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Volkswagen. Primeiro lugar
em vendas de caminhões leves,
médios e pesados pelo segundo
ano consecutivo.
Agradecemos a preferência
dos nossos clientes e a dedicação
dos nossos Concessionários.



Principais conquistas em 2004

• Recorde de produção na fábrica de Resende com mais de 34.000 unidades.
• Recorde de exportação com 5.727 unidades embarcadas.
• Lançamento das linhas de Caminhões e Ônibus com motorização eletrônica.
• Liderança no segmento de 7/9 toneladas.
• Liderança no segmento de 12/13 toneladas.
• Liderança no segmento de 14/15 toneladas.
• Liderança no segmento de 24 a 31 toneladas (6x4).
• VW 18.310 Titan Tractor - Modelo mais vendido no segmento extrapesado (4x2).
• VW 18.310 Titan Tractor - Campeão da Fórmula Supertruck da Europa.
• VW 18.310 Titan Tractor - Premiado pela ABMN como case de marketing de 2004.
• Inauguração da fábrica Volkswagen de Caminhões e Ônibus no México.
• Início do 21' turno de produção na fábrica de Resende.
• Alcançada a marca de 300.000 Caminhões e Ônibus produzidos desde 1981.

Volkswagen.
Caminhões sob medida.

www.vwtruckbus.com.br
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EDITORIAL

A PONTE CAIU

F
oi a pesada e torrencial chuva, está correto! Mas, vamos atribuir só à mãe natu-
reza o acidente que minou a cabeceira da ponte de tanta água caída dos céus e
que fez desabar uma seção da ponte da BR-116, em Campina Grande do Sul,

cidade a 40 km de Curitiba? Parte da estrutura rolou para dentro do rio, outra ficou
pendurada. O resultado é que, por pelo menos seis meses uma só ponte terá que dar
conta de escoar o pesado tráfego que liga os mais importantes eixos rodoviários brasi-
leiros, além disso uma fundamental conexão com o Mercosul.

Mas, tirando de cena fenômenos da natureza, não se deve isentar a responsabilidade
do homem, da autoridade pública, dos vários governos omissos que deixaram a situa-

ção da infra-estrutura rodoviária brasileira chegar ao estado deplorável em que se en-

contra.

A BR-116 é uma vergonha nacional. Há décadas é chamada de estrada da morte,
devoradora de vidas humanas. Lembramos que vários governos federais que passaram

prometeram entregá-la duplicada e em condições decentes de tráfego.

Faz anos que o trecho São Paulo-Paraná está em obras de duplicação. A BR-116, como

tantas estradas federais, mostra o descaso nacional com a eficiência, com a vida, com a

decência.

A estrada é um abandono só. Sem sinalização, sem balanças, sem fiscalização, a BR-

116 e outras estradas promovem diariamente graves acidentes — aleijando, inutilizan-

do, matando pessoas, principalmente motoristas de caminhões.

Se forem contabilizados todos os acidentes com vítimas nas estradas brasileiras, ver-

se-á que as baixas humanas são maiores que nas guerras.

A solução será privatizar? A resposta em uníssono é sim. Os argumentos são conheci-

dos e válidos: o governo é incompetente para cuidar daquilo que é sua tarefa. Por isso,

como menino irresponsável, entrega estradas, saúde, segurança, educação, para a inici-

ativa privada. Privatiza tudo, mas continua cobrando pelos serviços. A taxa da Cide que

deveria (mas não é repassada à infra-estrutura) continua sendo cobrada sobre os com-

bustíveis. A alíquota da CPMF que deveria (mas não é repassada à saúde) persiste sobre

as movimentações bancárias.

Ou seja, o governo privatiza os serviços, mas continua embolsando as contribuições

criadas para a manutenção dessas tarefas.

Conclusão: o brasileiro paga tudo em dobro. Para o governo e, no caso das estradas,

para o operador privado na forma de pedágios.

Em síntese, trocam-se governos, partidos, mas o problema persiste, para desespero

dos brasileiros que pagam em dobro e recebem como troco serviços ineficientes e de

péssima qualidade.
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Mais uma vez o mercado mostra
que estamos na estrada certa.

