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SE 0 CAMINHO E LONGO, A SUA GARANTIA
NAO PODE SER DIFERENTE.

e

REFORMA QUALIFICADA & GARANTIDA

O RQG Reforma Qualificada & Garantida € um servigo exclusivo da Rede Autorizada
Vipal, que garante a reforma e a carcaca dos pneus radiais e diagonais, nos sistemas
a frio e a quente, das mais consagradas marcas de pneus. N3o importa o terreno, conte
sempre com a Reforma Qualificada & Garantida Vipal. Afinal, ninguém sabe o que

S\

vai encontrar na proxima curva.
Para mais informagdes, acesse www.vipal.com.br ou passe em um Reformador Autorizado.

Vipal. Sempre 2 frente em reforma de pneus.



EXIGIDO E EXIGENTE

A atividade ce transporte é a esséncia da prestacdo de servicos. Como tal, o
transportador é um servider, esp-em do pelo menos entre dois clientes ou dos
patrdes. No caso da carga, um clieate é o embarcador  que é quem fornece
o produto a se- movimentado e paca a conta. O segundo cliente é o recebedor
do produto, que por =ua vez é cl erte e embarcador. No caso do passageiro, o
fornecedor é o poder concedente, que impde uma série de mandzmentos gara
gue o servico seja executado em bzaneficio do usuario.

Feito marisco, entre 0 mar e a rocna, o transportador, entao, tem nitida cans-
ciéncia de seu papel de prestador d= se-vicos. E, como tal, sabe que seu suces-
so depende da plena satisfecan do “orrecedor e do cliente do seu fornecedar.

Debaixo desse clima de cobrang, o transportador é igualmente exigente
quando esta no papel de cliente. O zaminhao, o 6nibus, o pneu, o combustivel,
o software, a mdo-de-ob-a, enfim, as ferramentas e atores que o transporta-
dor necessita para prestar seu <2rvico devem, sempre, andar afiadas e
treinadissimos. Tolera- falhas é atri- os flancos para que comprometz a quali-
dade do seu negocio

Qutrc componente interassents ¢ o zusto. O transportadaer, principalmente
numa economia que <resc2 pouzn, 1do se pode dar ao luxo de simp esmente
reajustar fretes ou ta-ifas. Ma zarge. a extrema competicao inibe, naturalren-
te, os reajustes. E no transoorte de passageiros, mesmo a correcao dcs custos,
nao tem vida facil no reg me de taifas adiministradas pelo pcder concedente.

Frete ou tarifa sdo, entic, comrmr odities, e o transportador espera que seus
fornecedores compreandam c ragime.

Esta edicao especia, que trata de gestac de frotas e pos-vendas, traz a tora
discussdes pertinentes as reaidadzs do transportador, que, espremido pelo
embarcador ou pode- concedente  para que faca um servico bom e barato
por sua vez espreme seus ~ornecedores na mesma direcao.

Confira as analises e 0s casas que apresentamos nesta edicdo.
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PUBL CA OES ESPEC ALIZADAS

ED TORIAL

ARALISE
Esta mais que provao -ue ) pds-venda eficiente & uma arna
Jecisiva para atrair e f oe izar Js frotistas

3E3TAQ
Vc-ada Transportes, Jm dos maiores frotistas de caminhdes pesados do Pais, abre-se
Jara novas cargas € m:=nté" & terceirizagdo ca Manutencd®

“ROTA
_iqJigas abandona ofid-a pr6:ria e passou tamkém a alugar veiculos de distribuigdo,
-ucb em nome de ura aizr =ficiéncia

VIGTORISTAS
Mz or tecnologia emrberseca e necessidade dz reduzir custos transformaram
3 “winamento num o princi-ais focos de azenzao dos operadores

TEANSPORTE DE PASZAGEIROS
Jara enfrentar a escasszz ce pssoal qualificedo, Viagdo C dade Dutra criou
Jm bem-sucedido pr=g=ma d: promogac de -obradores para motoristas

VIUNTADORAS
J ue as fabricantes de veizul-s oferecem em servigos pos-venda, que variam
Jesde contratos de ~ani.lenca até atendimentc emergercial 24 horas

M2LEMENTOS
“moresas transmiter &3 reZes meios para mensurar a satizfacdo do cliente como
“orma de criar um vinsu o mais forte com os comoaradores

AU OPEGCAS
ars acompanhar o aumanto ¢ 3 frota a diesel fabricantes itilizam as redes
ubrizadas para reciclezem dcs profissionais Jos seus cl etes

°N-US
“anto os fabricantes Ce preus 1ovos como de bandas de radagem difundem
1s euidados que os listas devem ter pera almentar a durabilidade

SERTRONOR
ré: transportadoras ctiaram um centro de treinamerto de motoristas
e d2mais funcionar os 3 f M e reduzir acicentes e desderdicios

SEST-SENAT
KWcvos cursos a distd~c 2 pragramados pa-a 2007 déo desteque aos profissionais
enlvidos com opera;6=s ds carga e logistica

WMCTORES
WVM international 2 Cummirs intensificam programa de capacitagao via rede para
garzntir atendimento ois-venca com qualidade

Guia de Servigos Pés-ve~da fee Montadoras
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Contrato de Manutencao Mercedes-Benz

A gente cuida do seu ercedes como ninguém,
assim sobra mais tempo para ¢ seu negocio.

» Contratc direto com a montadora* » Mecanicos treinados e aplicagao de
» Atendir-ento priorizado Pecas Genu'nas

» Maior c:sponibilidade da frota » Qualidade e Garantia Mercedes-Benz
» Custo por Km efetivamente rodado » Canal de atendimento exclusivo com
» Cobertura nacional: mais de 200 a montadora

pontos de atendimento

|
Informe-se no seu concessionario Mercedes-Benz AN\ )
ou ligue: 0800 270 90 90

Mercedes-Benz, marca regist-ada do Grupo DaimlerChrysler.

* vélido para veiculos novos zcima de 5 unidades. Fotos meramente llustrativas. M e rC e d e S _B e n Z
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Caminhdo tem cue
rodar o maior tempo
possivel e mao-de-okra,
principalmente
motoristas, precisa ser
formada em casa. Antes,
tais posturas eram
incompreendidas

Ninguém duvida da importancia do
ps-vendas. Nem montadoras, muito
meros as redes. Até porque revenda
gJe tenha eficaz desempenho em pe-
zas e servi¢os pode cobrir seu custo fixo

e a partir cessa folga de caixa, ter fle-
»ib | dade de determinar precos com-
o2titivos de wenda de vefculos.

Nao fosse -2enas por isso, 0 pds-ven-
das eficientz é eficaz ferramenta de
fidelizacao de cliente. Se antes o pos-
«endas poderia fazer a segunda venda,
10j2 ele faz a primeira. Nenhum cliente

comzra sel caminhdo ou 6nibus sem
szher exatamente que servicos terd a
szL dsaor’, lembra Luiz Carlos Pimen-
t3, gererte de Pds-venda da Volvo para
a Am2rica Latina.

Feaches de confianca se constréem
cm atitudes. E uma das premissas para
cue tal clima prospere é a manutengao
oce am vInculo permanente.

As maontadoras de caminhoes, sobre-
tuco, pascaram a manter contratos de
man stengdd. As redes, estrategicamen-
te 2cpallacas pelo Pafs, se encarregam



de consolidar o vinculo com a marca atra-
vés do suporte digturno aos frotistas.

Na Scania, por 2xemplo, de cada 100
caminhées vendidos, 15 sdo cobertos
por contratos de manutencdo. O per-il
do frotista que cpta por essa forma é
aquele gue geraimente mantém ope-
racao dedicada. A montadora lembra
que cargas decicadas representam
45% dos contrazos efetuados.

Diogo Pupo Ncgueira, diretor de Pos-
venda da Vol<swagen Caminhdes e
Onibus, lembra que s contratos de

manutencdo que cobrem 2.200 veicu-
los ndo se resumem necessariamente
a operagoes dedicadas ou a caminhdes
a oartir de uma certa faixa de peso. ‘O
VolksTotal (nome do programa da
montadora) estd preparado para cobrir
quaisquer aplicacdes e a base de cal-
culo é sempre feita em reais por qui-
|&metro rodado”, enfatiza.

Pimenta, da Volvo, assinala que o
B-asil ainda estd muito atras da Euro-
pa nos contratos. L4, segundo ele, o
irdice ¢ de 80%, enguanto na Volvo
brasileira, especificamente, 37% de
suas vendas ja sdo realizados com al-
gum tipo de contrato de manutencao.
R4, de fato, resisténcias nao apenas
cJlturais, mas também ligadas a ques-
toes de custos

Mas, Pimenta observa que os contra-
tos de manutencao sdo customizados,
faitos exclusivamente para demanda de
ceterminados clientes. Cada vez mais
esse cliente quer se dedicar a sua ativi-
cade, gue ¢ transportar pessoas ou car-
cas daqui para ali e fazer dinheiro com
o seu negoécio. Cabe as empresas cria-
rem solucbes para que esse caminhdo
ou 6nibus dedigue o maior tempo pos-
sivel & operagao.

E 0 que acontece ha dez anos desde
que a Morada Transportes desativou
<ua manutencdo prépria instalada na
cidade de Araraguara, interior paulista.
'Nosso negécio ¢ movimentar cargas,
atender ao cliente nas necessidades de
-ransporte, ngo fazer manutencao®, diz
Renato Magnani, diretor da empresa
jue tem frota de 300 caminhées Scania
= cuja especialidade principal é trans-
ferir suco concentrado de laranja des-
de a produgdo, no entorno de sua sede,
3té o porto de Santos (SP), para expor-
tacao. Magnani diz que 90% da roda-
gem de seus veiuclos j& sdo cobertos
por manutengao por quildmetro roda-

do. “Inclusive pneus , diz ele. A Mo-
rada, fundada em 962 por seu pai,
lvo Magnani, em ouzros tempos (como
vocé podera ver nesta edigdo) tinha
uma grande estrutu-a de manutengdo
propria. "E preciso muito bom senso
de ambas as partes 2ara que o contra-
to de manutencdo perdure”, ensina
Magnani.

Quem parece ndo se render aos con-
tratos de manutencao com fabricas e
concessionarias é o setor de transpor-
te de passageiros. Ha excegdes de uma
ou outra operadora mas a regra prati-
camente generalizada é que as opera-
doras facam a manttengdo em suas ga-
ragens. O servigo ‘caseiro”, ¢ alega-
cao consensual dos transportadores, é
menor e ha dispon bilidade dia, noite,
feriados para o atendimento.

Cabe a quem nao pensa dessa ma-
neira insistir e cormrprovar que a deci-
sdo do cliente, embora soberana, pode
conter equivocos.

Se o setor de transporte de passagei-
ros tem dividas soore a relagdo custo/
beneficiio da manuzencdo terceririzada,
ests absolutamente convencido da ne-
cessidade inadiavel de formar motoris-
tas em casa.

£ 0 que vem fazer do com sucesso, por
exemplo, a Viacao Cidade Dutra, opera-
dora urbana de Sao Paulo que j& tem no
volante 40% de piatas da casa, geral-
mente oriundos da funcao de cobrador.

Para quem nac Jdispde de estrutura
para formar motoristas, a Fabet, de
Concérdia (SC), dispbe de uma escola
especializada que ja treinou 10 mil pro-
fissionais e, agora, comeca a abrir fili-
ais fora do estado zatarinense e a levar
seu conhecimento para projetos em
paises da América do Sul.

Confira esse e outros assuntos perti-
nentes a gestao de frotas, manutencac
e pbs-vendas nas oréximas paginas



Com mais de

300 caminhoes
pesados, a Morada
Transportes

roda o pais todo
com frota sob
regime de contratc
de manutencac
cokerto por
quildmetro rodado

Ha 26 ancs, em 1980, 0 mundo em
geral era muito diferente de hoje e o
Bras |, particLlarmente, tinha outros ti-
acs de problemas, um deles a quase
tota depend2ncia de petrélzo irpor-
tado e a acelerada inflacdo.

Nequele ano, em julho, Transporte
Mocerno puolicou uma reportzgem
sob 2 titulo  Fazer em casa,
cpgao da Morada do Sol |, en-

140 uma transportadora com

18 anos de vida e que fazia
ioda manuter¢ao de sua frota,

de 68 camirnndes Scania, em
oficina propria. lvo Magnani,
fundador da empresa, alegava
qJe a opgao e devia a dificlda-
d= da rencvar a frota pelo bai-
x0 hucro de 5% sobre o fetura-
rento.

A Morada do Sol virou Morada Trans-
Fortes, sua frota cresceu (Foje sdo 300
caminh3es Scania  além de alguas
Mercedes-Benz e um primeiro Vclvo. e
¢2m-adquirido e sua meautencic é
completamente terceirizade.

J& faz algum tempo que & Vorada
desmortou

Reportagem publizada em 1882
na revista Transporte Madems



a estrutura propria de manutencac. 'ka
dez anos decidimos terceirizar e acakar
com as oficinas", disse a Transparte No-
derno o diretor Renato Magnani, um cos
filhos do fundador.

Para o dirigente, o caminho da tercei-
rizacao é sem volta. Nosso negicio €
transportar 24 horas por dia, sete dias
da semana. Nosso foco esta todo con-
centrado nessa direcao", ressalta

Com matriz em Araraquara, ddade do
interior paulista conhecida como a [vo-
rada do Sol", a Morada Transportes =m
a maioria de sua manutencao confiada
a conterranea Escandinavia Vefzulos, e
venda Scania do grupo Tarraf.

A Escandindvia cuida de 90% da ma-
nutencao da frota. Seja por meic de in-
tervencao nas revendas do grup2 ou atra-
vés de gestdo que faz nos serv ¢os reali-
zados em outras concessionarias Scania

O pagamento do trabalho de menu-
tencao é feito sobre a quilometragem
rodada. 'Apenas 10% da qguilometra-
gem nao sao cobertos por esse regime”,
diz o diretor.

A Morada, pode-se dizer, explora ak
guns fildes ideais para a modalidacz d=
pagamento de manutengac oor c_il¢-

metro rcdadc. Lm deles e a rota que
lige os centros produtores Je sucd con-
cer-rado de laranja, no interior paulista,
ao portc de Santos, onde o produto €
ambarcado para o exierior As ectradas
540 um tapete, o que facilita o estabele-
cimento de um custo livre de risccs e so-
bressaltos.

Mas, a Moraca também opera rotas
de estradas em estado precario, com>
no casc da .ogistica de jases para a
Write \Martins gJe inclui ¢ atendimentc
de estados como 0 Acre. no inospitc
No-te orasileiro.

Para se ooerar sob o regime de ma-
ni-enco calculada na base de km roda-
da é preciso bom senso de ambas as par-
tes, tento do transportador ccmo @o
prestador de servigos. Temos ap-endido
gue eventuais p-oblemas tdm qu2 ser re-
sa vidos de maneira consansual” avaia
Magnani.

Alem da Escendinavia, 3 Morada tem
contaa de mar utengao com a Codeme,
revenda propria da Scania que cobre 3
regido da Grande Sao Paulo. Ha poucs
passaTos a cobrir toca a distrib uicao da
Esso naquela ragiac”, assinala.

Mesmo dent-o de uma rela¢ao de lar-

Escandinavia,
concessiondrie
Scania, faz
manutencic de 90%
da frota da Moreda
Servigo inchui

um plantao cam
dois mecénicas

em periodo in=gra‘
na sede da
transportacora

ga experiéncia err terczirizagao, nao €
facil quebrar tatus ‘Preu é importante
item de custo 2 j& “onsSeguIMos evangat
para o pagamentc de zustc por quilc-
rretro. Fazemos isso con a Goodyear e
com a Michelin, esamcs na ~ase de tes-
tes", informa o erpresrio.

Pneu, alias, 2 o q42 rao felta na com-
pasicao rodorem ope-ada dela Mora-
da. 'Temos 30 uidaces ooerando na
rota do suco concentrado”, diz Renato
Magnani. O conjuntc de nove eixos
transporta 53 toreladas ligaidas, 77%
mais que a ComEDsi¢an de anco eixcs
Ltilizada pela emzresa O rodotrem da
Morada mede 25 metrcs de comarime™-
to. Tem trés eixcs no zavalo-macanio
Scania, tracac 6x« de £20 cv., gJe pu<a
a caixa de ca-ga, :ustentada por seis -
xos, dois deles nc dolk que interliga as
carretas. Um cos avanzos Jdo rodotrem
da empresa 530 > praus single utiliza-
dos nas carrezas. Um single custa 157%
Menos que Cois Naus. mas tem a ven-
tagem de = conju-to com rodas de
aluminio e suspensac a ar  contribuir
para a reducdo cz zar3. Tiramos 1 tore-
lada de pesc moito e “ransiormamos em
carga , explica c 2xecdtive
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Baca olhar na Internet o site da Agén-
aa Nacional de Transpor-es Terrestres
(ANTT« para saber o quanto esta obsoleta
a frota brasileira de caminhées. A idade
madiz beira os 2C anos e &s razdes para
esse p'oblema, em resumo, estdo ligadas
aos baxos fretes num ambiente de exces-
siza competicdo instalada ne setor rodovi-
ario ce carga. Outras dificuldades do com-
pradar tais como ¢ acesso a linhas de cré-
ditos em condigoes razoaveis, sdo igual-
mente relevantes, 2mbora acessorias.

Conprovadamente ha pe-das em pro-
dutividade quanda se opera com veicu-
los obsletos. E o que vinha acontecen-
dc com a frota da Liquigés, distribuido-
ra de a3s liquefeitc de petréleo que des-
de 2024 pertence ao grupo Petrobras. A
razionalizacao operacional resultou
numa f,ota de 450 zaminh6es. Dessa fro-
ta, ha a seguinte distribuicdo: 237 vei-

0)4.':‘;‘

EC=

0 ¥

LIQUIGAS
AUDA CONCEITOS

Empresa controlada pelo grupo Petrobras
reduziu sensivelmente frota prépria, desativou
oficinas, tudo em nome da maior eficiéncia

culos tém algum tipo de terceirizacao
(154 séo proprios da Liquigds, com ges-
tao de manutencao entregue a Fleet One
€ 83 sao modelos Sprinter alugados, per-
tencentes a Fleet One. Outros 213 veicu-
los ainda ndo estdo no escopo de
terceirizacao ou gestéo de manutencao.
'O fato é que o caminho que tomamos |
de redugéo de frota ou de terceirizacao,
trouxe sensivel reducdo de custos", disse
Ricardo Mendes de Paula, diretor de ope-
racdes da Liquigas durante o 1° Férum
Fleet One de Gestao de Frotas, realizado
em Sao Paulo em novembro Gltimo.

Com venda anual de 1,4 mil toneladas
de gés, a Liquigds so ndo atua no Amazo-
nas e Acre. Tem 21 centros operativos e
22 depésitos para atender suas vendas
de 7 milhdes botijdes mensais.

O diretor de operactes diz que o des-
carte da frota prépria foi feito em eta-

pas. 'Tinhamos até oficinas mecanicas
com 160 funcionarios", afirmou.

