB LP-321/ L e LA-1111 L e LA -1113 1 251 6 196 86 617 1 144

MB LP-321 LPO-344 LP0-1113 s.
cab. p ' ônibus (encarrocam. de
terceiros) 275 1 115 33 342 203

Scania-Vabis B-7663 — 60 2 003 1

Camionetas: total 11 381 60 078 613 927 10 356

Chevrolet 1400 1500 1 429 8 120 83 406 1 322

Dodge 100 43 420 656 30

Ford F-100 210 890 48 802 147

Toyota (perua) 2 16 1 075 3

Toyota (pickup) 43 259 3 274 43

Vemag (Vemaguet/ Ca içara) — 55 692
Volkswagen (Kombi'Variant) 6 895 36 908 220 706 6 737

Volkswagen (pickup) 120 870 6 387 115

Willys (pickup) 828 3 609 58 315 696
Willys (Rural)/ Belina 1 811 8 986 135 614 1 442
Utilitários: total 335 2 105 172 402 396
Toyota (Jeep Bandeirante) 10 71 4 612 10
Vemag (Candango) _ ._ 7 848 —
VVillys (Universal) 325 2 034 159 942 386
Automóveis: total 20 788 116 003 1 239 205 19 766
Veículos: total

,. 36 558 197 692 2 486 552 34 422
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quanto mais
fabricamos rolamentos,

menos rolamentos
recomendamos.

Os engenheiros de vendas da Cia. Timken são
especialistas em eliminar rolamentos. São pagos para

isto, inclusive. Mas não cobram nada para
estudar um projeto específico para a sua maquinaria

Um projeto que não visa simplesmente reduzir o
número de rolamentos a serem empregados mas

também reduzir o número de rolamentos diferentes a
serem usados. Estes homens querem simpl,mente dar

1um aproveitamento muito mais funcional ,,ii,14 sua
máquinas. Mais seguro. mais econômico.

Os engenheiros da Cia. Timken podem fazei estas
coisas. Todos eles fizeram estágios de

dois anos, no mínimo, nos Estados Unidos e na EU

Eles sabem que todos os- rolamentos Timken
têm rolos cônicos. O que significa que suportam

melhor as cargas radiais e axiais, ou suas
combinações. Êles sabem também que os rolamentos
Timken são de aço cementado, o que garante
ao seu equipamento maior segurança e melhor
absorção de choques. Eles sabem que rolamentos
Timken, devido à sua concepção moderna.

• suportam maior carga em menor espaço, reduzindo
custos operacionais. Eles sabem que

os rolamentos Timken são absolutamente iguais no
mundo inteiro, o que permite perfeita

intercambiabilidade em máquinas Made in
Europa, Brasil, etc. Estes homens só poderiam ser
engenheiros de- vendas da Cia. Timken: êles sabem

demais. Timken do Brasil S.A. - Comércio e Indústria.
Rua Abernéssia, 562 (Sto. Amaro) - Tel.: 267-3411 (rêde

interna). Caixa Postal 8206 - São Paulo SP.. Brasil.
Subsidiária de The Timken Company.

• Os rolamentos Timken são vendidos em 133 paises.
Fabricados no „idkatS,J.rica do Sul, Austrália,, .

Canadá, os .Unrilo,s,, 'rança e Inglaterra.

TIMKEN®
marca regrstrada

cr N



TAL
'ttóçáo oatxa de ,';'"

nerik% redu'tkoon't.
s-,-..duat 'veracidades? ji us4verdas para

• Tomadas de-r4'rça ,de pótoffloir_lir t~0' 
Integral (uma dianteira e wyra,trasish'a, u _

. • álnda uma dianteira e um" traseira ao mesmo
-tèmiiz.) Caminhões Ch~olet, ForAl,e Dodge;

ton. em 'estradas e 5-.kin:Rittbalquer terreno
1:1214";'' Rampa rittáxima,,o.otn.çatt4a -de QT: 600/0.

- -

,

TRAMO TOTAL ENGEM
TRAÇÃO TOTAL 6 x 6,

3 eixos de tração, caixa de trans-

ferência e redução com diferen-

cial inter-diferenciais, já usinada

para receber Tomada de Fõrça

de Potência Integral (uma dian-

teira ou uma traseira, ou ainda

uma dianteira e uma traseira ao
mesmo tempo). Rodeiro traseiro

de grande movimentação COM
deslocamento dos eixos em pa-
ralelogramo homo-cinético, man-

tendo-se em qualquer situação

do terreno o ângulo do pinhão e
evitando que quando um dos
eixos galga 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 Fórça 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 m de
cabo de aço de 5/8- para trás.
com 5 ou 10 velocidades • Gan-

chos para para-choque dia'nteiro
• Engates para reboque • Auxiliar

hidráulico de direção • Freio de

ancoragem para guincho.

APLICAÇAO: mageired'os,
usineiros de açucar empreiteiros,
construção e manutenção de re-
des de transmiss.ão, veículos para
zona rural. viaturas para incêndio.
vmcjrne militares. etc. As carac-
terísticas de cireção, freios, se-
gurança e confOrto permanecem
inalteradas guando o veicu'o tra-
fega em estradas.

engenheiros especializados s.a.

A, s 2349 Sr,.,s Amaro São PauSn - End Tel : ENGESP
snrn, 2F39 2363 269-2429 259-2441 - 269-4951 - 269-3230 - 269-2498
s is Po- Sakador -

SC — N.° 4