Pela 6a vez, a Melhor
Corretora de Seguros.

Pela 2a vez consecutiva,
a Melhor Gerenciadora

de Riscos.

Pela 2a vez consecutiva,
o Melhor

Fornecedor do Ano.

O VII Prêmio NTC Fornecedores do Transporte 2004 mais uma vez destacou a Pamcary e seus serviços. Além de sua importância,

o que nos deixa mais orgulhosos é saber que este prêmio é o resultado da escolha de profissionais que atuam no mercado

de transporte de cargas. E que por isso, conhecem muito bem sua realidade. E agora reconhecem, novamente, a trajetória de

inovações empreendida pela Pamcary. Agora é nossa vez de reconhecer: a todo este mercado e

seus profissionais, o nosso sincero agradecimento por mais esta escolha.

Rua Abílio Soares, 250 - São Paulo - SP - (11) 3889-1111 - www.pamcary.com.br TRAOICÃO EM INOVAR



ENTREVISTA
RONALDO REIMER

UM PASSO À FRENTE

N
o Brasil há 51 anos, a

Robert Bosch América

Latina é, hoje, uma das

líderes mundiais de produção de

sistemas diesel para veículos. A

área de tecnologia automotiva

da planta brasileira representa

70% do faturamento anual da

unidade. No segundo semestre

de 2005, a empresa iniciará a pro-

dução de sistemas common-rail

para veículos médios e pesados

acima de 6 toneladas, o CRI-N, na

fábrica de sistemas diesel,

sediada em Curitiba (PR). Desde

2002, a Bosch produziu nessa

unidade fabril cerca de 2 milhões

de unidades do sistema com-

mon rail para veículos de até 6

toneladas - o CRI-P. Mais da me-

tade da produção do CRI-N terá

o exterior como destino, prevê

Ronaldo Reimer, vice-presidente

da Unidade de Sistemas Diesel da

Robert Bosch América Latina. Em

entrevista exclusiva para Trans-

porte Moderno, o executivo diz

que o lançamento contribuirá

significativamente para a redu-

ção dos custos de produção de

motores eletrônicos no País.

TRANSPORTE MODERNO - A

Bosch do Brasil irá iniciar a produ-

ção de sistemas de injeção CRI-N

(Common Rail) para veículos médi-

os e pesados em 2005. Qual é a pers-

pectiva de produção ainda para este

ano e qual é a projeção para 2006?

A previsão de exportar 50% da pro-

dução inicial está fixada apenas para

2005 e 2006 ou esse percentual pode

aumentar?

RONALDO REIMER- Aqui no Bra-

sil são produzidos apenas os injeto-

res (CRI = Common Rail Injector), que

normalmente correspondem a 50%

ou mais do valor do sistema como

um todo. Os demais componentes

como bomba, rail, caixa de coman-

do eletrônica e sensores são impor-

tados. A previsão é iniciar a produ-

ção do CRI-N no início do quarto tri-

mestre de 2005 para em meados de

2006 atingirmos o pico de produção.

Mais da metade da produção será

destinada ao mercado externo para

equipar motores aptos a atenderem

às normas de emissão EPA 2007 dos

Estados Unidos. O restante será para

atender a clientes do mercado inter-

no, como os motores da Cummins,

Iveco, MWM, usados em veículos da

Volkswagen, Ford, Volvo, Agrale,

lveco e outros.

TM - A produção nacional destes

sistemas de injeção irá baratear o

preço final do motor?

REIMER - Sim. Definitivamente

deverá dar uma contribuição signi-

ficativa na redução dos custos dos

nossos clientes, que passarão a ter

um risco cambial menor, e a econo-

mizar os custos e os impostos de im-

portação dos injetores. Cabe lem-

brar, porém, que a necessidade de

produzir novos motores eletronica-

mente controlados colocou nossos

clientes em forte pressão de custos,

dado que estes motores são muito

mais sofisticados e caros que seus

antecessores mecânicos. Toda a ação

de nacionalização é, portanto, bem-

vinda por nossos clientes, pois dimi-

nui a diferença de custos entre seus

motores eletrônicos e mecânicos.

TM - Que percentual mundial de

veículos pesados - ônibus e cami-

nhões - já está usando o sistema

common rail?