Com o fim da frota propria, a Liquigés
terceirizou integralmente vérias etapas do
transporte e s6 ficou com a entrega final
aos consumidores com frota locada sob
gestao da Fleet One. Deixamos de lado
a preocupagdo com oficinas e a adminis-
tracao de grande efetivo de motoristas
para nos concentrarmos em nosso nego-
cio, que é vender gés. Os 237 veiculos
que locamos néo ficam mais de dois anos
em operagao e sao trocados", disse
Ricardo Mendes de Paula. Reduzimos
intensamente nossos despesas com fo-
lha de pagamento, pecas e servicos, ex-
pandimos nossa distribuicao transfor-
mando em dreas operacionais as antigas
oficinas e passamos a ter uma estrutura
de custos transparente, o que antes nao
acontecia"



/.
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O SEGREDO E SABER QUEM
VAI DIRIGIR O CAMINHAO

Importancia
do motorista €
consenso entre

os grandes
transportadores,
como Expresso
Mercurio, Binotto,
Coopercarga, que
criaram programas
de qualificacdo ou
recorrem a Fabet,
fundacao
especializada em
treinamento

O aumento da tecnologia embarcada
dos caminhdes e a necessidade de redu-
zir custos tém transformado o treina-
mento de motoristas em um dos prnci-
pais focos de atengdo do setor de trans-
portes. “Hoje a questao nao é comorar
o veiculo, mas quem vai dirigi-lo”, afir-
ma Gilberto Fracdo, diretor de recursos
humanos da Expresso Mercurio, com
sede em Porto Alegre.

A empresa, com uma frota de 1.300
vefculos proprios e mil terceirizados,
mantém desde 2001 o Programa Dirigir,
gue promove Cursos integrais para mo-
toristas sobre temas que vdo desde
informatica e caligrafia a direcao preven-
tiva, legislacdo e tecnologia embarcada,
além de atividades praticas. Os restlta-

Gilberto Fracdo: "Hoje a questdo ndo é com-
prar o veiculo, mas saber quem vai dirig’-lo”

dos, segundo Gilberto Fragao, vieram ra-
pido. O consumo de diesel caiu 20% e 0
numero de acidentes, 50%. Zom fatu-
camento de R$ 514 milhdes em 2005, a
ampresa tam ragistrado umr crescimento
médio anual de 15% nos ultimos cinco
anos. “E um irwestimento que compen-
sa. Ndo pcdernos investir em um ativo
caro comc um caminhdo e nao tirar dele
~udo que de pode oferecer”, explica.

Até agora foram capacitadcs 250 dos
1.500 motoristas da emprese, gue im-
plantou o projeto nas regioneis de Por-
to Alegre, Curitiba, Sdo Paulo 2 Minas
Gerais. Os zursos tém duracdo de cinco
a seis me , pariodo em que o funcio-
nario con-nuz a ser remunerado nor-
malmente segindo Fragac. Com uma
média de 25 mil quildémet-os rodados
por més pcr veiculo, a empresa planeja
lavar agora a experiéncia para as filiais
de Salvadcr e Campinas.

“Hoje o treiramento é ceds vez mais
uma exigé~cia do embarcador e um di-
ferencial d= ccmpetitividade entre as
transportadoras”, avalia Luis Carlos
Schaurich, coordenador de marketing da
Fundacao Adoloho Bosio de -cucagao
ro Transpcrte (Fabet), que em 2005 foi
transformaca na primeira factldade es-
pecializada 2m -“ecnologia d= transporte
do Pais, com sede em Concorcia (SC).

Com programas de treiramento de
motoristas >ara empresas como Perdi-
gao, Amériza Latina Logistica (ALL) e
Aurora, a Fabet mantém atLalmente 60
CUrsos basios, nove cursos tecnoldgicos



e gJatrd> sLperiores, com> logistica en-
presa-ial, cestdo emprezndedora, ges-
+a0 amoiertal e secretarado executivo.
Os Zursds mais conhecidos, batizados de
CamintZo Zscola, tém curacdo de uma
serrate (dara motoristas com mais de
um ano de experiéncia) e de 30 dias (para
iniciantes). A entidade j capacitou
10 m | motoristas desde gue foi criaca,
em 195E. Hoje sua estritu-a conta com

5 5a as de aula, 10 labaratérios, 20 ta-
mrhoes-escola e uma cista de treina-
mento, clém de alojamentos, refeitério,
accitoric dara 250 pesscas. “Os treina-
mantos resdltam em umsz reducdo mé-
dia de 5% no consumo de combustive
e 19% 10 aumento da vida (til cos
pneus” afi-ma Schauric~

C proximo passo, segando ele, seré
abertura de uma filial em Sao Paulo =
atuar eT outros pafses d= América Lati-
na. A irsttuicdo ja presta sarvicos para ¢
corst-uto e Norberto Odzbrecht na Bo-
ivic, onde foram treinados 35 motoris-
-as bolvianos para operagdo de cani-
ahées no canteiro de oz-as da rodcviz
3i-Oceanica Puerto Suarez-Santa Cuz
Je La Sierra. Outro projeid nessa linha =
jtence- ¢ demanda de ireinamento dz
Zamargo Correa na Colombia.

e acordo com Schaurich, além de 3z-
-ertir reduzdo de custos cperacionai 2
aviar ¢ cesgaste prematu-o de compc-
nerites do veiculo como peus, frei-
Js e embreagem, a capzcitacao do
neso-ista também tem e 2sado o ni-
/el de empre-gabilidade dos moto-
-istas e recuzido a rotalividade des-
ses p-ofissionais nas empresas.
“Consequimos diminuir em 30% a
-atatividade”, diz Alexandre Macha-
Jdo, ccordenador de frota da Trans-
oo-tadcra Binotto, com sede em
Lages (SC). A empresa, cue, segun-
do ele, fatura R$ 480 mihdes por
an», treina anualmente 1.500 mo-
torstas. Ceda um roda em média 15

mil quildmetos por més e -eduziu em
10% o ccasemo de diesel nos Gltimos
cinco anos. “A meta é chega-mos a uma
média de “5%", afirma Mecnado. Com
uma carteirz de clientes come a Uni ever,
Alcoa, Klazin e Braskem, a E natto tam-
bém diz ter nceguido reduzr, em zineo
anos, em 6D% o nlmero de acidenzes,
como adernamentos (desleccamento da
carga), toribamentos e colisdes.

A Cooperzarga, cooperativa de peque-
nas e mécias transportadorss do oeste
de Santa Catarina, que fatura R$ 3°5
milhdes por ano, desenvolz desde ju-
nho de 2305 um programra de traina-
mento de mocristas das 143 transpor-
tadoras caaperedas. “Os resultados vao
desde a melhora no atend merto a# a
reducdo d= -ustos operaciclais”, lem-
bra Cristiane Ajnolin, anaista de s2lbe-
¢d0 e treina~ento da Coerercarca O
universo ce 550 motoristes diretes da
cooperativa tefr acesso a cJ-s0s de ges-
tao, rastrezr-ento e transpcrte de zar-
gas perigasas até legislacad trebalnsta,
primeiros 50-0r-0s e preven;ac do uso
de &lcool = drogas. Nos cursas, com du-
ra¢do mécia de uma semana, os moto-
ristas tamr2ém tém aulas scbra desen-
volvimenta inle-pessoal, ma-keting pes-
soal, trabalhz em equipe e | derange.

"Motivaco esse motorista vai treka-
lhar muito melhor”, diz Alaxandre

Além de treinamento. a ALL tem o GP do Metorista
para reduzir o consumo de diese/

¥

minhdo Escola da Fabet: cursos
para pessoal expriente e iniciantes

Santoro, diretor de logfstica da América
Latina Logistica (ALL) Com uma frota de
1.500 veiculos, entre préprios, terceiri-
zados e agregados, a ALL implantou,
além de treinamentcs, o "GP do moto-
rista” uma competicao entre os caminho-
n2iros para reduzir ¢ consumo de com-
bastivel. Os que atingem as metas rece-
bem prémios, come televisores de 29
polegadas e viagens. Uma equipe de 50
instrutores percorre periodicamente as
rotas e estabelece as metas benchmar-
kng a serem superadas. “Os resultados
tém sido muito bons ’ diz Santoro. Com
uma carteira de clientes como Scania
Renault, Ford, AmBev, Unilever e Bunge,
a empresa fatura por ano R$ 130 mi-
Ihdes com suas operagdes rodoviéarias.
Segundo Santoro, o consumo de diesel
representa entre 30% e 40% dos custos
operacionais.
O treinamento de motoristas se trans-
formou também em uma ferramenta de
venda das montadoras de cami-
nhées. Com aumento da tecnologia
embarcada nos veiculos, a maior
parte delas criou, nos Ultimos anos,
algum tipo de capa-citacdo como
servico de pés-wvenda. A Volvo pos-
sui 34 instrutores dedicados a essa
atividade nas sLas 74 concessiona-
rias no Pafs. Segundo Guilherme
Blaschke, responséavel pelo desen-
volvimento de concessiondrias e ne-
gbcios na Amériza Latina, sao treina-
dos 6 mil motoristas por ano. O pro-
grama, criado hé cinco anos, absorve
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Aumento da tecnologia dos veiculos, equipados can rastreadores e computadores, tem
exigido cada vez mais especializacdo dcs motoristar

em média uma verba anual de R$ 1,5 Ti-
lhdo para cobrir os custos de operacad e
investimentos em caminhodes que sdo Lsa-
dos nos treinamentos, trocados a cada dcis
anos. O projeto envolve quatr) etapas, ©m
cursos de um a dois dias sobre caracter sti-
cas do veiculo, avaliacdo de desempenno,
direcdo defensiva e direcao econdmica.
Segundo ele, nos ultimos dois anos a
empresa passou a oferecer cursos s2m
vinculo imediato com a verda. Sao em-
presas que buscam o treinamen-
to e um acompanhamento pos-
terior e que estao interessadas
em melhorar seus indicadcres.
“Hoje pelo menos 40% da car-
teira de treinamentos ja se en-
guadram nesse perfil”, diz
Blaschke, que acaba de firnar
uma parceria com o Servi¢o So-
cial do Transporte (Sest) e o Ser-
vico Nacional de Aprendizagem
do Transporte (Senat) no Parana
para ampliar o projeto. Com a
formacao de instrutores e o uso
da estrutura das entidades, a
Volvo prevé treinar mais 1.200

mcdoristas por ano. “O principal desafio
nassa area hoje é dar capilaridade para
essa tipo de treinamento”, comenta.
Frnar parcerias também foi a estraté-
g a seguida pela Scania para essa area.
A enpresa, gue lancou o seu primeiro
p-ccrama em 1998, ja treinou desde
e3> 11 mil motoristas, segundo Ema-
nJel Queiroz, diretor de marketing. A em-
p-esa gasta cerca de R$ 2 mithdes por
aic nos caminhdes usados Nos CUrsos.

n g
w}%
0%

Firmar parcerias, estratégia da Scania para incentivar
tre.namenta. que desde 1998 ja qualificou 11 mil motoristas

Além do apoio a Fabet, Ju= usa veiculos
da marca no projeto Caminhdo Escola. 3
Scania patrocina out-ts programas,
como os desenvolvidos fela Associacén
dos Transportadores de Zar3jas de Mato
Grosso (ATC), gue desde 2003 ]a trer
nou 1.300 pessoas e qu2, segundo
Queiroz, elevou o renc rreato dos vek
culos na estrada de 1,€ g.ilémetro ro-
dado por litro de diesel 2era 2,18 quile-
metros/litro de diesel. "O weinamentc,
além de aumentar o nive de 2mpregabil-
dade dos motoristas, traz -=ultados con-
cretos para empresas”, a‘irma, ao lem-
brar o caso do Centro ¢2 Trzinamento e
Qualificagdo no Transgo-ts, idealizado
pelo grupo G10, de Mari~-q&1PR). De acor-
do com ele, o projeto, g. e feve inicioem
2005, ja treinou 350 pessces e resultou
em uma reducdo de 16% ~o consumo e
48% no volume de troca de marchas.

Em 2005, a Scania tenzem langou a
primeira edicdo do prém o Melhor Ma-
torista de Caminhéo, ser-e hante ao cori-
curso promovido na Euroza que ja esta
naterceira edicdo. " O processo de profis-
sionalizacéo esté acabanao ~om o estic-
ma de gue o motorista 2 zquele sujeits
gue nao deu certo em ennuma outra
atividade”, observa Queroz.

O aumento da tecnolc 3 a dos veiculos
equipados com rastreadares e compute-
dores, tem exigido cada vez NMais especiz-
lizacdo por perte dos motoris-
tas. "Hoje os caminhdes séx
muito diferent=s de dez anos
atrds. Quem réo souber ope-
rar esses egL pamentos fice
fora do merca-o”, diz Gilbertc
Fracdo, da MescU 0.

O principa desafio nesse
area, segundo Guilherme
Blaschke, da Wovo foi a intro-
ducdo da gestzo detrdnica dc
motor e da caixa de cambio. “C
motorista tem e estar atuali-
zado e abertc a arender so-
bre as novidades q e virdo nos
proximos anos * a‘irma.



A parceria com a DPaschoal
proporciona assistencia tecnica constante,

inspecao na frota e um atendimento

responsavel e prestativo.

Samuel Band latti - diretor da Auto Viagao Ouro Verde

Nivaldo José Ccsta.
‘ especialista DFaschoal
em Americana
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Rec-0-Matic: o sistema de recapagem
que garante maior durabil dade para os
pneus de sua frota.

Rodar SAF: nossos técnicos vao até
sua frota realizar analise e diagnostico
de pneus.

Gestao de frotas: a gestZo de produtos

€ Servicos na sua frota € otimizada,
através de equipes treinadas.

0 especialista com vocé

Ciclo Total do Pneu: da montagem ao descart2
ambientalrente correta, vocé acompanha toda a
vida Utit dc pnau.

Rodar Syskem: o gerenciamento de pneus
fica mais r -atico e sficaz com este software
exclusivo.

TransCredt facilidade e Fexibilidade nas

compras: fudc em até 18«, data de pagamento a
sua escolta e Consdrcio de produtos.

DPASCH ' AL

0800 770 5C 53



EMPRESA FO
PRATAS EM CASA

Com a promogao
de cobradores

para motoristas,
Viacao Cidade
Dutra criou

est mulo ac pescoal
e uma -“onte de
reducdao dos custos
operacionais Jor
me o de técnicas de
direcdo econdmiica

Jirigir énibus urbano, numa cidade
como Sas Paulo, é uma prova de fogo.
Ex je antes de tudo que 0 motorista seja
un forte. Pois ele se cbriga a uma
estres-sante cadéncia de para-e-anda,
com pés na embreagem, no freio, no
aceleracor. Numra jornada didria suas
méos chegam a trocar até 6 mil vezes
de marcka. E sua visao deve estar sem-
pre bem acurada, com olhos no
retrovisc-, na sinaleira, no passageiro
que de:ce, naquele que sobe. A
desatencdo nao |ne é permitida, jamais.

A Viagzo Cidace Dutra, que opera em
Sac Pauly, cidade cadtica em transito e
prcdutividade da frota, tem conseguido
obtzr garhos grazas a algumas atitudes
nada excicas em gestdo de frotas e re-
curz0s humanos, porém, couco pratica-
das na atividade de transporte urbano.
‘Simplesmente, partimos da observacao
dos custos”, diz 0 matematico Jodo
Carlos Visira de Sousa, invastido hé dez

anos na direcdo da empresa, corn frota
de 500 onitus,

Jodo Carlcs de Sousa conta que quen-
do chegou ¢ empresa ¢ genro de um
dos contro-ladores  tudc era uma ro-
vidade. Pensei, hd mu to por fazer
aqui, desde <aber quanto custa 3 ore-
racdo até fsrmar pessoas, principal-
mente motcristas”.

O desafio vdeu a pena. Hoje, a viagio
Cidade Dutrz é uma emgpresa qLe co-
nhece seus austos e encor trou uma so-
lucado caseira para formar motorstas. O
sonho da maidria do cob-ador de 6ni-
bus é ser motorista. Trata-<e de uma és-
censao profissional e, em consejlanca,
salarial’, exp ka o executivo. As odortJ-
nidades sdo dedas, em troza de contra-
partidas. Uma delas é que » candicato
além da formzcdo profissional, garanti-
da pela emprzca , cumpra requisitos de
escolaridade. Ca-se o peixe. mas se enci-
na a pescar. 4 Viacdo Cidade Dutra I a

Sistemas de Freio e

Suspensao para Veiculos
Comerciais

Haldex do Brasil

www. haldex.com.br

e-mail: info@l br.habdex.com
Tel: (11) 2135-5000 Fax: (11) 5034-9515
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varios anos abre turmes de telecurso
para os ‘uncionarios. £ proposta é uma
das acbes que a empresa disponibiliza
para apimoramento e gesenvolvimento
do recur=c n'umano. Estz € mais uma opor-
tunidade de muitos colaboradores con-
cluirem <eLs 2studos de uma forma pra-
tica e acradével, uma wez que o curso é
realizad> dentro da prépria empresa e
com colagas de trabalno estudando jun-
0s", diz osite da operzdora na internet.

Do hamem, principa mente do moto-
rista, ex J2-se muito nLm transito de ci-
dade grarde. 'A pressan 2 forte e vem de
todos o5 ados. Claro, fue esses proble-
mas sao inerentes a ativ dade, mas cabe a
nos, dir gantes, encont-ar férmulas para
aliviar o sstresse”, comenta o executivo.

Com vérias acdes s multaneas de
melhoriz =2 fgualidade, c fato é que, se-
gundo .030 Carlos de Sousa, a empresa
reduziu 27 €0% o registro de acidentes
nos Ultimas anos.

O diretor da Cidade Dutra esté con-
vencido de que ha um campo fértil para
semear a boa gestao nas ampresas de
Onibus em particular. Mas, para isso, €
preciso estudar, planejar e, tma vez isso
feito, plantar as mudancas que devem
ser feitas.

Ao lado da formacdo dz motorista,
conta, a empresa tratou de melhorar as
condi¢des de dirigibilidade. Hoje, meta-
de de sua frota tem cambio automatico

equipamento que evita a tais 6 mil
trocas de marchas na jornaza do moto-
rista, uma das fontes do est-aesse. E isso
fol bom também para reduzir custos de
manutencdo da empresa , assegura.

Na gestao da Cidade Durra o didlogo
com a comunidade servida zor seus oni-
bus é um ritual cumprido de longa data.
Batizados de Encontro com a Comuni-
dade, essas reunides sao umra via de mao
dupla. Num dos encontros, por exem-
plo, a empresa apresentou lemas como
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Sistemas de Freio e
Suspensao para
Implementos Rodoviarios
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renovacao de frcta, treinamentc dos car-
ros biarticuladcs, cadastro do bilhete
Unico e recebeu a contribuicdo dos usu-
arios em forma dJe criticas e sugestoes.

Numa cidade tensa e violenta comc
Sao Paulo, o didlogo com a camnunida-
de & uma forme de preservacan de ati-
vos. Ha poucc tempo colocamos um
carro novo numra das linhas. O veiculc
apareceu totalmente pichado. Fomos as
liderancas comunicar que mudarfamos
nossos planos e ndo mais colozariamos
®1ibus novos. A comunidade chamot
para si a resporsabilidade e nos devol-
veu o veiculo limpo das pichacées”, diz
Jodo Carlos de Sousa.

Com mais de 40 anos de vida, a Via-
¢ao Cidade Dutra, que atua na regiac
sul da capital de Sao Paulo, elege entre
seus compromissos a oferta de “ranspor-
te com qualidade e uma participacao
ativa na realidade da comunidade com
acdes de responsabilidade socizl.
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REVOLUCAO NOS
SERVICOS POS-VENDA

No rercado caca vez
mais competitiva, os
fabricantes de veiculos
coemerciais estao
inovando e
scfisticando sem cesszr
0¢ sarvigos pos-venda
e a—pliando a oferta
de solugdes aos
transporatdores

parz reduzir seus
CUSTDS operacionais

e as:egurar a
disponibilidade da
frota

As mudancgas no mercado de cami-
nhées e Gnibus nos ultimos anos, com
clientes cada vez mais interessados em
reducdo de custos, tém provocado uma
verdadeira revolugdo no segmento de
poés-venda entre as montadoras. “Se an-
tes o poés-venda poderia fazer a segunda
venda da empresa, hoje ele faz a primei-
ra. Nenhum cliente compra seu caminhao
ou 6nibus sem saber exatamente que ser-
vicos tera a seu dispor”, lembra Luis Carlos
Pimenta, gerente de Pés-venda da Volvo
para a América Latina.

A montadora, que foi uma das pionei-
ras no atendimento emergencial 24 ho-
ras a clientes, hoje tem um portfélio de
mais de dez programas nessa area, que
incluem desde a troca de pecas
remanufaturadas, contratos de manuten-
¢do, operacao de oficinas e gerencia-
mento de frotas. “Cada vez mais o clien-
te quer se dedicar a sua atividade, que é
fransportar pessoas ou cargas daqui para
ali e fazer dinheiro com seu negocio. Cabe
as empresas criarem solugdes para que
esse caminhao ou esse énibus fique o
maior tempo possivel na estrada”, diz.

Segundo Pimenta, uma tendéncia de
mercado é a sofisticacdo dos servicos,
como os chamados contratos de manu-
tencao customizados, elaborados exclu-
sivamente para a demanda de determi-
nados clientes. Esses projetos comeca-
ram a ganhar espa¢o ha um ano e meio
e Pimenta lembra o exemplo dos servi-
Gos prestados para alguns clientes, como
0s que atuam na area de mineracao. Para
eles, a Volvo chegou a montar uma con-
cessionaria no local de atuacdo da em-
presa. “A remunera¢ao do contrato, ge-

ralmente por guilémetro rodado, tam-
bém ¢é difer=2nziada”, afirma.

A empresa informa que 37% das suas
vendas ja <éo tealizados com algum tipo
de contratc de manutencdo. “Na Euro-
pa, esse indize 2 de 80%. Mas é uma
tendéncia miuizo forte também por aqui
porgue €ss2 tpo de ferramenta trans-
forma um zusto varidvel em custo fixo. O
cliente nao tem surpresas”, afirma.

De acardo com ele, os produtos con-
templam int2rvencdes preventivas,
preditivas e coretivas. A cobertura é em
todo o t=-rit¢rio brasileiro e as pecas
usadas séc gentinas. Sao varias modali-
dades de programas, que vao desde ape-
nas a cooartJura de mao-de-obra, pas-
sando par dutro que prevé oleos e fil-
tros, até Lm mais completo, em que a
Volvo faz ¢ nanutencao total do veiculo.
Os contretos -ém duragao, em média, de
trés a cincd éros.

Pimenta ciz que a Volvo trabalha ago-
ra para emoliar o volume de contratos
de manutenzio em outros paises da
América Latina. A empresa, que ja im-
plantou o programa no Peru e na Vene-
zuela, comega a colocar em operacao o
contrato J=2 manutencao para clientes na
Argentina € dev2 fazer, em 2007, a es-
tréia da sclucgo no Chile.

A Volvc rmontou na América Latina uma
estruture d2 depdsitos de pecas para
atender a demanda dos clientes. Além
do armazém cue funciona hoje junto a
fabrica da emprasa em Curitiba, outros
trés cent-os 2s5tdo localizados no Peruy,
Venezuela & A-gentina.

“Ha 2C anos garantimos a entrega de
qualquer peza em qualquer local do Bra-



sil em 24 horas”, ressalta. Hoje além do
mercado brasileiro, outros paises da e-
giao, como Argentina e Peru, tambem
possuem O Servio.

Esse programa, batizado de Velox, foi
implantado no mercado brasileiro poJ-
co tempo depois da criacdo do Voar (Val-
vo Atendimento Répido), gue em 2026
completou 25 anos e gue se tornou m
dos grandes sucessos da marca no Pa’s.
Criado poucos anos depois do inicio da
producao de caminhdes na Volvo no B-a-
sil, ele comecou a funcionar num mo-
mento em gue a base de concessiona-
rias da rede ainda estava em formacao.

Na época, a marca tinha poucos con-
cessiondrios para poder dar suporte 3s
primeiras centenas de caminhdes que
comecavam a rodar pelas estradas bresi-
leiras. Naguele perfodo, havia aperas
nove equipes em seis cidades: Sao Pa.-
lo, Rio de Janeiro, Curitiba, Belo Hci-
zonte, Maringa (PR) e Itajai (SC) para aten-
der todo o Brasil.

“Quando langamos o Voar, muita gen-
te duvidava que o servico funcionaria”,
lembra o executivo. "Era uma época em
gue nao havia computadores, internet,
telefone celular e nem fax”, diz. “Tudo
era feito somente com o telefone e a
maquina de escrever”, completa.

Hoje as 74 concessionarias da Voo
distribuidas por todo o territério bresi-
leiro tém, cada uma, pelo menos um
veiculo exclusivo para o atendimerito
emergencial. Na base de operagdes do
Voar, localizada dentro das instalacoes
da sede da Volvo, em Curitiba, ficam 2s
15 mecatrénicos que fazem o atendi-
mento por telefone 24 horas por da,
365 dias por ano.

Depois de ser consolidado no Brasil, o
Voar ja foi estendido para a Argentira,
Uruguai, Chile e Peru e a meta é, grada-
tivamente, ampliar a cobertura para ou-
tros pafses da Ameérica do Sul, segundo
Paulo Turci, gerente da Volivo Parts. Fcra

Das vendas de caminhées da Volvo,
37% sdo realizados cem algum tipo
de contratro de manctencao

do Brasil, a smpresa possui 70 concessio-
narias espalhadas 2sela América do Sul,
Central e Caribe.

Ao todo, segundd a empresa, sS40 mais
de 1.200 boxes de atendimento, 18 cen-
tros de treinamento desenvolvendo con-
tinuamente técnicos para atender aos
produtos d3 marce, 250 mecatrénicos e
outros mil profissionais técnicos das areas
de mecanica e elétrica, e mais de 300
consultores de ver das.

Segundo Pimenta, um movimento que
vem crescerdo tanto no mercado de ca-
minhdes como de onibus ¢é a terceiri-
zacao de o7icinas para os clientes. Nessa
modalidade, a Volvo gerencia e treina os
funciondrics das cficinas de donos das
{rotas. Ja sao seis modelos nesse forma-
10 na area ce camir hes em pragas como
Minas Gerais e Paranad e um no Rio Gran-
de do Sul, na érea de 6nibus, onde a
empresa fechou um acordo com a com-
panhia de transporte coletivo Carris-Por-
10 Alegrenss.

Com os avangos tecnolégicos, os re-
paros dos veiculos também estdo cada
vez mais rapidos, ce acordo com Pimen-
1a. "Nao vamos demorar muito para con-

sertar os problemas via satélite, gracas a
telematica e a alta tecnologia embarcada
nos veiculos”, aposta.

Ele lembra, por exemplo, a revolucdo
que esse tipo de recurso provocou no
gerenciamento de frotas. Nessa linha, a
empresa langou em 2001 programa Trip
Manager, gue faz a conexdo do compu-
tador de bordo do veiculo com os com-
putadores da empresa de transportes.
Com este software, o transportador
pode acompanhar o consumo de com-
bustivel e 0 desempenho do motor, dar
mais seguranga aos motoristas e ainda
reduzir os custos operacionais.

E possivel visualizar facilmente em um
computador todos os dados do veiculo
ao final de cada viagem, como a quilo-
metragem percorrida, as horas gastas, o
numero de litros de combustivel consu-
midos, informagao sobre rotacéo e velo-
cidade superior a maxima permitida, além
de diversas combinacdes de dados, in-
cluindo consumo por guildmetro roda-
do, tempo conduzindo em estrada, tem-
po em marcha lenta e tempo em faixa
econdmica. Segundo a Volvo, ja foram
comercializados mil softwares. Cada um
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poce gerenciar uma frota inteira de ca-
mirhoes.

A tecnclogia ~ambém é uma arma das
motadoras ccntra o mercado paralelo
de pecas, gue semore foi uma arreaga a
red2 ofic al e que ganhou -6lego nos
altimos tempos com os importados da
China. "Hoe o grande diferencial da
red2 oficial ? a tecnologia e o servico”,
diz el=. Para fazer frente ao movimento
do mercado paralelo, a Volve montou o
projrame de vendas batizado de Unida-
des a Bas= de Troca, que permite que o
clienta ccmore pecas remanufaturadas
pela prép-ia fabriza, com garentia de um
anc, sem lirrite d= quilometragem e pre-
¢o competitivd. De acordo com a empre-
sa, as pecas custam 30% meos do que
uma3 1ova e a remranufatura é feita por
prcfissionaks treinados e com a mais
moderna teznolocia do setor. Os com-
porentes que scf-em desgaste sao to-
dos subs-ituidos, ao contrario do que
occrre nd Jrozesso conhecido como
recondicionarnento. Podem s2r remanu-
faturados cesde o motor € a bomba
d’'djua, passardo pela embrzagem e a
unijade njetora, até o compressor de
ar e ¢ cabecote. antre outros itens.

Com uma f-oz de 45 mil camirhdes e
8 il énibus ate daz anos err circulacdo
no Pals, 3 empresa também inclui no
senico de pds-verda o treinamento de
mozo-istas e a comercializacdo de veicu-
los seminovos. De acordo com Pimenta,
0 programe, cenominado Seminovos
Viking, permite que o cliente adquira o
veiculo usaco com garantia da prépria
montado-a.

SCANIA S2em automdével a Pais ainda
patna, em caminhdes e énikus o Brasil
este entre o5 mraicres mercados mundi-
ais. E ceramrente um dos ma s ccmpeti-
tivos. Vai da que as montadoras. sabe-
doras dessa caracteristica e de suas re-
percussdes re margem de genhos — es-

s g
- -
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Nas revendas Scania adota-se o chanado One Stop Shopping, gue oferece ao cliente vrodutos,

servigas e atendimeato numa tvdca parada

tdo svancando a fronteirz da chameda
area de servicos, onde hé @mpo para
crescar.

E o caso da Scania brasieila cuja 4ea
de servicos, o antigo pds-vende, tem <ob
seu guarda-chuva, o des2nvolvimento
com a rede, o suporte ac mercado de
pecas e servicos, a assistén:a técnica 2 a
venca de servi¢os. Todas esas areas, cue
se redortam ao diretor gersl da unidede
de vendas e servicos,
Christopher  Pod-
gorsky, deverdc nos
préximos anos au-
mentar em 10% sua
representatividade so-
bre 3 receita da em-
presa no Pais. Em ou-
tras palavras, a ar2a de
servi;os saird dos atu-
ais 18% a 20% do
faturamento parz che-
gar ao redor de 30%.

Para que isso acon-
teca, a subsidiaria esta
trabalhando em véri-
as d -ecées. Uma de-
las € avancandc nos

s

| -

contratos de manutenceé . Hoje, de cada
100 ceéminhdes vendidos, 15% zaem
com tais contratos.

Segundo a maontadorg, os -ontratos de
manutencdo sdo idecis gpara cargas
dedicadas, nao apenas pela tacilidace de
mensuracdo de custos, mas “ambérn por
proporcionar mais disponibiiidade 2 se-
guranca na operagdo. Js caminhdes de
carga d=dicada representzm £5% dos con-
tratos efetuados’, sa-
liente 2 empresa.

Alem ¢os conratos
de manutencic ou-
ira aea cue da retor-
no tanto financeiro
como de imagem,
amb:zs fundamentais
para Zonzolidacao da
mar@ = a de pegas
rem 1utaturadas.
Um cami-hdo ou 6ni-
bus s30 maquinas,
bens de producdo e
suas ec¢as  valiosas

ndc devem se- des-
cartadas mas, sim,
reap “oveitadas.

CPristopher Podgorsky: meta de elevar em
1% rarticipagé o dos sarvicos na receita
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A Sanie inforrma que uma pece rema-
ruaturada em r=facdo a uma pega ge-
runa nova temr preco cerca de 50%
menor.

A montadora o erece as seguirtes pe-
cas ramanufaturadas para seus dientes:
comnprasscres, embreagens, vélvilas de
freo, comoressores de ar, caixas de dire-
can motares de dartida, alternadores e
mo-cras do limgedor de péra-br sas.

52 servico de pecas remanufa-uradas
B -ecponce por 2% do faturamento to-
tal da Scania Bras [ e a tendéncia 2 que o
ceg Yento continLe crescendo. O aumen-
10 3¢ cari tantc em itens ofe-ecidos
vomo em faturemento. A Scania prevé
que 35 pecas remanufaturadas atinjam
5% 12 siLa recs-a, um montanke nada
Jesgorezivel.

Z conjunto d= acdes da Scaria para
Zrescer ern servcos tem como um dos
ali=-ces o conceito do que a empresa
cFema de corcessiondria One Stop
Skepping  E & revenda oferecendo ao
zliznze produtcs, servicos e aterdimen-
o zempleto durente uma Unica darada.

Hc 12 ligacdo entre a fabrica e o clien-
e a concessioréria, segundo a Scania,
asta focada em ter maior utilizacio pos-
sivel das suas instalagcdes de of cina. E
seC atravas de Lm servico rapico e de
a2 erte qualidade. Para ocuper a ca-
decidade nstalada  além do pressupos-
o basico jJue é 3 qualidade as -onces-
sionanas devem aumentar as vendas de
zcrtetos de sendgos como o R&M, ma-
1L #enzdo prevensiva e outros.

VOLKSWAGEN Lancado na Fzanatran
Je 22333, o servco de contratos de ma-
I benzdo da Velkswagen Caminhdes e
n kus, ¢ VolksTotal, tem hoje aproxi-
nxdamente 2.Z200 veiculos cobertos
2el> arograma, informa Diogo Pupo
\oqueira, diretcr da area de pds-vendas
4z montadora. e admite que a chega-
dz da linha d2 extrapesados Cons-

tellaton que em fu-
turo breve ccntara com
a versdo para kitem
tem grande importan-
cia ro potencial de
contratos.

Mes, ainda s2gundo
o executivo 2 Vclks-
Total nao se -esume
necessariamanie a
contratos com opera-
cbes dedicaczs cu a
caminhdes a sati- de
uma certa feixa de
pesc. O Vclk:Total
estad preparacc para
cobrir quaisqae- apli-
cacoes e a base de calculc # sz pre feita
em -eais pcr guildmetro rodzdo
enfaiza.

O poés-vendas ca Volksawzgen Cami-
nhoes e OnbLs que aece tanto ao
mercado dorr éstico comd a exoortagao

esta estruturaco em quatrc d-eac.

Uma delas 1ra-a da andlise = desenvol-
vimeto de prad 1tos e serv C=, Zuje prin-
cipal atividadz, segundo Fudo Ncguei-
ra, € assegura- gue os di=nz2c estejam
satis-eitos com os prodLtds 2m cpera-
cao". A drea 34 suporte “z 1t a cCnces-

marmritencie

Diogo FupoNogueira: chegaaa da linha
Cons<tellatien estimula contrates de

sionarios quanto a
clientes. Essas ativi-
dades servem também
para, através da expe-
riéncia em campo,
direcionar futuros
projetos”, esclarece.
Outra area do pés-
vendas da Volkswa-
gen cuida da literatu-
ra técnica e planeja-
mento de programas.
Desenvolve toda e
qualquer literatura re-
lacionada a operacao
do veiculo (a literatu-
ra de bordo) como
tamkém manuais técnicos utilizados
pela rede de concessionarios. Dentro
da assisténcia técnica também planeja to-
dos ©s 2assos necessarios para suportar o
lancamento de novos produtos”, diz.
Uma terceira drea do pos-vendas da
Volkewagen Caminhdes e Onibus trata
da garantia e atendimento a cliente. Tal
ativicade responde pela operagao e co-
ordenacdo do sistema de resgate 24h
atravas de um telefone 0800 o canal
princ pal de comunicagdo com o cliente.
‘A 4-ea também operacionaliza todo o
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processc de andlise = reembolso de corn-
ponertes substizuicos pela rede e den-
tro da politica de garantia®, comp eta.

Uma quarta area dentro do 6s-vendas
da o cugorte a “rotstas. £ dentro Jessa
atividade que a mortadora deservalve e
implementa os contratos de manutencao
e a extercdo de garantia do produtc.

C domrinio das atvidades d2 pds-ven-
das € determinarite para o sucesso co-
mercial, avalia Pupo Nogueira Os con-
cessicnaios da rede que operam de fer-
ma a ter seu custo operacional integrel-
mentz caberto pelo faturamento de pe-
¢as e 32n.i¢os tém maior compatitividace
devid> a flexibilidad2 que possuem para
determinar o precc final de venda do
veicuk", diz o exac.tivo, que ac-escen-
ta: ' Por isso, o cbjativo da "W C-0O é
fazer com que a rede tenha o pos-ven-
das ¢omo a mola propulsora do nego-
cio, tiebelhando de forma quz a venda
do ve culo novo seja o instrumento para
vendas de pegas e servico".

Pele 'grande impcrtdncia” gue o pés-
venda tem para o regocio come um todo,
a contaoilzacao de se-vicos da rede 2 mer -
salmeite monitorada por mein do che-
mado DEF (Demcrist-ativo Econdmic F-
nancerd). Tal balancete, alimertaco pela
concessiondria, ac transmitir dados espe-
cificos de desemperho e faturamento
dentrc da oficina, permite anélise réaoida
do cesempenho do negdcio e até inter-
vengdes e recomendagdes ao cancessio-
Naric semare que necessario.

'Consideramos gque a padronizacio dos
servi¢cs da rede e ter um termémetrc da
satisfacdo do dliente cuanto aos proditos
e servicos sdo ferramentas decisivas de
fideliz  o’, enfatiza Pupo Nog.eira.

Para mensurar a eticacia dessas ferra-
menta:, a Volkswagen promave perisdi-
cas avelaczes. Toca a rede de concessio-
narios 2 submetida pela menacs uma vez
por ano a uma ava ia¢o sobre seu pacrac
de serv cos. 'Sao mais de oitocentos itens

A Ford ampliou sua rede para 136 distribuidores, sendo 90 para atendimento exclusivo a caminhées

verificados ac todo. O objetva é manter
um indice nunca inferior a €0% de con-
formicade”, e<plica Pupo Nogueira.

A outra fe~zmenta de fidelizacdo, o
grau de satisiacao do cliente, * avaliada
por meio de questiondric env ado apos
a utilizacdo das servicos da rade, inde-
pendentema-te ce data d= venda ou
quilometrage™ dc caminh&. O obje-
tive € 930% d= satisfacao”, diz.

A satisfazdz do client2 oode ser
menstrada gelc indice de retorno ao
concessiond-ic anos a garantia.

A Valksweger , segundo Pugn Noguei-
ra, apresenta os seguintes inc ces:

no segundo an3 de vida dc veiculo (12
meses subseqUertes ao térmiro da ga-
rantia). 60% do: clientes retarnam ao
cancessionaris;

no terceirc anz, 50% dos lientes val-
tam ac concessianario.