REIMER - Atualmente cerca de

15% do mercado mundial de ônibus

e caminhões acima de 6 toneladas

usam o sistema common rail, mas

num futuro bem breve ele será o sis-

tema dominante. Mas há uma gran-

de expectativa de crescimento do uso

desse sistema no mercado futuro.

TM - Metade da produção desses

sistemas de injeção para pesados irá

ao mercado externo. Para que paí-

ses esses produtos serão exportados?

REIMER - Para os Estados Unidos

equipando motores aptos a atende-

rem às normas de emissão EPA 2007.

TM - Da mesma forma, especifica-

mente como serão aplicados os inves-

timentos previstos para 2005, de R$

335 milhões, nas unidades brasileiras

da Bosch. Alguma unidade terá prio-

ridade? Por quê?

REIMER- Por conta da nova linha

do CRI-N a unidade Diesel é que re-

ceberá a maior parte dos investimen-

8 TRANSPORTE MODERNO 411



tos, totalizando R$ 225 milhões. Os
outros R$ 110 milhões serão aplica-
dos nas áreas de Sistemas a Gasoli-
na, Sistemas de Chassis, Energia e
Eletrônica Embarcada e Ferramentas

Elétricas. Todo este investimento é
voltado para ampliação de linhas de

produção e atender aos mercados

externo e interno.

TM — Mesmo sendo tecnologia de

ponta, os sistemas de injeção eletrô-

nica esbarram na manutenção, prin-

cipalmente com o término da garan-

tia de fábrica. Muitos usuários pre-

ferem "recauchutar" os componen-

tes a trocá-los, devido ao alto custo

de uma peça nova. Esse comporta-

mento pode mudar com a naciona-

lização da produção?

REIMER — Com certeza a naciona-

lização destes produtos de alta

tecnologia agregada traz a redução

de custos que se reflete fortemente

nas opções do usuário no momento

da manutenção, principalmente em

um país onde há altas taxas de impor-

tação e grande dependência de flu-

tuações do câmbio, o que encarece

muito os produtos importados.

Mas a nacionalização dos produ-

tos não é a única forma que a Bosch

do Brasil está buscando para mini-

mizar os custos de manutenção.

Além destes grandes investimentos

na planta de Curitiba, também es-

tamos trabalhando fortemente jun-

to à nossa matriz na Alemanha para

viabilizar projetos de remanufatura

destes produtos e até em conceitos

de reparação, colocando no merca-

do os principais componentes destes

sistemas; a idéia é poder proporcio-

nar ao mercado ferramentas para a

realização da manutenção do veícu-

lo com toda com a qualidade e se-

gurança dos produtos Bosch.

TM — Já foi comprovado pelos usu-

ários que comprar as peças que for-

mam um veículo representa uma des-

pesa até quatro vezes maior que o

valor do veículo pronto. Por que isso
acontece?

REIMER — Neste ponto é necessá-
rio levar em conta as diferenças que
existem na comercialização das pe-
ças na reposição e na montagem de
um veículo. No processo de fabrica-
ção, as peças são fornecidas às mon-
tadoras de forma direta e em gran-

des volumes, com ampla otimização
no processo produtivo e logístico ha-
vendo, dessa forma, redução e dilui-
ção dos custos de transporte e

estocagem. Na reposição de peças,

além de todos estes custos adicionais
que representam a produção em

menor escala, transporte de merca-

dorias de forma mais "pulverizada"

e necessidade de estocagem nos vá-

rios níveis da cadeia de distribuição,

deve-se acrescentar ainda os custos

"O País faz parte da
estratégia mundial de
produção da empresa,

mantendo uma
excelente qualidade de
produção, centros de
competência mundial
em desenvolvimentos
de produtos e um nível

de custos
competitivos"

de embalagens especiais, normal-

mente individualizadas e desenvol-

vidas de forma a garantir o forneci-

mento do produto em condições

adequadas mesmo após o manuseio

nas várias etapas da distribuição.