MERCEDES-BEMZ A DaimerZhrys-ler,
detentora da r-arza Mercedes-Eenz, ofe-
rece um pacote completo e servicos
poés-venda. Sezundc a empresa, a quali-

dade do pos-venda figura hoje comao o
principal diferencial competitiva e fator
de fidelizacdo no mercado de veiculos
comerciais, devido ao impacto dos cus-
tos de manutengdo e da disponibilida-
de do veiculo nos custos operacionais
do setor de transporte. A estratégia de
pés-venda da DaimlerChrysler é basica-
mente orientada para esses alvos — o cus-
to de operagao e disponibilidade de fro-
ta dos operadores.

Entre os servicos pos-venda oferecidos
pela DaimlerChrysler, estao o Mercedes
Assistence, de assisténcia 24 horas, o
Global Training, que realiza cursos para
clientes frotistas, Central de Distribuicao
e Lagistica de Pecas, que faz a entrega
de pecas entre duas e 48 horas a qua -
quer ponto da Pais, Treinamento, para a
correta manutengac dos produtos da
marca e para praticas de operacao e con-
dugdo de veiculos, bem como o Contra-
to de Manutencac de Fabrica.

Lancado em marco de 2006, este con-
trato aumenta o leque de contratos de
manutencdo que sdo oferecidos pela



rede ce concessionanos desde 1982. Até
entdo, eram oferecidos aos clientes
Mercedes-Benz, por meio da rede de
concessionarios, trés tpos de contratos
de manutencdo: o Acordo de Servigos,
que prevé descontos com méao-de-obra;
Contrato de Manutencao Regular, pelo
qual o cliente paga pela manutengao
preventiva, e o Contrato Full Service, que
cobre as manutencdas preventiva e cor-
retiva. Dos mais de 17 mil veiculos co-
merciais com contrato de manutencdo
da montadora, cerca de 2.000 estao en-
quadrados na modal dade Full Service.
No Contrato de Menutencao de Fabri-
ca a abrangéncia nacional é assegurada
pela rade de conces:iondrios da marca,
que se responsabiliza pela manutengao
e reperos nos veiculcs do cliente, duran-
te 24 qoras por idz, nao importando

onde ocorram os servicos. O contrato in-
clui cobertura do Mercedes Assistence
24 Horas, com garantia de intervengao
da assisténcia técnica da fabrica para li-
berar o veiculo o mais rapido possivel.
"0 Contrato de Manutencao de Fabri-
ca é uma modalidade de servico dirigida
especialmente para frotistas do segmen-
to de longa distancia, como aqueles que
guerem abrir mao de oficina prépria, mas
que tém controle rigoroso da frota”, res-
salta Ari Carvalho, diretor de pés-venda
da DaimlerChrysler. Esse tipo de servico
permite que o cliente se concentre ape-
nas em sua operacao de transporte, dei-
xando as demais atividades para os espe-
cialistas da fabrica e dos concessionarios,
que sao orientados a buscar a maximi-
zacao de resultados para o frotista. Com
isso, o frotista nao precisa administrar

grandes passivos, como oficina, peqas,
ferramental e mao-de-obra.

Segundo a montadora, além de redu-
zir custos com manutencdo, o cliente é
beneficiado com a maior disponibilida-
de da frota e a minimizacao de riscos de
quebras ou falhas, devido ao plano de
revisbes programadas, que é personali-
zado para cada veiculo de acordo com
sua operagao.

A administracao do contrato fica a car-
go da fabrica, que assume as responsa-
bilidades sobre o processo, deixando a
rede focada na qualidade do atendimen-
to. Um importante diferencial nesse con-
trato é a forma de cobranga, feita por
quildmetro efetivamente rodado, ou
seja, o frotista paga pelo que o veiculo
dele roda, o que ajuda na hora da nego-
ciacao do frete. O contrato pode ter du-

Ainternet esta revolucionando a forma de fazer negécios. O uso da tecnologia da informagéo e da
comunicagao vem contribuindo para a melhoria do desempenho do mundo dos negocios, disponibilizando
ferramentas que agilizam as transagdes, reduzem custos e agregam mais competéncia, qualidade e
seguranga na gestao das ccmpras. O Mercado na Rede é um sistema de gerenciamento total de
informagdes comerciais, oferecendo solugbes que otimiza 0s processos de compras e reduz sensivelmente
0s custos dos compradores e fornecedores.

MERCADO,

NA REDE#

- Aumento do nimero de fomecedores;

Aumento da competitividede entre fornecedores;
Estrutura e custo operacional menores;

- Redugao de custos cor telecomunicagao (ligagdes telefonicas e fax),
Simplificagao dos processos de cotagao e pedido de compras;
Redugao de custos dos recursos humanas;

Redugao de erros em p2didos;
- Baixo custo mensal para utilizagao do sistema.

Ganho de tempo e agilidade nos processos;
Otimizagao dos fluxos;

- Consolidagao e otimizagao da base de fornecedores;
Integragao das compras com 0 seu proprio Sistema de Gestao
Empresarial;

- Otimizagao do estoque;

Simplicidade na operagao;

& UL TSR
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1 -300 Fornecedores cadastrados 205 Compradores cadastrados
www.mercadonarede.com.br

R$ 4 m i l haes Em negécios por més

Telefone/fax: 61 - 3034 6559
sac@mercadonarede.com.br
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racec de trés a cinco anos e o cliente pode
escaler 2ntre uma tarifa média para todo
o J»iiodo ou uma tarifa progressiva que
é -eajustada anualmente, informa a
mon-adcra. A prestacdo de servicos en-
vouwe méo-de-obra especializada, treina-
da e permanentemente atualizada, e ain-
dz a utilizagdo de pegas genuina.

“Z Cantrato de Manutencao de Fabri-
ca € ume ferramenta de fidelizacao de cli-
e~t2s. E ndo apenas para consumo de
PSC3s e servigos, mas também para aqui-
sica de veiculos, uma vez gJe o contrato
agrega mr ais valor aos produtos Mercedes-
Bang”, afirma Ari Carvalho. Além disso,
cria oportunidades para maior relaciona-
mento com o cliente, o que deve resultar
erm maior fidelizagdo a marca. A parceria
tamiém permite que a fabrica acompa-
ne de “orma mais direta, as necessida-
de e opinides dos clientes durante o uso
dzs procutos, podendo agir como pro-
vedon-a de solugdes em transporte.

A serzedes-Benz criou no dltimo tri-
mest e ce 2006 o Axor Center, centro
especializado em extrapesados conces-
sicrérios, inaugurado inicialmente em
22 -everdas. Trata-se de uma nova es-
tritu-a d=ntro das lojas que oferece rea
excl_siva para atender aos clientes des-
se segmento. O objetivo é reforcar o trei-
naTenta especifico para os profissionais
das nrevendas e possibilitar um atendi-
merty anda mais especializado aos cli-
enzes. O centro conta com uma equipe
comglete de gerentes, vendedores e as-
sessores a frotista treinados pela fabri-
ca. ¢ funcdo do assessor exclusivo é
merter os clientes atualizados sobre
tode a linha e a tecnologia disponivel
nos vefcLlos Mercedes-Benz.

Fera  inauguracao dos 22 Axor
Cenzers foram realizados 730 testes de
derr<nst-acdo com os modelos extra-
pesecos Axor durante eventos na rede
de acncessionarias.

Mercedes-Eenz cricu ¢ Axor Cemter para atendimento exelusivo 3 linha de extrapesados

Na mesma linha, a montadora criou nas
concessiondries o Center Bus, dedicado
exclusivarente 3 f-otistas Je énibus, que
recebem uma azencao focada na ativida-
de de traaspo-t2 ce passageiros.

FORD Os frotistes e os cientes da Ford
contam hoje czm ~36 distribuidores da
marca, sendo Jue 30 sdo exclusivos para
atendimento de camnhdes. A emprasa
oferece uma amolea gama ce servicos pds-
venda, incluindo Disk Ford Caminhées,
de atendimen:z inintar-rusto para reso-
lucao de protkemas mecanicos e infor-
magoes, ¢ SO Fo-d, pare prestacdo de
socorro na estrade, Peca ~4cil Ford, Jum
suporte a distribuidores que garante
entrega de peges em 24 Foras nas capi-
tais e de 72 hcras nos Iccais mais dis-
tantes, e o programa Peso, de
certificagén des coricessionarias da rede
gue invesem -a exceléncia de seus ser-
Vigos.

A Ford tambem d4 destzque ao treina-
mento, area qLe -onta com Unidades
Moveis, que séo veiculos equipados com
uma carroceria “ec-ada e transporta ecui-

Jamentos, pecas, ferramentas e material
didatizo destinados a levar treinanmrento
aos dentes e distribuidores em qua quer
ocalicade. Muitos frotistas recebem trei-
namento em suas proprias instalacdas. A
marca oferece Contratos de Manutencio
Ju2 estdo sendo aperfeicoados para
atendar as necessidades especificas dos
clientas.

IVECD Assim como as otltras
montadoras, a estratégia da lveco para a
fidelizacao dos clientes concentra-s2 no
aprimoramento dos servicos pés-venda.
A emoresa oferece os servicos lveco Dia
e Noix, central de atendimento 24 ho-
ras, Contrato de Manutencdo e Repara-
¢ac, ezordo que determina intervercoes
preveativas e corretivas, a serem erecu-
tadas por técnicos especializados na
rede de concessionarias, e lveco Total,
uma carantia extra por mais 12 mases,
com |' nite de quilometragem de acordo
o mocelo de veiculo. A marca est4 forta-
lacenco sua rede de atendimento, que
corta atualmente com mais de 50 cistri-
buido-es.
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QUER ESCOLHER O IMPLEMENTO
CERTO PARA A SUA EMPRESA?

A KRONORTE VAI DAR UMA FORCA.

A Kronorte fabrica semi-reboques e reboques tanques, silos para granéis
solidos, produtos da linha canavieira, basculantes e produtos especiais. Tudo
para atender as necessidades de sua frota. Os implementos da Kronorte se
destacam pela durabilidade, flexibilidade e eficiéncia. E por isso que em mais
de 25 anos de mercado a Kronorte tem investido em tecnologia, para oferecer

a vocé o melhor implemento. Esse € 0 nosso forte.

KRO ORTE

IMPLEMENTO FORTE
81 - 3479 2288 - www.kronorte.com.br

g,

WML, xe



ESTE E O NOVO
NO E DO JOGO

Para quem se
modernizou e deixou
para tras modelos
obsoletos de prestacao
de servicos, o conceito
de pés-venda significa
a pré-venda da
préxima venda

Imprescindivel no setor automotive, a
cultura da p6s-venda vem sendo olhada
com apuro por fabricantes de implerr en-
tos rodovidrios para o transporte de car-
gas. Transformacoes notavess estdo fa-
zendo a diferenca em Jam nilimero ccnsi-

derdvel de concessiondrias, amparadas
em uma bem estruturada politica de ges-
tdo que estabelece novos conceitos, dei-
xando para trads os modelos de atendi-
mento e relacionamento obsoletos na
prestacdo de servicos e venda de pecas e
acessorios. Para esses, o conceito do pds-
venda significa a pré-venda da préxima
venda.

Dito assim, parece complicado, mas a
realidade mostra que hoje a pés-venda é a
Unica garantia de uma segunda venda. Em
alguns casos, ela entra com 15% e até
20% do faturamento de uma distribuido-
ra e chega a participar com 40% do lucro.
'Cliente quer atendimento rapido, por-
que hora parada é prejuizo. Se a concessi-
ondria Ndo possui a peca que ele necessita

TRUCK CENTER AVANCA NO BRASIL

Estda nascendo em SC um condominio de
servicos para atender caminhdes e implementos

Amplamente difundo no mercado ame-
ricano, o conceito de Truck Center, emite
sinais de que vai arranicar em solo b-asi-
leiro, com gigantescos patios para aten-
der em s¢ local frotistas e aut3nomos que
usam diferentes marcas de caminhdas e
implementos. Um projeto embriorério
estd surgindo na BR-£70, em Indaid, li-
toral de Santa Catarine, capitaneado selo
empresario Roberto Bauer, dono de um
terreno de 120 mil metros cuadrados.

A primeira fase, que deve comecar em

janeiro de 2007, prevé a instalacao de
uma borracharia de uma oficina de mola
numa area construida de 700 metros
quadrados, dividida em seis boxes, onde
pretende incluir futuramente uma auto-
elétrica e uma loja de acessorios. 'Vai fun-
cionar como uma espécie de condomi-
nio, e em parceria com empresas interes-
sadas em oferecer algum tipo de servi-
¢o , informa Bauer, que também ¢ dono
de um posto de gasolina, uma central de
frente e uma concessionaria.

para continuar a viagem, O prejuizo sera
para os dois lados", conta o consultor J. R.
Caporal, diretor da Megadealer Auto
Management, de Sao Paulo, especializa-
da no atendimento as concessionarias.

A rigor, ndo existe um modelo Unico de
atendimento de exceléncia; varia de acor-
do com o fabricante e de regido para re-
gido. De concreto mesmo, é que acabou
aquela historia: olha, aqui esta a tua carre-
ta e ponto final", ressalta o gerente geral
de operagdes e logistica da Transportado-
ra Plimor, com matriz em Farroupilha (RS),
Marcio Pires de Lima, que acaba de adqui-
rir um lote de 34 baus da Facchini, de Sac
Paulo, todas com suspensdo a ar.

Hoje, o fabricante vem aqui discutir
as minhas necessidades. Se antes eu ro-

Provocado se este é o inicio de uma rede de
"truck centers”, Bauer procura desconver-
sar. Responde apenas que se trata de um
projeto novo, baseado nas idéias verificadas
in loco nos Estados Unidos, mas que é cedo
para pensar em algo mais vultoso. ‘A par-
tida é agora. Vamos esperar para ver como
o projeto ird andar”, afirma o empresaric.
que prefere a cautela. Embora o projeto
seja de atendimento amplo, Bauer ressalta
que, por enquanto, ndo vai contemplar c
segmento de implementos.

Para o consultor J. R. Caporal, da Mega-
dealer Auto Management, o conceito de
"truck center” é uma tendéncia que deve
avancar no Brasil. ‘Nos Estados Unidos exis-
tem redes imensas de truck centers mul-
timarcas, que chegam a atender 400 carre-
tas, funcionando 24 horas por dia*, diz.



dava um ou dois anos, hoje a regra é
rodar quatro ou cinco anos”, comenta o
gerente da Plimor, que possui uma frota
de 240 veiculos, dos quais 105 sdo car-
retas e distribui cargas de grandes clien-
tes das linhas de eletroeletrénico, de ele-
trodomésticos e de perfumaria, entre
outros produtos. 'A oficina tem que ter
agilidade. A conta é simples: se eu nao
faturar, deixo de comprar”, destaca, fa-
zendo questao de deixar claro que o for-
necedor do implemento para ele é um
parceiro, independente da marca.
'Aqui na Randon pés-venda é um con-
junto de a¢bes. Diariamente se fideliza o
cliente. Cliente que nao for bem atendi-

Guerra criou centro para atender
rede e clientes

do, certamente trara problemas para a
area comercial , sintetiza Lucien Silva

INDICADOR PARA MEDIR EFICIENCIA

Valter Webber, gerente de POs-
venda e Logistica da Guerra, diz
em entrevista que a empresa
vai aferir a satisfacdo dos clientes

O que é pds-venda?

Pos-venda é a forma de mostrar que a
empresa esta proxima do cliente, dispos-
ta a prever as necessidades e beneficia-
lo no que necessita quanto a produtos
e servicos. O objetivo é o aprimoramen-
to constante. Temos praticas que reve-
lam resultados altamente positivos,
como a literatura técnica atualizada para
a rede e a reciclagem anual dos chefes
de oficina na fabrica, que acompanham
toda a evolugdo da empresa. Este ano
implantamos o treinamento virtual, que
abrange um maior numero de profissio-
nais de oficina, e para breve vamos quali-
ficar mais ainda a entrega técnica ao clien-
te, porque 0 uso correto do implemento
possibilita otimizacdo de performance.

O que faz para fidelizar o atendimento?
O atendimento dado ao cliente é feito atra-
vés dos nossos distribuidores, montadores
e postos de assisténcia técnica, localiza-
dos estrategicamente em todo o Brasil.

Para implementar este servico, o departa-
mento de pods-vendas oferece toda
capacitacdo técnica ao distribuidor, por
meio de uma vasta literatura técnica (de-
senhos técnicos, catalogos, manuais, bo-
letins) e treinamento na fabrica.

Como dimensiona o retorno da pés-
venda?

Pelo gasto na conta garantia que, per-
centualmente, em relacdo a receita tem
diminuido sensivelmente. Este fato é fru-
to do treinamento dos profissionais da
rede e da entrega técnica do produto fei-
ta ao nosso cliente. Nas entregas técni-
cas, os clientes tém a oportunidade de
visitar a empresa, assistir a video infor-
mativo e receber treinamento sobre pro-
dutos e manutencao e, especialmente, so-
bre o modelo que estiver retirando. Para
o comeco de 2007 estamos aprofundan-
do o processo de entrega técnica.

Como saber se programa de pos-ven-
da é eficiente?

Estamos criando os indicadores para me-
dirmos a satisfacao do cliente através de
pesquisa que, em breve, sera implanta-
da. Atualmente contamos com a mani-
festacdo positiva dos clientes que, sem

Centro dé Distribul

Santos, gerente de Pos-vendas da Divi-
sao Implementos da Randon, de Caxias

duvida alguma, é a melhor arma de sa-
tisfacdo que podemos trabalhar.

Quanto o poés-venda representa no
faturamento da concessionaria?

Podemos afirmar que, em média, um dis-
tribuidor forma sua receita de 30% na
venda de produtos novos, pois a forma
de ganho é por comissionamento, e
70% pelos servicos de pos-venda.

Como canal de venda, quanto repre-
senta para a Guerra a venda de
implementos e pe¢as?

Com o aumento das exporta¢des e a ven-
da em sistema CKD, cresceu significati-
vamente a receita em pecas, e como ain-
da esta oscilando, acredito que deva se
aproximar de 10%.

Apos a garantia, o cliente volta para
a rede?

Temos notado um crescimento na cons-
ciéncia do usudrio de que o servico do
autorizado ndo & mais caro no custo fi-
nal, valendo sim a qualidade do servico.
No nosso caso, em torno de 40% estao
continuando com servicos em nossa
rede. Acredito que pela rede de distri-
buidores sejam atendidos cerca de 3(
mil implementos anualmente, até de ou-
tras marcas.



do Sul (RS) . O maior desafio do nosso
pos-venda é ndo deixar o veiculo para-
do. Percebemos o quanto isso é essenci-
al por meio de alguns segmentos, como
o de bebidas, que operam 24 horas por
dia. Eles querem ser cada vez mais
ageis”, acrescenta.

Para aumentar a rapidez no atendi-
mento, a fabricante de implementos
Guerra desenvolveu um trabalho junto

aos distribuidores, que possuem um es-
toque basico de pegas. Por outro lado, a
montadora criou o Centro de Distribui-
Gao e Logistica (CDLG), que estd traba-
lha num ritmo bastante acelerado para
enviar pegas que eventualmente se es-
gotaram no estoque do distribuidor. O
centro foi inaugurado em outubro pas-
sado, concentrando as acdes de pbs-ven-
da e centralizando as entregas de pro-

COMECA A VENDA CASADA

Randon vai adotar em 2007 contrato
de administracao que vende o produto
e o servico junto, informa Lucien Santos

O que é pos-venda?

E uma érea preocupada em as-
sistir o cliente, ser seu guardido.
E praticamente uma unidade de
negocio dentro da prépria em-
presa, reunindo 70 pessoas,
desde almoxarifado, com um
estoque de aproximadamente
10 mil itens de qualquer pro-

; 4. Lucien Silva Santos,
duto. Temos uma equipe técni Gerente de Pés-Vendas

empresas, conversam com a en-
genharia, drea comerdial e pos-
venda, observam como funciona
a retaguarda, conhecendo nos-
50 jeitdo, e participam dos even-
tos de confraternizacoes. Eles sdo
recepcionados pela diretoria. Nés
Ja trouxemos mais de 11 mil cli-
entes. E o que eles véem aqui ndo
esquecern e cobram dos distri-

ca que acompanha o cliente na da Divisio Implementos buidores. Nas reuniées mensais

rede de 65 casas espalhadas no
Brasil e no exterior também,
devido a nossa expansdo. Essa equipe
também observa as mudancas que es-
tdo acontecendo no mercado. O nosso
servico de pos-venda é dividido em drea
de pecgas, que alimenta o distribuidor
no menor prazo possivel, através de uma
logistica impecavel, e a area de servi-
¢os, no qual o suporte técnico executa
as agoées preventivas e corretivas em
toda a linha.

O que faz para fidelizar o atendimento?
Desde 1992 nés temos o programa Portas
Abertas ao Cliente, o PAC. Funciona assim:
o distribuidor monta uma comitiva de dli-
entes para visitar a Randon, com despesas
subsidiadas por ele (distribuidor) e nés. Eles
ficam de dois a trés dias, visitam todas as

daRandon S.A.,
de Caxias do Sul (RS)

do consorcio da Randon cada
distribuidor retne seus clientes,
simulftaneamente. Além disso, temos o in-
formativo Carga Total, com 40 mil exem-
plares, e participacées em feiras.

Como é dimensionado o retorno do
pos-venda?

Realizamos anualmente uma pesquisa
para identificar o nivel de satisfacdo dos
clientes, executada pela nossa equipe de
campo. Temos feito ainda o monitora-
mento através do Programa Qualidade do
Distribuidor Randon, o PQDR, que & uma
avaliacao por indicadores, tais como meta
de pegas e treinamento.

Como saber se a pds-venda é eficiente?
O distribuidor possui regulamento, pa-
drées de gestdo e de processos. Tendo um

dutos, pecas e componentes de CKD. Ele
facilitou o trabalho da entrega técnica e
vem qualificando o atendimento a rede
e aos clientes”, observa o gerente de
po6s-venda e logistica da Guerra, Valter
Webber.

Nos (ltimos anos os implementos
evoluiram consideravelmente e os cus-
tos de manutencdo diminuiram numa
proporcdo semelhante. Desde a im-

pos-venda rapido na disponibilizacao de
uma peca, o cliente percebe. Imagina per-
der uma semana? Quanto ele perde? Ja
tivemos casos de tirar uma peca da produ-
¢do para enviar ao distribuidor, e do frete
custar mais caro que a propria pega. A ven-
da de produto hoje esta muito disputada,
por isso que a maioria das nossas casas
esta focando e reestruturando o pds-ven-
da, firmando contratos de manutencdo e
vendendo pegas para caminhdes para ge-
rar mais receitas.

Uma novidade que vamos introduzir
logo no inicio de 2007 é o contrato de
administracdo pela Randon, ou seja, o
vendedor da Randon vende o produto e
0 servico juntos. A assisténcia sera feita
por um distribuidor, mas o controle serd
nosso. Esta é uma forma de garantir a
recompra apos quatro ou cinco anos na
troca por um novo. Isso ja acontece com
os caminhbes fora-de-estrada da Randon.

Como canal de venda, quanto repre-
senta para a Randon a venda de
implementos e pegas?

Na Randon Implementos, 90% do
faturamento sdo produtos e 10%, pecas.

Apos a garantia, o cliente volta para
a rede?

Nossa estimativa é que 40% retornem para
a rede apds a garantia. E este é outro de-
safio, porgue se ele néo se sente bem aten-
dido usa s6 o tempo da garantia. Estamos
estudando maneiras de trazé-lo de volta
para a oficina, oferecendo, de repente,
gratuidade em algum item.



slartagao do processo de pintura a pé,
am 2005, praticamente foram elimina-
Jas as demandas de reparo na pintura
2 garantia. Somos o Unico fabricante
Je implementos 3 utilizar este sistema
Je pintura em grandes pecas e confere a
mMeior garantia do mercado para a pin-
tuta de chassi e caixa-de-carga, trés
anx , diz o gerente da Guerra.

O gerente de dés-venda da Randon
conzorda gue a tecnologia trouxe maior
Ju-abilidade 2 melhor performance aos
mp ementos, permitindo reduzir o tem-
D0 de parada para manuten¢do. 'As la-
serais dos nossos rebogues, feitas com
sistema Ecoplate, que substituem o com-
oensado naval, por exemplo, dura a vida
toda. Significa qua algumas receitas dei-
xar&o de ser geradas para o distribuidor.
Ele terd que ser mais eficiente", explica.

FREIOS

Segundo Lucien Santos, em mais de cin-
co décadas 3 Randon ja produziu mais
de 200 mil rebaques e ser-i-rebogues.
Nos 65 pontcs da rede no Brasil, exis-
tem mil boxes de servicos e 2.500 pro-
tissionais.

Webber, ca Guerra, inforrna que nao
h& um indic@dcr especifico de controle
gue indigue umz segunda venda em ra-
280 da pds—~enda. "Na prética, porém,
sabemos que o trabalho croporciona
sima nova venda sim*®, diz ¢ gerente da
3uerra, que tem uma rede <om 52 pon-
-0s de atendimeto, por meio de distri-
buidores, nrontadores e pzstos de as-
sisténcia téorice Hoje em dia o gue
satisfaz o cliert2 é o valor ajregado emr
105505 Progutos. e 0S Servigos Sao ume
arma fundamsantal para esta vontade de
Joltar a comprar se intensifigue

1° FABRICANTE NACIONAL DE

AJUSTADORES AUTOMATICOS DE FREIOS

zomplementa Webber.

Nac existem informacdes precsas a
respeito do frotista e do transdo-tador
autdénomo se eles cumpram ¢ Ju= esta
escrito no manual. O sentimeanto geral
predominante de norte a sul e de keste a
oeste do Pais é de gue as noimas sao
desrespeizadas. 'O “reinamenz dedo na
en<rega tacnica tem traz'do bcns resul-
tados, onde percebemos que o manual
é considarado, mas esta aguémr do valor
gue julgamos que ele tenha", diz 0 ge-
rente da &rea de pds-venda da Guerra.

O lado positivo é que etitudes cré-ati-
vas ja ha muito tempo fazem perte da
rotinz de centenas de concessionarias:
muitas | gam avisando o client2 co mo-
mento certo de fazer revisan. Is:o é ¢
comego de novas mudangas Cue estac
por chegar.

BOX DM LUBRIFICAGAO
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REDES AUTORIZADAS
RECICLAM PROFISSIONAIS

Fabricantes usam

a estrutura de postos
de servicos para
atualizar e ampliar
os conhecimentos dos
técnicos e clientes
sobre seus produtos

As fabricantes de componentes e pe-
cas estdo utilizando suas redes de aten-
dimento e até lojas de distribuidores
para ampliar a transferéncia de informa-
¢oes sobre seus produtos e servicos aos
profissionais de assisténcia técnica e a
clientes em virtude do crescimento da
frota circulante de veiculos comerciais.

A Honeywell Turbo Technologies, fa-
bricante de turbos Garrett, ampliou o ni-
mero de redes autorizadas, ao nomear
neste ano cinco novos centros de servi-
¢os. Ao todo sao 130 pontos de atendi-
mento para sistemas de turboalimen-
tacdo de motores. As mais recentes
credenciadas estao localizadas em Nova
Hamburgo, Passo Fundo, Cruz Alta, no
Rio Grande do Sul, em Barreiras, na
Bahia, e em ltajai, em Santa Catarina.

A rede de assisténcia técnica da
Honeywell esta distribuida em todo o
territério nacional, com centros de servi-
cos e oficinas instaladas em pontos de

grande circulacdo de caminhoes. O ser-
vico prestado pelas oficinas conta com o
apoio de distribuidores autorizados e do
Centro Técnico de Assisténcia e Treina-
mento (CTTA) da empresa.

Segundo George Norio Kikuchi, geren-
te de marketing e pés-vendas, o progra-
ma de ampliagao da rede de assisténcia
técnica foi intensificado no ano passado
com 0 objetivo de acompanhar o cresci-
mento da frota circulante com motor a di-
esel  atualmente em torno de dois mi-
Ihdes de unidades e crescimento médio
superior a 100 mil veiculos/ano e adotar
estratégias que beneficiem o consumidor,
com a prestacao de servicos de qualidade.

"Todos os vefculos produzidos no Bra-
sil com motor a diesel sdo equipados
com sistema de turboalimentagao, o que
contribui para a redugdo da emissao de
poluentes”, diz o gerente. Segundo No-
rio, esse aumento da frota circulante exi-
ge também a ampliacdo simultdnea da
rede de assisténcia técnica, para facilitar
o trabalho dos profissionais que se de-
dicam ao transporte de passageiros e de
cargas. "E importante preocupar-se com
a assisténcia aos clientes e contribuir para
o aperfeicoamento empresarial da nos-
sa rede”, acrescentou.

Com esse objetivo, diz Norio, a Honey-
well iniciou um programa de moderni-
zagao das empresas da rede, que envol-
ve a aplicagdo de avancadas tecnologias
€ processos de reparagao, gestdo admi-
nistrativa, padrdes de atendimento,
comercializagao de produtos e presta-
¢ao de servigos.

Em comemoragao aos 30 anos da mar-
ca Garrett no Brasil, a Honeywell, lancou

em junho deste ano (durante a come-
moragcao do Dia do Caminhoneiro) o pro-
grama de televisao “Dicas Garrett”, com
orientacbes técnicas aos motoristas so-
bre a manutencao periddica do turbo.
As orientacdes incluem como fazer uma
instalagao correta, a importancia da tro-
ca de filtro e da lubrificacdo, a forma de
utilizacdo e outros esclarecimentos que
contribuem para obter melhor desem-
penho dos vefculos. O “Dicas Garrett”
também tem como objetivos a econo-
mia de combustivel e a reducao dos ni-
veis de emissdo de poluentes e dos cus-
tos para os profissionais do setor de
transportes de carga.

O gerente de marketing informa que
a utilizacao correta do turbo  compo-
nente obrigatério em motores a diesel
contribui para a redugao de custos se 0s
motoristas e as empresas transportado-
ras darem atencao ao manual de instru-
¢bes. Essa economia é resultante da eco-
nomia de combustivel, da reducao do
tempo de viagem e, principalmente, da
maior durabilidade do componente.

Entre os esclarecimentos a serem trans-
mitidos aos motoristas no programa " Di-
cas Garrett” estao os trés “inimigos do
turbo”, como a lubrificacdo deficiente,
0 uso de lubrificante contaminado e a
ingestdo de objetos estranhos no siste-
ma de alimentacdo. Segundo Norio, o
uso de lubrificante de qualidade e a tro-
ca do filtro de 6leo em periodos reco-
mendados pelo fabricante do motor sao
as agbes mais eficientes para garantir a
longevidade do turbo. Norio esclarece
que, em virtude da obediéncia aos pla-
nos de manutencdo previsto pelo fabri-



cante de mozor, exist2m veiculos com
turbos que ja atingiram mais de dois mi-
lhoes de quilémetros de utilizagdo.

“Esces sao alguns dos cuidados ne-
cessarios para que o tu-bo teaha um me-
thor desempenho” explice o gerente de
marketing.

Parz manter-se zompetiziva no merca-
do brasileiro e garantir ate \dimento com
qualidad= aos sets cliznt2s, a Monroe,
fabricante de amortecedores, vai reali-
zar em 2007 meic de 10G eventos com
seus revendedores e caparitar mais de 3
mil profissionais. * A nosse marca é mui-
to forte em todc 5 pa’s e a maior preo-
cupacao da empresa é disocnibilizar fer-
ramentas para da- suport2 a rede, além
de certificar Lm elavaco ndmero de pro-
fissionais para trabalhar com os produ-
tos Monroe” irforma N lton Tadeu
Duraes, gererte de engzrharia after-
market, servi;os € treinamento.

Por meio do seu programa de fide-
lizacdo Monroe C ub a emp-esa ja capa-
citou mais de 20 mil profissionais de suas
revendas em tod> o Brasil com treina-
mentos técnicos, secundo Durdes. Os
cursos e palestras sao -eal zedos no Cen-
tro de Treingmento e Desenvolvimento
Monroe nas fabricas de Cotia e Mogi
Mirim, interior de Sao Paulc, e em locais
aprogriados ras principais cidades do
Pais. Sd0 ministrados por técnicos da
Monrde numa carga ho-aria de treina-
mento que varia de 4 a 32 horas. "A

51.3635.1555

=T AN
Monrce possui / "Nos conside-
instrutores exclusi- ramos esse pro-
vos, m3is quando é grama uma bem-
necessario, faz sucedida estraté-
parce-ias com gia de fidelizacao
profissionais dos revendores”
especializados para ressalta Ecaterina
atender as necessida- Grigule-vitch, gerente
des esoecificas dos cli- nacional de marketing e
entes. Com esta iniciati- administracao de vendas
va, conseguimos fidelizar e ,~ da Monroe.

espec alizar a nossa rede

para s.prir a grande demanda

de sersicos do mercado e, conseqUente-
mente, deixamos os clientes satisfeitos”,
diz o gerente de treinamento.

A empresa também possui uma equi-
pe de promotores capacitados para pro-
mover treinamentos personalizados aos
seus cientes em todo territério nacional
“Alérr de motivar o profissional, nossos
cursos ajudam na reciclagem e atualiza-
¢do de conhecimentos, preparam os pro-
fissiorais para, cada vez mais, melhcrar
seu dasempenho e suprir as exigéacias
dos censumidores finais. Ao final de cada
curso, os participantes recebem um certi-
ficadc, que atesta a sua habilitacdo para
trabahar com os produtos da marca”,
acrescenta o gerente da Monroe.

O Monroe Club, criedo hé& oito anos,
é considerado uma importante fonte de
informacao para os furcionarios da rede
credenciada, estimulando a atualizacdo
profissional nos pontos-de-venda.

1t
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Para se tornar um integrant=
do Monro= Club e raceber os beneficios
que o programa oferece é preciso ater-
der a requisitos como: ser revendedcr
100% Monroe, passar na avaliacao d2
aspectos cerais de conservacgdo interna 2
externa do estabelecimanto e ter ferre-
mentas bésicas de trabalho.

A Daycc Power Transmission, fabricante
de correias automotivas sincroni-zadores
(dentadass, fechou 2006 com o treina-
mento de 5.668 profissinnais em lojas de
autopecas, oficinas mecanicas, centrcs
automotivos e distribuidores de varias pa~
tes do Bresil, por meio de seus represen-
tantes técicos altamente habilitados.

Como forma de valorizar o treinamen-
to da sua equipe de pés-venda a empre-
sa visitou no ano passado 3.980 lojes
de autopecas, 1.685 oficinas mecanicas,
402 cent-os autorrotivos e 326 distri-
buidores. A empresa, parte do grupo
americanc Mark IV, comemorou seu se-
timo anivarsario no Pais.
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UITO RIGOR

NOS CONTROLES

Um dcs principais
custos operacionais
das frotes, os pneus

cada vez mais séo

tratados com
apurada atencdo
para aumento ca
vida uti e reducdo
ce despesas

Nem é preciso falar muito sobre a impar-
tancia que os pneus rearesentam nos <us-
tos operacionais. Basta mostrar as planilnas.
Nas contas da Expressa Jundiai, se tomado
o custo varidvel, o pneu participacom 9% a
10%, atesta Pedro Nico etti, coordenzcor
administrativo de manttencdo da emp-esa
com frota de 200 camin~des. Mesmo feso
é atribuido pela Expreso Aracatuba, ccm
mais de 600 vefculos, assinala lvo Feccni,
gerente de manutencio.

Nicoletti chama a a-encéo para as @-
racteristicas da via e dz carga, que inflJ-
enciam nos custos ccm pneus. “Esira-
das esburacadas, mal conservadas, da-
nificam os pneus, fazendo com que sua
vida Util seja reduzida por ocorréncias
Je acidentes com a carcaca, quebra dor
mpacto, cortes laterzis, 2ntre outros pro-
blemas”, afirma.

A importéncia do oneu é tanta quz a
Expresso Jundial cont-ztou funcionér o
50 para inspecionar este item. Ele seva e
de um software para zontrole e geran-

ciamento. A calibragem merece cuidado
especial dai se feita obrigatoriamente
duas vezes por més, no minimo.

Uma pesquisa feita por T-ansporte
Moderno junto a alguns frotistas mos-
tra os cuidados cue eles dispensam para
obter maior aproveitamento do pneus.
Entre as medidas citadas estao:

manter plano preventivo de ceometria
de direcdo (e chassi);

manter a calibragem de pneus dentro
do controle;

evitar excesso de peso;

respeitar a veloridade recomendada ao
pneu;

comprar pneus que atendam 3s neces-
sidades do negdrio da empresa;

seguir as recomendacdes do fabrican-
tes dos pneus cuanto a montagem e
parelhamento;

fazer o rodizio;

fazer a ressulcegem e orientar os mo-
toristas sobre o uso apropriada.

Descuidos com os pneus nao per-
doam. Seus efeitas vém em forma de pre-
juizos. Técnicos da Bandag afirmam, por
exemplo, que o alinhamento incorreto
de um veiculo pode reduzir a quilome-
tragem do pneu em até 25%. A falta de
controle da pressdo de ar gera efeito
semelhante. J4 o uso inadequado de
banda de rodagem pode reduzir a qui-
lometragem em ¢té 40%.

A voz corrente propaga
para todos os servicos gue u~ cliente
satisfeito manifesta tal sentimento para
dez pessoas, enquantro o insatisfeito es-
palha para 100 pessoas sua desaprova-
¢do. E muito mais proveitaso, entdo, ter
clientes satisfeitos. £ ume das —aneiras

e sso vale

para obter isso é oferecer ao cliente uma
estrutura de servicos.

BANDAG AMPLIA REDE A Bandaj,
segundo Roberto Ducatti, gerente ceral
da empresa, com o propdsito de recuzir
05 custos dos clientes, estruturou a “ede
BTS sigla de Bandag Truck Service, gue
atende caminhdes e 6nibus num mes:-
mo local com atendimento profissianél,
sistema de garantia e pregos adequados.
'Além disso, com as ferramentas gie 2
Bandag oferece, é possivel ter o cortre-
le do conjunto pneumético e do custo
por quitdmetro rodado, com suport2
nacional e sistema de cobranca cent-ali-
zado", garante. Somente no primeiro
semestre de 2006, foram abertas ses
novas plantas de recapagem na Arcerr
tina e quatro no Brasil.

A Bandag esta em processo de consc-
lidacdo de sua rede de concessioné-ics
com investimentos em qualidade e prc-
dutividade. Em 2006, alcancou 130 goan-
tos de atendimento da sua rede BTS, de-
pois de atingir a marca de 100 poztos
no ano anteriar.

Na rede BTS o transportador encor tra
servicos como alinhamento, balan-
ceamento, desempeno de eixo, instala-
¢do e manutencao de rodocalibradores,
além de acessorios, pneus novos, cama-
ras de ar, baterias e lonas.

Além de ampliar a rede de servicos, ¢
empresa buscou expandir-se no merca-
do mediante o lancamento de novos pro-
dutos. A banda BDR-HT2, lancamentc
mundial da Bandag, foi desenvolv da
para eixos de tracdo e veiculos de ¢lta
poténcia e alto torque. Com 22 milime-



tros de sulco, a nova banda proporciona
melhor desempenho do conjunto veicu-
lo/pneu, ou seja, maior aproveitamento
do torque e da poténcia do veiculo trans-
mitidos ao solo, bem como maior
quilometragem.Os testes indicaram uma
produtividade 33% maior que a do pneu
novo {em termos de quilometragem),
segundo a Bandag.

A principal meta da Bandag é ampliar
seu market share em 5% no segmento
de pré-moldados, nos préximos cinco
anos, e atingir mais de 200 unidades da
rede BTS e 145 plantas de recapagem. A
estratégia de investir em centros de ser-
Vvigos para transportadores estd sendo
implantada pela Bandag em varios paises.

VIPAL CRESCE A Borrachas Vipal, que
comercializa as marcas Vipal, Tortuga e
Ruzi, fabricante mundial de produtos
para reforma e reparos de pneus e ca-
maras de ar, é pioneira na tecnologia de
vulcanizagao a frio no Brasil. Possui uni-
dades fabris em Nova Prata (RS), mais de
2.300 funcionarios, exporta para todos
0s continentes e conta com centros de
distribuigao localizados nos principais
estados brasileiros, paises da América do
Sul, América do Norte e Europa.

A empresa atingiu a marca de dois mi-
lhdes de pneus reformados sob a Refor-
ma Qualificada e Garantida (RQG). Este
servigo consiste em parceria desenvolvi-
da com sua rede de reformadores Auto-

rizados, num total de 210, distribuidos
por todo o Brasil e mais 22 em outros
paises da América Latina.

A Vipal garante reposigdo imediata em
caso de falha de produto ou de proces-
S0, tanto para o sistema a frio quanto a
quente. O processo pode ser feito na
maioria dos pneus radiais e convencio-
nais disponiveis no mercado. *Garanti-
mos ndo somente a reforma, mas tam-
bém a carcaga“, explica Jodo Carlos
Paludo, vice-presidente da empresa.

Para dar garantia aos produtos, a Vipal
mantém um laboratério com tecnologia
de ponta batizado de Vipaltec. Foi cria-
do para a realizagdo de testes de pneus
de automoveis, motocicletas e cami-
nhoes, reformados e novos, para fabri-
cantes e reformadores de qualquer par-
te do Brasil e paises do Mercosul que pre-
cisem destes testes para se certificar pelo
Inmetro, permite, entre outras coisas, a fil-
magem e arquivamento de todos os testes
realizados. 'Trata-se, sem duvida, de uma
iniciativa que permitird grande aumento
de qualidade no setor", destaca Nair Ana
Hoffmann, diretora de tecnologia da Vipal.

PIRELLI Atenta as caracteristicas e con-
di¢des de cada pais, a fabricante de ori-
gem italiana vem desenvolvendo pneus
de alta performance para os mercados
da América Latina. Fabrica produtos es-
pecificos para os mercados argentino e
chileno (FH75 e TH75), colombiano

e

(12R2 exicano (medidas
11R24,5 e 305/75R24,5). Além disso,
busca atuar em outros nichos de merca-
do, como por exemplo o das minera-
doras, que utilizam o pneu TQ99.

A multinacional italiana afirma que, no
Brasil, atualmente os pneus convencio-
nais (ou diagonais) ainda sao utilizados
por cerca de 60% dos autdnomos. Pen-
sando nisso a empresa langou, em 2006,
o CT65 Super, que permite um ganho
de quilometragem de até 35%: 15% de-
vido a seus novos compostos da banda
de rodagem e 20% devido a ressul-
cagem. Langaram um novo sistema cha-
mado Novatread, que possibilita a
ressulcagem a frio e pode ser feita nos
Truck Centers Pirelli com garantia de fa-
brica. E um sistema diferenciado que

Distribuidor autorizado
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mantém o cese~hc original do pneu sem
risco nenhum fara a arceqa.

Para abter uma rz ecac custo-benefi-
cio eficiente o frotista ou euténomo deve
“azer uso gpropriado Jos pneus, o que
-equer alguns cuidadcs  que o pneu
Jtilizadc seja adecumdc a carga e que o
veiculo -od2 er~ ¢21d ¢Hes apropriadas.
Mas, ndo s3, freqientemente, os trans-
sortadares dispdem de Lm sistema de
Jerenciamento 2speci’icc para pneus.

O sistema de ger=ndamento pode se
diferenciar entre f-otictas de carga e de
passagairos. De aczrdz ¢om a Pirelli, no
caso do transcorte d= 2assageiros, o
gerenciameatc é faciltado em funcao
dos velculas possiirerr roteiros pré-de-
finidos, o cue poss btz um controle
mais sisteritico ras caragens das fro-
tas. Par3 o t-arsporte ce carga, os rotei-
ros sao Merios previsivzis, o que requer
mais at2n¢ao no D ocesso de gerencia-
mento dos pneus. Bm émoos 0s segmen-
tos, a Fireli e 28 raszndedores possu-
em eqLipes es-edelizades para orientar
os frotistas no gerencia—ento dos pneus.
Oferecam o programa EZ- (Exceléncia na
Consultoria a “roz&s), qua proporciona
ao frotista 25 razu-sos e mretodologia ne-
cessarics para climrizer a relagdo custo por
quilébmetro Jo: seus pnes.

GOODYEAR Para s_perar as dificul-
dades impostas ad rre-cados de pneus
novos, a emprese buscc. oferecer um
sistema de verdas e s2-vigos especializa-
do, de olfo no frotista. Além disso, a
multinacicnal arrerizzna lancou uma
nova tecnoloc a, denzminada Impact,
para praducac de pne.s zom maior du-
rabilidade ara camin-~Ges e dnibus. A
empresa p-oduz @ rber materiais para
reforma de preus (bancis pré-curadas
e produtos comdlemensares) com as mes-
mas ca-aceristicas 3cs pneus novos e
possui urre vzsts red> de Recauchu-
tadores Alutorizadds Gcodyear (RAG),

homologados que trabalham sob nor-
mas e adotam procedimentos da fabri-
cante e com materiais originais.

A Goodyear dispde de nove escrito-
rios regionais de vendas e servigos dis-
ribuidos no Brasil. Eles prestam assis-
¥éncia direta, com trabalhos customiza-
dos para cada frota e orientacdes volta-
das a reducao do custo operacional das
empresas. As regionais de vendas pos-
suem estrutura para a realizacao de tra-
balhos técnicos como alinhamento de
direcdo, diagnéstico de geometria vei-
cular, balanceamento de rodas, estudos
aspecificos, entre outros servicos.

VIERCADO Em 2005, de acordo com a
Associacao Nacional da Industria de
’neumaticos (Anip), foram produzidos
53,34 milhdes de pneus e comerciali-
zados 56,6 milhdes (incluindo os impor-
zados). Desse total, 7 milhdes sao para
suprir o mercado de veiculos pesados.

Para 2006, a Anip estima a producao
am torno de 55 milhdes de pneus, o que
siognifica um aumento de cerca de 3,2%
am relacdo ao total do ano passado. Ja
as vendas devem atingir 57,5 milhoes
Je pneus novos, uma expansao de 1,5%
sobre o total de 2005. “A indUstria na-
Zional foi bastante afetada pela impor-
tacdo de pneus chineses, que chegam
30 Brasil por um preco 30% inferior ao
do pneu nacional”, afirma Vilien Soa-
-es, diretor da Anip.

De acordo com dados do Anuério do
Transporte de Cargas 2006, em 2005 fo-
ram reformados 8 milhdes de pneus, 8%
abaixo do resultado de 2004 (8,7 milhdes).
Carlos Thomaz, assessor técnico da As-
sociacdo Brasileira de Recauchutagem
ABR), prevé que em 2006 essa retracio
de 8% do mercado deve se repetir, fazen-
do o volume de vendas de pneus recau-
chutados cair para 7,4 milhoes.

RAZOES DA RETRACAO Thomaz, da

ABR, atribui a queda do volume de ven-
das de pneus recauchutados a alguns
fatores. Para ele, a quebra das safras agri-
colas provocou a retracao do setor de
transportes como um todo, que produ-
ziu efeito em cadeia para os setores a ele
relacionados. Junto com este problema,
a expansao das vendas de pneus asiati-
cos no mercado brasileiro provocou o
desaquecimento do segmento de refor-
ma. Segundo a Anip, somente este ano,
até novembro, entraram no Pais cerca de
1,8 milhdo de pneus asiaticos (para au-
tomoveis e veiculos comerciais). Outro
fator importante relaciona-se a preferén-
cia do consumidor. O executivo percebe
uma tendéncia de crescimento do uso
de pneus sem camara em detrimento dos
com camara, o que reforca a retracdo do
setor de reforma. Isso se explica porque
0 pneu sem camara tem maior aderén-
cia ao piso e maior ventilacao, permitindo
maior quilometragem da vida original.

Assim, a vida do pneu se estende e,
conseqgliientemente, o indice de recapa-
bilidade cai. Enquanto um pneu com
camara chega a indice de recapabilidade
2 ou seja, pode ser reformado 2 vezes,
mantendo bom desempenho , o pneu
sem camara tem Indice de 1,5. Os indi-
ces estao diretamente ligados a boa ges-
tao de pneus”, afirma Thomaz. Depen-
dendo das condicdes do transporte da
carga, e, se ndo forem adotados certos
cuidados, esses indices podem ser ain-
da menores”

Para 2007, confiante no crescimento
do PIB do Brasil, Thomaz acredita que a
economia como um todo se beneficiara.
e como o Brasil transporta o seu PIB em
cdma de caminhdes e este é o principal
trunfo das fabricantes de pneus e das em-
presas de recauchutagem. Por outro lado,
o transporte ferroviario também tende a
crescer e isso pode influir negativamente
os resultados do setor de recauchutagem,
sentencia Thomaz.
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TUDO COMECOU
NUMA PESCARIA

Dirigentes de trés
transportadoras,
Cavalinho, Schio e
Bertolini, tomaram
consciéncia, em
conversa a beira

do rio, que investiam
em incvacdes da frota
e deixavam em
segundo plano

o desenvolvimento
dos profissionais

Tudo comegou numa pescaria, guan-
do Paulo Ossani Francisco Schic e Irani
Bertolini direto-es, respectivamerre, da
Transportes Caval nho, Rodovidrio Schio
e Transportes Bertclini  comegaram a
se queixar de przblamas nas emg-esas,
causados pela fdza de treinamento dos
funcionarios. Durar.te 3 conversa per-
ceberam que as companhias investiam
cada vez mais na: inovacdes tecnolégicas
da frota, mas relzgevam a segurdo pla-
no o desenvolvimento dos profissionais,
justamente o prncipal cartdo de apre-
sentacao para os clientes. A falta de pre-
paro muitas vezes causawa acidentes des-

necessarios € comprometiam o aumer -
to da produtividade das empresas dz
transporte rodovidrio de cargas.

“oi entdo que os diretores das trés
empresas decidiram se juntar para for-
mar, em jeneiro de 2003, ¢ Centro de
Treinamento de Motoristas da Regido
Nordeste do Rio Grande do Sul, o Cer-
tronor, localizado na cidade gautcha de
Vacaria. O objetivo é treinar, aperfeicoar,
gLa ificar e conscientizar os motoristes
e demais funcionarios de companhias de
transporte para que sejam evitados ac
denzes e desperdicios de ca-ga.

Dasde gJe comecou as atividades de



DIRECI-\O ECONOMICA (PRATICA/ESTRADA)
Numero de motoristas treinados: 1.790 (134 TURMAS)
36 meses de treinament>: de 06/10/2003 a 06/10/2006

Consumo especifico de ombustivel nc t-2inamento (média)

2,53 kr/litro
2,22 km/litro

12,1 frenadas

Melhoria de 13,9%
no cor sumo de diesel

pre-treinamento

@@l pos-treinamento

Tempo dispendido no “mjeto

31 min 29 seg
30min 31 seg

5,8 frenadas

Indice de uso do freio de servigo

Menos 52,1%
de uso do freio

pré-treinamento

pds-treinamento

obs.; 3 nmeros acima mencionados referern-se exclusivamente ao uso do freio de
serviem do seiculo. O acienamento do freie motor é efetuado por um botdo comutador
no pcnel e instrumentos 2 ndo vinculade ao freio de servigo convencional.

indice de marchas realizac as

25 marchas

Mencs 3,2%
notempo gasto

treinamento, em 6 d= outLkro de 2003,
o Centronor ja capacitou 1.909 moto-
ristas, entre auténomos e arofissionais
ligados a 202 empresas. C treinamento
acontece sempre rias ins alagdes do
Centronor, numa area de z mil metros
guadrados, em Vacaria, e o curso esta
aberto a qualquer profiss ¢nal que te-
nha interesse em aprimorar seus conhe-
cimentos. A duracao é de cinco dias, com
carga total de 42 Foras de a.la para os
gue optam pelo curso de reciclagem e
atualizacao para tratalhado-es que ope-
ram ou conduzem veiculos com cargas
ou produtos perigosos, o po de cur-
so sobe para 47 horas. O centro cobra
R$ 800, sendo qu= toda a alimentacao,
pernoite, material didatico e treinamen-

ple-treinamento

pos-treinamento

to pratico de estrada ja estdo incluidos
no preco. A empresa de origert do fun-
ciondrio que seréa treinado ou ¢ auténo-
mo que quiser se aperfeicoar arza ape-
nas com a viagem até a sede do
Centronor.

“Sdo 43 turmas por ano. Os motoris-
tas ficam em regime de internzto e tém
tempo integral para se dedicar 3o curso.
Cerca de 60% do contetdo * voltado
para a parte humana do profiss onal, que
vai desde a importancia de uma discipli-
na de sono e combate a doengas sexual-
mente transmissiveis e drogas a aulas de
direcdo defensiva. O objetivo é urra reci-
clagem permanente”, explicz Rerato
Rossatto, coordenador do emtronor.

A equipe do Centronor conta com 11

12,9 marcﬁas

44,4% menos
marchas realizadas

pré-treinamento

pés-treinamento

profissicriais, que se dividem na apre-
sentaca> de quatro moédulos distintos
aos alurcs. O primeiro médulo engloba
apresen-acdo e postura, atendimento ao
cliente, lei da balanca, documentacdo,
legislacéo e direcao defensiva. No segun-
do mod.ilo sao apresentadas nogoes de
meio ambiente, primeiros socorros, se-
guranca pessoal e patrimonial, ministra-
das aules sobre os riscos do uso de al-
cool e d-ogas e ensinados cuidados para
se evitar a contaminacao por doencas
sexualmente transmissiveis.

No terceiro médulo, mais técnico so-
bre a capacitacao profissional, o aluno
tem cortato com mecdanica basica, ma-
nutencao de pneus, custos operacionais
e nogoes sobre gerenciamento de riscc
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> -gtreamento veicular. O Cltimo médulo
3€ resurre 3 direcao econdm-ca, com te-
Dric e pratica de estraca. Para os gue
dptarem p2las aulas sob e transporte de
maleriais perigosos, ha mais um
Mo dulo, ministrado em perceria com o
Ses¥/Senat e homologado pelo Detran
Jo Rio Grende do Sul.

“Ao finel do curso, fcrmamn-se verda-
Jeiras famlias”, acrescerta Rossatto.

C aperfeicoamento profsssional seque
35 dunos mesmo depois qLe eles deixam
vaaria. Al3m dos modubos regulamenta-
“€S, a equipe passa ume carja extra de
rabalho psicoldgico, com o objetivo de
Tehorar ¢ relacionamen:o interpessoal e
jur-entsr 3 auto-estima Ha ainda uma
Ergoia de apoio, que visa minimizar os
2le-os de um oficio que, dor natureza,
3eixa os trabalhadores distantas das fami-
ias = préx mos de uma fonte constante de
2ctresse, cue é a estrada.

Encerraco o curso, os res.ltados das
zroas feizas pelos alurios, bem como
32U comportamento e parlic pacao e 0s
rz2iramentos de estrada sao zransforma-
Jos em relatorios e enviadas as compa-
1hizs que mandaram seus profissionais
3ar: o Ce~tronor. Em alaurs zasos, pode
nclisive haver um accmpanhamento
nd-idual apds o fim des aulas.

C =2 acorco com dados dc préprio Cen-
Iroref, @ aprovacdo do ¢ Jrso pelos clien-
es vhega a 99,75%. Est2 incice é calcu-
adc em dbis momentos. Primeiro, uma
semana dgpois do fim do aurso, quando
1a um contato com as empresas clien-
zes. Trés reses depois, ¢ Centronor val-
-3 a procurar a companhia para avaliar
€ ¢S ensiramentos sign ficaram ganhos
oradcos. Jé a satisfacao dos motoristas é
mMecida mediante pesquisa escrita ao fim
Jo zursc.

Uma anclise sobre o d=sempenho dos
noxristas ao longo dcs tr3s anos de
2»is éncia do Centronor moszra a impor-
“anzia do reinamento. sejundo dados

Y L Te
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3 < 5

Centronor mantém motoristas em regime de internato para que se dediquem

integralmente ao curso

do centro, um dos beneficios estd no
consumo de combustivel. Em méd:a,
quando comecam as aulas praticas, 2s
motoristas exigem dos veiculos um con-
sumo de 2,22 quildmetros por litro e
diesel. Ao fim das provas, este patarrar
sobe, em média, para 2,53 quilémetros
por litro, uma economia de 13,9%. Os
percentuais sao mais altos quando ana-
lisados o uso do freio, que diminui em
52,1%, e o ndmero de trocas de mar-
chas, que cai 48,4% ao final do cursc.

“Preparar o profissional significa evi-
tar acidentes com cargas. Scubemos e
um caso de uma empresa de transporte
gue apresentou dois acidentes com car-
ga de um mesmo cliente. O risco de per-
der este cliente, num caso como este, é
znorme. A Bertolini, por exemplo, redu-
ziu em 40% o numero de acidentes de
2004 para 2005 depois do treinamen-
to”, frisa Rossatto.

Atualmente, as trés empresas funda-
Joras do centro contam com a parceria
da Scania Latin America, Randon Imple-
mentos e Sistemas Automotivos, Bridges-
tone Firestone do Brasil, Borrachas Vigal

e Concessiondria de Rodovias Rodosul.
Além da propaganda positiva para em-
presas que demonstram preocupagao em
apoiar um projeto gue tem como objeti-
vo reduzir os acidentes nas estradas bra-
sileiras que tiram milhares de vidas e cau-
sam grandes prejuizos financeiros todos
0s anos, os parceiros do Centronor ga-
nham com a divulgacéo de suas marcas
nos veiculos, no material didatico e nas
dependéncias do centro.

Mas os patracinios e o valor pago pelos
alunos ainda nao garantem o alivio nas
contas do Centronor. Os representantes
do centro minimizam, no entanto, o atual
momento financeiro da instituicio.

"0 Centronor ainda opera no verme-
Iho. Nosso objetivo nao é ter lucro, mas
sim manter o centro de treinamento. Ja
investimos cerca de R$ 1,8 milhao des-
de a criagao, em 2003. Acreditamos que
o projeto vai sair do vermelho com o cres-
cimento pela demanda do curso. inclu-
sive, ja fomos sondados para abrir uma
unidade em Sao Paulo, mas acreditamos
que ainda ndo é o momento”, pondera
Renato Rossato.



FERRAMENTAS PARA

GESTAO DE NEGOCIOS.

A Editora OTM oferece trés grandes oportunidades pera todos profissionais da
area de transporte. Os cursos, Calculo de Custos O Jeracionais de Veiculos,
Logistica na Manutencio de Frotas e Planejamentc ma Formatagao de Frotas
sdo ferramentas indispensaveis para empresarios, gerentes e outros
profissionais envolvidos na gestdo, operacdo e manutencdo de frotas que
buscam aumentar sua competitividade e lucros de s.43s empresas.

Este curso ira preparar e capacitar os
participantes para que possam calcular 2
administrar de forma eficaz os custos
operacionais, buscando aumentar

a competitividade e os lucros da empresa.

Programa

1. Custos Operacionais de Veiculos

1.1 Classificagdo dos custos

1.2 Método de calculo para custos fixos

1.3 - Método de calculo para custos variaveis

1.4 - Administracdo dos custos operacionais

1.5 - Fatores que influenciam na variagao
dos custos

1.6 - Planilhas de célculo de custos
operacionais de veiculos

1.7 - Sistemas de controle, relatérios gerenciais

2. - Apresentacao de software para cdlculo
de custas operacionais.

Nota: Os participantes deverdo trazer

calculadora para execucdo de exercicios.

Carga Horaria: 8 Horas

Valor da inscri¢do: R$ 300,00

Agenda: [nicio 8h30
Coffee Break 10h00 11h15
Aimo  12h00 13h00
Coffee break  15h00 15h15
Término 17h30

Programa:

1. - Manuten¢do de frota de veiculos

1.1 Cefinicdo de mar uten¢ao e objetivos
d2 um plano de manutencdo

1.2 - Sistema de manutencdo

1.2.1 Manutencdo de operagdo

1.2.2 Manutencdo prevertiva, corretiva,

reforma geral

1.3 - Diretrizes de um plano de manutericdo

2. - Oficinas de manutencao

2.7 Manutenzao tercairizada

2.2 Manutencao propria aspectos relevantes

2.3 - Andlise comparativa entre alternat vas

3. - Balanceamento econémico do sistema
de manutencado

4. Custos de oficinas de manutencao

5 Dimensionamento de pessoal
operacional de oficina.

Zarga Horaria: 8 Horas

Valor da inscri¢ao: RS 300,00

Agenda: Inicio 8h30
Coffee Break  10h00 11h15
Alm 12h00 13h00
Coffee break  15h00 15h15
Término 17h30

Programa:

- Planejamento de frota

Politica de renovacao de frota
Aspectos teodricos/conceituais de modelo
Aspectos metodologicos

- Aspectos operacionais

1.
1.1
1.1
1.1.2-
1.1

1.1.4 - Aplicacdo prética de modelo

A
2
3
4
2. Dimensionamento de frota

3  Adequacao de frota

4 Frota prépria x frota contratada

Valor da inscri¢do: R$ 300,00

Agenda: Inicio 8h30
Coffee Break  10h00 - 11h15
Almo 12h00  13h00
Coffee break  15h00 15h15
Término 17h30

(estdo inclusos nos valores das in: cri¢Ges, o material didatico, certificacdo, ammocos, coffee breaks e estacionamento)

O Instrutor:
¥

Publico:

Empresarios, gerentes, supervisores, encarregadcs e demais profissionais

Eng. Piero Di Sora - Técnico em m
Pontificia Universidade Catdlica; especialista em trainamento gerencial na &ea £ Acministracdo de Transporte; coordenador do
Sub-Comité de Transportes (por 5 ancs) e do Comité de Gestao Empresarial da Eletrcbras ex-superintendente de Transporte e Servicos
da Eletropaulo. Experiéncia de mais -de 25 anos na area de transporte; instrutor e const ftor em nivel nacional de empresas publicas,
privadas de pequeno, médio e grarce portes e multinacionais.

inas e motores pela Esccla Técnica Federal de Sac Paulo; engenheiro industrial mecanico pela

Local:

envolvidos com a gestdo, operacdo e manutengao ce frotas de veiculos.

ORGANIZACAO:
TECHNI

Marcelo Fontana
promogdes e eventos

REALIZAGAO:

TRAM: PORTADORA OFICIAL:

Iransporte

Todos o5 madals

Travel Inn |birapusra 3w Bowges Lagoa, 1209 - Sao Paulo - SP - Tel:11-5080.8600

INFORMACOES:

11-5096.8104 /08007028104
otmeditora@otmeditora.com.br
Departamento de Eventos

C&digo ceste zurso:E1856SA0
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SEST/SENAT LANCAM
NOVOS CURSOS EM 2007

Novos cursos

a distancia

dao destaque

a logistica e
especializacdao em
Transporte para
suprir a continua
demanda

por qualificacdo
profissional

do setor

O Servigo Social do Transporte e o Sesvi-
¢o Nacional de Aprendizagem do Trans-
porte (Sest/Senat) langcarao uma série de
logistica contendo cinco cursos a distan-
Cia a partir de 2007. O publico-alvo sac os
profissionais envolvidos com a operagao
do transporte de cargas e de logistica.

Outra qualificacdo em desenvolvimzn-
to para o préximo ano é o Programa Néed-
onal de Formac&o Especializada em Trans-
porte, baseado nc conceito dos itine-a-
rios formativos. Sao sequiéncias de certifi-
cados de formacac inicial ou continuada,
de qualificacdo para o trabalho e diplo-
mas de técnico de nivel médio que possi-
bilitam o aproveitamento continuo e & ti-
culado dos estudos.

As novidades mostram que a demanda
por qualificacdo no setor de transporwes
nao para, pois este é uma atividade meio,
que cuida das vidas dos passageiros am
viagem ou agrega valor aos produlcs
transportados.

Apenas no Sest/Senat sdo ofereciccs
mais de 200 cursos presenciais, tanto no
segmento de carges quanto no de passa-
geiros e também para a comunidade O
servi¢o desenvolvz2, ainda, a formacio
exigida por lei, requerida pela resolucao
168/04 do Conselto Nacional de Transito
(Contran), para Condutores de VeicL cs

de Transporte de ProdiLtos Perigosos;
Condutores de Veiculos d=z Transporte de
Escolares, Ccndutores d2 Veiculos de
Transporte de Emergéncia e Condutores
de Veiculos de Transporte Zoletivo de Pas-
sageiros. Os cursos pressnciais contam
com carga ho-aria entre 40 horas/aula e
200 horas/aula.

No setor de cargas, 0 CLISO mais procu-
rado no Sest-Senat é o que prepara para
o transporte de produtos perigosos. O mo-
torista somente pode realizar o transporte
desses produtcs se estiver habilitado e com
o porte da car-eira que comprova a quali-
ficagdo neste curso. O prcgrama de ensi-
no é composto de dois modulos. Um ba-
sico, gque inclui direcdo cefensiva e pre-
vencdo de incéndio, entre outros itens; e
um operacional, que agrega conhecimen-
tos sobre condugao segura e econdmica,
primeiros socoTos, equiparnentos de con-
trole operacional e prevencdo ao roubo
de carga; para citar alguns conteddos.
Apos cinco anos, a carteira vence e 0 mo-
torista precisa realizar um curso de atuali-
zagao.

Além deste, sdo ministrados outros cur-
Sos que visam aperfeicoar as técnicas dos
motoristas, como, por exemplo, manuten-
céo preventive, prevencao de comporta-
mentos insegLros nas est-adas; ICMS no



transporte de cargas, empreeendedorisma
no setor de transporte, além de transpor-
te internacional e transporte de cargas =
encomendas rapidas.

De acordo com o Sest/Senat, nao exis-
tem pesquisas que relacionam redugao do
nimero da acidentes e reducio de custos
com a gualificacdo dos profissionais, pr n-
cipalmente devido a dificuldade de coe-
tar e avaliar os dados da pesquisa. Mas o
que se sabe atualmente é que motoristas
qualificados estdo menos propensos a se
encontrar em situa¢des de riscos. Além
disso, & pratica tem mostrado que carre-
teiros treinados aprendem a lidar e a con-
servar melhor seu equipamento e, como
resultado, passam a dirigir com mais efi-i-
ér.cia e seguranca e, conseqientemente,
manor Custo.

O Sest/Senat também oferece cursos a

distancia, que proporcionam o acesso a
educac¢do profissional aos trabalhadores
com dificuldades de acompanhar um cur-
so presencial e anda cursos técnicos. De
acordo com a inctituicdo, as empresas de
transporte de cargas e de passageiros sao
importantes parcairos para o desenvolvi-
mento de novos -urscs. Elas também aju-
dam a validar a oroposta-pedagégica da
curso desenhadc.

Em 2005, foi langado o primeiro cursc
técnico em transporte a distancia do Bra-
sil, nos dois segmentos: Técnico no Trars-
porte Urbano e Rodoviério de Passageiros
e o Técnico em Logistica e Transporte de
Cargas. Os dois cursos desenvolvem as
competéncias nezessarias para os profis-
sionais que auxiliem na operacao das er
presas de transportes.

Para ampliar a oferta por qualificacac

n2 nivel técnizo, o Sest/Senat abriu matri-
culas em nowas capitais, como Floria-
n3polis, Belo Horizonte, Sao Paulo,
Curitiba, Reci“e, Goiénia e Fortaleza, para
05 dais cursos citadas. Com esta acao se-
réo cr adas mais de 500 vagas para os fu-
tLros técnicos do setor de transportes.

Além disto, o Sest/Senat destaca que o
COMEromisso com 3 construg¢ao da cida-
dania requer uma p-atica educacional vol-
teda ¢ compr2ensao da realidade social e
dos direitos e responsabilidades em rela-
¢&0 a vida. Com esta preocupacao, incor-
pora em suas acdes de educacao temas
transversars gue permeiam, com naturali-
dade, as matérias ministradas durante os
cursos. Entre zles estdo principios éticos,
defesa da cidadania, defesa do meio am-
biznte, valorizacdo pessoal e profissional
e indusao digital.

NELSER DISTRIBUIDCRA DE AUTOPECAS LTDA.
Fone: (11) 6965 9138/ '11: 6128 3632



CURSOS OTM,

01 e 02 de Marc¢o de 2007

Administrar transportes implica gerenciar com menores
custos, consequentemente com maior produtividade e
rentabilidade. Grande parte das decisdes estratégicas da
administracdo de uma frota tem como principais questdes o
controle e a redu¢do de custos operacionais dos veiculos.

Os sistemas de manutencao, bem como o modo de substituir
os procedimentos subjetivos ou sentimentais na hora de
vender o veiculo, adotando processos matematicos,
identificam o momento econdmico exato para sua
substituicdo.

Mediante o desenvolvimento de uma abordagem objetiva e
descomplicada, o curso oferece inumeras alternativas para o
alcance dos objetivos a que se propde o treinamento.

0S TOPICOS ABORDADOS A AGENDA O INSTRUTOR

'5\?32:;(: Zf%gﬁj{gf\zéo 18EOO 8230 Creftfjengamﬁnto Piero Di Sora - Técnico em
0h00 - 10h15 Coffee Brea Squi

Oficinas de manutencdo 12h00  13h00 A(I)mogo fE’ﬂaqluma,S e mOFtO(Ij’ES Fl)edla

Custos de oficinas de manutenzdo 15h00 15h15 Coffee Break scola Técnica Federal de
17h30 Encerramento Sdo Paulo; engenheiro

Custos operacionais de veiculcs

Class ficagdo dos clientes

Custos fixos

Custos variaveis

Métcdo de calculo para custos fixos

Métado de calculo para custos varidveis

Adm nistracdo de custos

Fatores que influenciam na variacdo Jos custos
Mapas de custos, relatérios gerendiais e

R$ 500,00

PREGO DE INSCRICAO

Consulte-nos. Precos especiais para
participantes de outros temas, e para
empresas com mais de 1 (um)
participante.

industrial mecanico pela

Pontificia Universidade
Catdlica; especialista em treinamento
gerencial na drea de Administracdo de
Transporte; coordenador do
Sub-Comité de Transportes (por 5anos)
e do Comité de Gestdo Empresarial da
Eletrobras, ex-superintendente de

sistemas de controle

Planejamento de renovacéo de frota

Politica de renovacdo de frota
Dimensionamento de frota
Adequacdo de frota

Frote propria x frota contrataca

INFORMAGOES GERAIS

Inclusos:

Material Didatico, coffee break,
amoco, estacionamento e
czrtificacdo ao término do cu-so.

Formas de Pagamento:
Creposito Bancario:

Eanco Sudameris Agéncia 682
Conta Corrente 017163000-6.
Cartdo de Crédito: Visa (Através

ORGANIZAGAO:

O LOCAL

Travel Inn Ibirapuera
Av. Borges Lagoa, 1.209

Sao Paulo SP
(11) 5080.8600

do namero do seu cart3o).
Cheque Nominal, no Local do
evento.

Boleto Bancario

Emissdo de Recibo mediante a
apresentacdo do pagamento,

através do fax - (11) 5096.8104.

Substituicdo:
O Titular da inscri¢do podera

REALIZACAO:

TECHNI

Marcelo Fontana
promocdes e eventos

indicar outro profissional de

sua empresa para substitui-lo,
devendo Informar por escrito.

O ndo comparecimento do

inscrito incorre na nao devolugao

da taxa de inscri¢do.

Dados do Realizador:

Transporte e Servicos da Eletropaulo.
Experiéncia de mais de 25 anos na area
de transporte; instrutor e consultor em
nivel nacional de empresas publicas,
privadas de pequeno, médio e grande
portes e multinacionais.

e Technibus.

Av. Vereador José Diniz, 3.300
Cj. 702 - Campo Belo

CEP 04604-006

Sao Paulo SP

CNPJ. 02.671.890/0001-99
PABX (11) 5096.8104
0800.7028104

OTM Editora Ltda. Responsavel e-mail:
pelas revistas Transporte Moderno  otmeditora@otmeditora.com.br

TRANSPORTADORA OFICIAL:

transporte

Todos os modaia

INFORMAGOES:

11-5096.8104 / 08007028104
otmeditora@otmeditora.com.br
Departamento de Eventos

Codigo deste curso: E18365A0
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AGRALE S/A

=1 BR 116, km 145, n° 15.104, Sao Ciro

CEP 95059-520 Caxias do Sul RS

Tel./Fax: 54-238-8000

AGRALE

Tecnologia na medida certa.

Pos-Vendas, Pecas e Assisténcia
Técnica:
Tel.: 54-238-8065

Atendimento 24 haras

Ligacao gratuita zara o numero 0800

7030701, no Brasil, 255 1143315173 que

oferece atendimento de emengéncia como

guincho e servicos de mecan ca, 24 horas
por dia, em todo o territério nazional

B www.agrale.com.br

Atendimento imediato de pecas

de reposicio

Equipe de vendas da fabrica oferece atendimento ime-
diato de pecas de reposicao, tanto em relacio a pe-
didos normais, que abastecem o estoque ce pecas
de caca revenda, como a pedidos de emeraéncia

Pronto atendimento de servicos

Mecéniccs treinados pela fakrica e equipados com
ferramental especial estdo disponiveis para prestar
atendimento de manutencdo nas revendas ou de emer-

géncie

2007



ANUAR O DE GESTAO DE FROTAS, TREINAMENTO E POS-VENDAS 2007

CITRCEN DO BRASIL AUTOMOVEIS LTDA.

~ R. Mariz e Barros, 678, 7° andar, Tijuca
CEP 20270-002 - Rio de Janeiro - RJ
Tel.Fax: 21-2565-4904

8 www.citreen.com.br

CITROEN

Citroén Assistance

Servicc gratuite 24 horas po- dia, 7 dias por sermrana,
vélido 30r 24 meses para veizulos novos com cobertu-
ra e ~odo @ te-ritdrid nacional



ANUARIO DE GESTAO DE FROTAS. “EEINAMENTO E POS-VENDAS

DAIMLERCHRYSLER DO BRASIL LTDA.

l =1 Aw. Alfred Jurzykowski, 562, Bairro Faulicéic
- CEP 09680-900 Sao Bernardo do Cam o, SP
Tel./Fax: 11-4173-6611

B8 www.daimlerchrysier.com.br

Mercedes-Benz

Diretor da Area de Pés-Vendas:
Ari G. Carvalho

Central de Atendimento:

0800-909090

e-mail:
atendimentoaocliente@mercedes-benz.com.br

Central de Atendimento ao Cliente
Servigo gratuito disponivel 24 horas po- dia, atra-
vés do tele“one 0800-909090, para atender a
consultas, sugestdes ou reclamacdes dz produ-
tos e servicos prestados, e oferecer atendimen-
to de emergéncia e socorro mecarico

Amigo Estrela

Com atendimento personalizado, sste progra-
ma é dirigido a frotistas de veiculos comerdiais,
para reduzir ao maximo o tempo de aterdimento
a sOCorTo, envio de pecas e reparc ce veiculos
nas concessionarias da marca

SSISTANCE Servico de assisténcia 24 horas,
oferecendo ao dliente ~odo su-

porte para socorro Mecanico e senvico de guin-
cho, o que engloba ainda auxilio em casos de
problemas com pneus, falta de combustivel, re-
mocao hospitalar, kit lanches e outras vantagens

: AMERCEDES Mercedes Assistancz

i T Centrode

Global Iraining. atendimento

The finest automotive learnin Local onde séo realizados
cursos na area administrativa e técnica, ofereci-
dos a clienzes frotistas de todo o Brasil. Ao todo
530 19 Centros ge Treinamento em t2do o Pals

Central de Distribui¢3o e Log stica de Pecas
Acentral mantém 125 il dif2-entestipos de pegas para
atender a todos os modelos de =rinhodes, Onibus e uti-
itarios. A entrega das pecas é “2itla entre 2 e 48 horas
em qualquer ponto do Fais.

Contrato de Manuten;ao de fabrica Full Service
Voltados para clientes -mtistas, s Juas modalidades do
programa permitem planejame —tc ca manutencdo pre-
ventiva e corretiva, ccm hora mar-ada, para garantir
reducao significativa d» Zustos, que sao previsiveis

Unidades volantes d= treinamen=o

Quatro unidades rodar 2or tedk: ¢ Erasil para dar supot-
te completo pos-treinamento a=s -otistas e aperfeicoar
os conhecimentos dos seus t2cn cos

Literatura Técnica de Servicc

Software que contém ~cdas as rifor nagdes técnicas ne-
cessarias a oficina, em s ubstituizZo a literatura impressa
dos veiculos, disponivel para a r=de de concessionarias ¢
0s usudrios em geral

2007
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FIAT AUTOMOVEIS S/A

£ Rod. Fernao Dias, km 429
CEP 32530-000 Betim, MG
Tel.: 31-2123-2111
Fax: 31-2123-3098
8 www fiat.com.br

Diretor de P6s-Vendas:
Antonio Sérgio Rodrigues
Tel.: 31-3123-6492

e-mail: asergio@fiat.com.br

ConfFiat

Servico de atendimento de emergéncia ao cliente em

casos de imprevistos mecanicos ou elétricos, através do

fone 0800-7013428, durante um ano apds a aquisicao

do veiculo Revisao Fiat Fiel
Para as revisOes periddicas realizadas nas concessio-
narias, o plano oferece descontos progressivos de até
50% em mao-de-obra e de até 8% em pecas, com

Fiat Plus um ano de garantia

Extensao da garantia do veiculo por mais 12 meses

além do periodo oficial, com atendimento nas con-

cessionarias por profissionais treinados na fabrica; o

servi¢o inclui as facilidades oferecidas pelo ConFiat



ANUARIO DE G33TAO DE FROTAS, TREINAMENTO E POS-VENDAS

FORD MOTOR COMPANY BRASIL LTDA.

=1 Av. do Tahoio, 899, Taboao
CEP 09655-900 530 Bernardo do Cam o, SP
Tel./Fax: 11-4174-8855

B www ford.com.br

722
CARGO
] Gerente de Pé6s-Veada:
!l P Silvio Fedele
& .
. B
Disk Ford Czminhoes Peca Facil Ford
Linha direta om o fabricante através do ® o Sistema coloca rapidamente as pecas de
teleforie 0802-7033673, a qualquer hora g reposicao solicitadas nos distribuidores,
do dia ou da noite. A ligagéo é gratuita e evitando atrascs ao usudrio. O servico de
0s atendentes estdo treinados para atender entrega é realizado em 24 horas em capitais
0s clientes Z« horas por dia, todos os dias e em 48 horas 1as dernais localidades

para tirar dlvidas e dar orientagdes

Cortrato de Manutenc&o Ford
Senico de suporte técnico e de pegas, que possibilita a

PESO - Programa de real zacdo ce contrato de manutengdo com o cliente,
Ex.celéncia e Suporte Opera- para exacutar agdes pravantivas e corretivas
donal
£valiacao feita pela mon-tadora
rées instalacdes de cada conces- Treinamento ao Frotista
sionaria premia as que >ferecem a melhor infra-estru- Cursos para frotistas de treinamento em Entrega Téc-
tura de atendimento ao cliente nicz, Mecénica Ponta a Ponta e Operacao do Velculo,

incl sindo neste ultimo caso os itens Condugao Econd-
mica, Cperacac de Caixas RT e Cperacdo de Blogueic

SOS Ford nos veiculos 6x4

Servico de tocorro elétrico e mecanico

dentro do periodo de garantia, que inclui

estadia em hotel, retorno a residéncia,

contiruacao da viagem, guarda do veiculo

e outras faci idades

2007
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GENERAL INOTORS DO BRASIL LTDA.
~ Av. Goias, 1.805 - Bairro Santa Paula

CEP 09550-900 - Sao Caetano do Sul, SP

Tel.: 11-4234-7700 - Sac: 0800-133200

Frota Preferencial Chevrolet

Destinadc ¢ frotistas, o prograna prosonciona: 1) pre-
¢os padronizados de man-de-obra em todo o terrizorin
nacional; 2) desconto en pecas de repzsicao instaladas
nas oficinas das concessionarias _hevrles; 3) preco pa-
dronizado gara todas as revisdes orog-amadas; 4) cen-
tral de atendimento ao c iente, exclusisc para frotis-as;
5) equipe de p6s-vencas exclusiva pare relacioramento
com os frotistas prefarenciais; 6) pricridade de atan-
dimento ce servico nas concessonarias partidpantes;
7) site exclusivo com informacées atJal -zadas soore
0s pregos praticadcs e a relacdn das cocessionarias
participantes do programa

Fax: 11-4234-72~7

Super Troca de Oleo Chevrolet
PermiZe troce de dleos em tenpo reduzido e a precos
vantapsos para 0 USUuario

Kits instalados Chevrolet

O programa oferece degas ¢ mao-de-obra a precos
competitivos, os kits cobrem todos os itens de manu-
tencao e sao aplicados em tod3 a linha de veiculos

Contrato de Manutencao

Negodado di ‘etamerite com as concessionarias e base-
ado nos pregos exclusivos de mac-de-obra e des-onto
de pecas

2007
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IVECO LATIN AMERICA LTDA.

=] Av. Pres. Castelo Branco, 3.333
CEP 03036-000 - Sao Paulo - SP
Tel.: 11-2123-6600
Fax: 11-2123-8832

B www.iveco.com.br

T — 2 e b e

Gerente de Pés-Vendas:
Ricardo Juncker

Tel.: 11-2123-6600

e-mail: ricardo.juncker@iveco.com

Iveco Dia e Noite
Cartral de atendimento ao cliente 24 ho-
res através do telefone 0800-553443,
tados os dias do ano, em todo o territorio
b-asileiro, qlue oferece assisténcia técnica Total
. . . emergencia S———  [V@CO TOta
Fesens ° ™ Grantia extra co veiculo po-
D mais 12 meses — além da ga-
rantia oficial — zom limite de

i quilometragerr, de acordo corr
vinr-sezo Contrato de Manutencao o modelo. Este pacote opciona
1ueca e Reparacao da cobertura integral para todas as pecas e compo-

-~ Acordo que determina interven- nentes do veiculo

cOes preve-tives e corretivas, a serem executadas por
técnicos especiaizados que trabalham na rede de
concessionarios
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PEUGEOT DO BRASIL S/A

1 R Mariz e Barros, 678, 7° andar, Tijuca
CEP 20270-002 Rio de Janeiro, RJ
Tel.: 21-2565-4900
Fax: 21-2565-7698

@ www.peugeot.com.br

PEUGEOT

|

CAEP - Central de atendimento LS
especializado Peugeot - 0800 7032424

Peugeot Service

Um novo conceito de trabalho totel-
mente voltado para a satisfacdo dc
cliente, que oferece manutengao comr
baixo custo, atendimento personal zado
e rapidez

Peugeot Garantie Extra

Programa que amplia por 12 meses a
garantia contratual do veiculo e coore
todos os reparos de falhas de materia,
montagem ou fabricacdo

e

¢iva

PLUGEOT

Peugeot Assistance

Atende 24 horas por dia, 7 dias por se-
mMana e assegura o conserto no local ou
‘eboque do veiculo até a concessionaria
mais proxima em caso de pane

Viva Peugeot

Programa de relacionamento que pro-
porciona ao cliente atendimento per-
sonalizado, dicas e recomendacoes de
servicos preventivos ao cliente, além de
promocoes exclusivas
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RENAULT DO BRASIL S/A

=] Av. Renault, 1.300, Borda do Campo
CEP 83070-900 - Sdo José dos Pinhais, PR
Tel./Fax: 41-380-2000

B www.renault.com.br

Ty

Diretcr da Area de Pés-Vendas e S —
Assisténcia Técnica:
Bruno S:lomon  Tel.: 41-380-2000

Revisao Preco

Fechado

. O cliente ja sabe

‘Lfg\: exatamente cuanto
o vai gastar =m cada

revisdo, an-es mes-
mo de precisar 0 que assegura a previsdo das custos
d2 manutencao do veiculo

Acessorios

Exclusivos

A montadora dis-

ponibiliza grande

variedade de pro-

dutos nacionais e
inwortados, desenvolvidos pela montadora. para
eq. par o veiculo

Ramault Rent

Ma ~ora de fazer 3 revisdo ou a manuzencao de veiculo,
& r=venda dispde de um automovel para alugdel a um
cuso inferior ao praticado no mercado

Renauit Assistan-
l / ce 24h )
O servigc o~erece
) dois anos de socorro
mecanico g-atuito,
24 horas por dia, 7 dias por semana, no Bresi e em

todos os derais paises do Mercosul, através do tele-
fone 0800-555615

— Pecas
< Originais
VQ?\\G\“@\, A fabrica possui
K - ™ um armazem cen-
. tral na cidade de

Jundiai (SP: com
mais de 22 mil itens de reposi¢do para os vefztlos da
marca

Pacote de Servi-

¢os e de Pegas Ins-

taladas

Cliente tem a sua

disposicao dversos
pacotes de manutencdo, com pecas e sevigs com
pregos pré--ixados
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SCANIA LATIN AMERICA LTDA.
= Av. José Odorizzi, 151, Vila Euro

CEP 09810-902 Sao Bernardo do Campo, SP

Tel.: 11-4344-9333

Fax: 11-4351-2659

B www.scania.com.br

Scaria Plus 24

Aterdimento telefénico de emergéncia

gratuito para caminhdes e 6nibus, através

do fone 0800-194224, em todo o territorio

nécional e e Argentina, que disponibiliza o

servizo de assisténcia técnica Scania Assis-
-ence, presiadc por protissionais especializados

Contrato de Reparo

& Manuteacao

Acordo que define manutenc¢des pre-

vertvas e orretivas do veiculo a serem

reaizadas em concessionarias da marca,

ccm mao-da-obra treinada. Neste contrato
<30 consideradas varidveis como tipo de veiculo, carga
iransportaca, dismancias de percursos e outros itens

Diretor: Christcpzr Fedgorsky
Tel: (11) 4344-9138
e-mei info.br@scar azzrw

Acardo de Manutencéc
o Por meio deste acord> ciz-<e uma pro-
..\‘f"""" gramacdo p enejada pa-e msnJitengas
J‘,-r"" preventiva dc vefculc, ¢ ser exacutada
pela rede de concessicné-ias cCcmMoLsO
de pecas genuinas nos regaros, mMnim z=n-o O risc
de paradas imprevistas

Curso Master Driver

Treinamento awancado feizc pzr profissio-

nal t-einado pela fabrica. gue auxilia na

conducao ideal do vefculz e éjuce a obter

dele o melhor desempgennc. E oferecida

gratuitamente aos moicrs=< e Jsuarcs
de veiculos da nrarca

“(S-VENDAS

2007
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VOLKSWAGEN DO BRASIL

= Rua Volkswagen, 100
CEP 27501-970 - Resande, RJ
Tel.: 11-3381-1004
Fax: 11-3381-1003

H www.vwtruckbus.com.br

Gerente Executivo de Assisténcia Técnica:
Diogo Pupo Nogueira

Nogueira Tel.: 11-4347-5415

e-mail: diogo.pupo@volkswagen.com.br

2 7
@/

/

ChameVolks

Servico telefénico de suporte técnico ao
usud-rio 24 h por dia, com 16 técnicos
atendentes, que oferece ao cliente mecanico
da revenda mais préxima, guincho 24 h cre-

QASC - Pesquisa de

Avaliz cao de Satisfacao do
Cliente

Avalizcac permanente de
qualidade dos servigos pres-

denciado pela rede e providencia pecas, entre outras
facilidades, através do fone 0800-19 3333

Programa VolksTotal
VolksTotal Acordo de prestacao de
ManutensBe sob medide  servicos de manutencdo

preventiva, como troca de
6leo, lubrificacao, alinhamento e troca de pecas por
desgaste natural, realizados por técnicos das conces-
siondrias da marca; o programa facilita o controle de
gastos do usudrio com o veiculo

tados pela rede de concessionarios aos seus clientes,
independentemanta do modelo e ano do veiculo, para
corri ir ceficiénrias e meltorar o atendimento

Treinamento Especializado

A fabrica oferece cursos sobre manutencao do veiculo,
direcdo cefensiva e condugio ezonémica, entre outros,
gue podem ser minist-ados nas concessionarias ou Nas
instalacdes do ¢ iente

2007
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VOLVO DO BRASIL VEICULOS LTDA.

Av. Jucelino Kubitsched: de Oliveira, 2600
CEP 31260-900 - Curitib= - PR

Tel.: 41-3317.8111
Fax: 41-3317.8601

www.volvo.com.br

Pecas: Luiz Carlos Pimenta
Assisténcia Técnica: Guilherme Blaschke

Volvo Action Service — VAS

Sisterra de atendimerto =mergencial para veiculos parados na estra-
da, fuacionando 24 rwras por dia, 365 dias por ano. Basta ligar para

080C 416161 e sera aterdido pela concessionéria mais proxima.

Garantia Volvo

Garantia Volvo é de um ano para zado ¢ ve-
iculo, sem quilometrzJem, e mais * 2 mesas
ou 200.000 km, o que ozorrer primeird, para
componentes de trem-de-forca. As pe@s
ambém possuem gerantia de 12 meses

Assisténcia Técnica

Possui um canal direta com a engenharia da
Volvo. Seus técnicos e<t30 a disposkcEo para
auxi iar na identificazén 2 corecdo mediata
de croblemas de dific; diagnostio.

Planos de Manutengas

Com uma taxa mensal, vocé deca Zom a
volvn a responsabilidad= pela meru-ercao
do <eu veiculo. Assim vocé planega o seu
fluxo de caixa e o uso daseu volve, ague as
revisdes sdo previament2 programs:das.

Linha Direta Volvc

Um canal aberto de comunicacdo zomr a
fabr ca, no qual vocé pade escal ecer cuas
dividas e dar sugestées, 24 horas por dia,
7 dias por semana, piar meio de liceczo ga-
tuite para o telefone 3810 41105J.

Suporte ao Motorista

A Valvo oferece treinamento em direcdo
ezondmica e defensiva, além de fazer uma
enzrega técnica apresentando todas as
vantagens de seus produtos. Tudo isso para
aJrrentar a produtividade dos motoristas.

Pecas 24 Horas

Na> importa 0 tamanho nem o peso da
pece genuina que se esteja precisando, o
serv«0 Pecas 24 Horas entrega ho menor

terzo possivel em qualquer concessionaria
o E -asil.

L BT - Unidades a Base de Troca

P=cas remanufaturadas com qualidade
assejurada pela fabrica, que se traduz em
garentia e disponibilidade para seu veiculo.

Sistema de Diagnéstico Computadorizado
Farrzmenta para diagnéstico, calibracao
e programacdo do caminhdo, para que
o ve culo rode sempre com o maxima de
dese npenho, como se tivesse acabado de
sair Za fabrica.

Volvo Link - O sistera de rastreamento via satélite da Volv 2 “ornecido junto com o veiculo
novo ou para a f-cte existente, ir depanden-emente da marce



MELHORIA VIA
TREINAMENTO

Fabricantes

de motores
transferem as redes
de assisténcia
programas de
gualidade para
aperfeicoar o
atendimento

Para melhorar o atendimento nas rz-
des zutorizadas e garantir um servigo d=
pds-venda com qualidade, as empresas
estao intensificando os procramas d=
treinamento. A MWM International,
der nz fabricacdo de motores diesel ro
Mercosul, acabe de colocar em prética
um novo moédulo de treinamento pa-a
0s técnicos da s.a rede autorizada. E o
Programa 5S, qu2 j& estad sendo aplics-
do nas cerca de 370 oficinas que faze™
parte da rade. Segundo Roberto Dias
Carvalno, supervisor de treinzmento,
teratura e deservolvimento da rede d=
assisténcia técnica da emprese, 600 téc-
nicos fardo o ncvo moédulo.  Eles véo
transmitir & que aprenderam do progrz-
ma 5S parz suas equipes, em seus locéis

de trabalho", disse Carvalho.

O programa é elaborado com base em
cnco pontos, que sao 0s 55 senso de
utilizagdo, senso de organizacdo, senso
de limpeza, senso de conservacao e sen-
so de autodisciplina. Tudo isso aplicado
as instalacdes da empresa  como o7ici-
na, bancada de testes, estoque de pe-
cas, recepgao, escritério e outros  se ra-
duz em ambientes limpos, organizados
e, consequentemente, em um trabalho
mais racional e produtivo. Mostramos
fotografias de algumas oficinas do an-
tes' e do ‘depois' da implementagao do
55 e todos os participantes percebem
como o programa facilita a rotina de tra-
balho , diz o supervisor da MWM
International.

Na Cummins, tdo importante quanto
ter produtos que incorporam a mais
avancada tecnologia disponivel na Zrea
de motor diesel é oferecer suporte rara
0s clientes pos-venda. E é para garantir
um atendimento com qualidade que a
empresa vem mantendo investimertos
para treinamento da equipe da é4rea de
atendimento e da rede de distribuido-
res. Manter a rede atualizada é condi-
gao fundamental para garantir o atendi-
mento necessario a fidelizagdo do usué-
rio do nosso produto , diz Luis Fas-
quotto, diretor de marketing e vendas
da Cummins.

A Universidade Cummins, criada com
0 objetivo de transferir para a rede auto-
rizada conhecimentos dos processos de
producdo de motores, assim como Jos
sistemas de gestao, marketing e pos-
venda, j& formou a quarta turma
totalizando agora 31 diplomados  des-
de sua fundagao.

Na segunda equipe, que retiinz 3=z alu-
nos vindos de vérias parte do Pa, o trei-
namento é feito numa carga ro-éria de
750 horas em tempo integral e engloba
todos os aspectos da produgac € npera-
¢do dos motores diesel. O enfoq e prin-
cipal desta segunda turma sera o apro-
fundamento dos conhecimentos relati-
vos aos motores eletrdnicos, inc Lsive o
novo modelo ISC.

Além da formacao e atualize¢éo dos
profissionais da rede, a Cummi~< enviou
a todos os distribuidores da merza um
kit de ferramentas para garanti- melhor
suporte aos modernos motores Tecani-
cos e eletronicos. Esse kit tem czmo ob-
jetivo principal complementar o cuadro
de ferramentas que os distribu dores ja
possuem em suas empresas. Jurtd com
o kit, cada distribuidor recebet também
um computador notebook, qu= & utili-
zado na anélise dos motores =letroni-
cos. Tudo isso visa a uma melkoria con-
tinua do servigo pés-venda.

Além da criagao da Universidade
Cummins e da ampliacdo da quéntida-
de de ferramentas ao distribuidor, a
Cummins também procura um aoerfei-
goamento tedrico dos niveis gzrenciais
de sua rede. Foi com essa estrategia, que
a empresa reuniu 30 distribu do-es de
vérias localidades do Pais em suz tabrica
de Guarulhos, na Grande Sao Paulo.

Neste encontro, que dura em média
cinco dias, sao analisados todos as pro-
blemas enfrentados no campc e na fa-
brica. Eles sdo discutidos e avaliecos em
conjunto. Essa troca de experéncia au-
xilia diretamente no aperfeicoanento do
servico prestado ao cliente fingl, valori-
zando o servico pés-venda.



QUER UM MDTIVD PARA CDMPRAR A Pirelli oferece a voce a mais complefa

linha de pneus e camaras de ar pare
fodos os fipos de kansporte. Comprando
um Pirelli, vocé leva tambem uma oferta
de servicos que 8 scompanhar tode
g vida do seu pneu, desde o suporte
UM PNEU PIRELLI? fecnico da nossa equipe especializads
gteé @ garantia da Ressulcegem Novatiead
e da Reconstrucao Naovateck. Nossos
cangis de comunicecao fambem estao
9 Seu sevico para Que vocé possa

- g dar sugestdes, obter dic infi oe
PENSANDO BEM, UM SO € POUCO. .- soionger » viss do seu oo

~

MRIOR DURABILIDADE. MELHOR PERFORMANGE.

www.pirelli.com.br
www.pirelliclubtruck.com.br
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