Outro ponto relevante é o fato de

normalmente haver na comercia-

lização de peças de reposição alguns

níveis a mais na cadeia, pois entre a

fábrica e o consumidor final entram

agentes intermediários como distri-

buidores, por exemplo. Atualmente,

é questão de competitividade das

montadoras e das autopeças otimi-

zar suas cadeias de comercialização

e seus custos para oferecer cada vez

mais peças de reposição a custos

aceitáveis para o consumidor.

TM — O índice de competitividade
da Bosch do Brasil está no mesmo
patamar das unidades da empresa si-
tuadas na Alemanha, Japão e EUA?
REIMER— O Brasil é competitivo nas

linhas de produtos mecânicos e ele-
tromecânicos com alto grau de nacio-
nalização e alto padrão de qualidade
na produção. Por isso, somos centro
de produção de determinadas linhas
de produtos para as Américas.

TM — Qual foi o melhor período
por que passou a Bosch desde que
se instalou no Brasil?

REIMER — A Bosch no Brasil acom-

panhou todos os altos e baixos da eco-
nomia brasileira nos últimos 50 anos,
procurando se adaptar da melhor ma-

neira. Os últimos anos têm sido mui-
to positivos com base no desenvolvi-

mento da economia brasileira.

TM —Na qualidade de uma das três

maiores sistemistas do mundo, o que
falta ao mercado brasileiro para po-

pularizar — ou baratear — o mercado

de peças?

REIMER — Investimentos em novas

tecnologias, e maior nacionalização

das peças. Hoje a maioria da peças

que compõem o sistema common

rail, por exemplo, é importada. Es-

tes componentes futuramente pode-

rão ser alvos de estudo para produ-

ção local — caso haja necessidade de

criação de capacidade adicional de

produção, e caso isto esteja em li-

nha com a estratégia global de ma-

nufatura da Divisão de Negócios —

dependendo da escala de produção

e da nacionalização possível.

TM — Nos últimos anos, o merca-

do mundial está vivenciando um

redirecionamento nas transações

comerciais, em decorrência de novos

mercados emergentes. Como a Bosch

está projetando as novas transações

comerciais — quais são os mercados

mais promissores para os próximos

cinco anos?

TRANSPORTE MODERNO 411 9



REIMER - Exportamos principal-

mente para os Estados Unidos, Euro-

pa, China, Austrália, México e Améri-

ca Latina. Acreditamos que estes pa-

íses, principalmente os Estados Uni-

dos e China, têm muito potêncial de

crescimento.

TM - E com relação à Argentina,

há alguma perspectiva de realizar

novas negociações de vendas, já que

o país vive uma crise de credibilidade

comercial?

REIMER - Dependerá do acordo

de dívidas que o governo argentino

irá fechar. Mas a Argentina tem po-

tencial de desenvolvimento econô-

mico e é um importante parceiro do

Brasil.

TM - Quanto crescerão as expor-

tações nos próximos cinco anos?

Qual é o componente mais exporta-

do e qual é o maior comprador in-

ternacional da Bosch do Brasil atu-

almente?

REIMER - Esperamos manter as

exportações no patamar de 50% do

faturamento nos próximos anos. Os

produtos automotivos são os mais

exportados, principalmente os siste-

mas diesel e os sistemas de freios;

mas também estamos ganhando

mercado na Europa para os produtos

elétricos. Esta exportação segue tan-

to para os Estados Unidos e a Europa

quanto para a América Latina.

TM - Qual é o país com mercado

mais promissor para os próximos dez

anos na América Latina?

REIMER - Esperamos que a recu-

peração da economia na Argentina

e Venezuela continuem. Nos demais

países, devem se manter um cresci-

mento estável como, por exemplo,

no Chile e no México.

TM- Qual é a principal diretriz da

Bosch na área de Responsabilidade

Social (em Tecnologia Automotiva)?

10

ENTREVISTA
RONALDO REIMER

REIMER - Produzir tecnologias,

produtos e sistemas, que desde o

processo de fabricação até a sua uti-

lização no veículo sejam seguros,

limpos e econômicos, além de terem

qualidade e durabilidade. Esta é uma

das formas que atuamos responsa-

velmente com relação ao meio am-

biente.

TM - Em percentuais, quanto re-

presenta a área de Tecnologia

Automotiva brasileira para a Bosch

mundial? Esse quadro mudará nos

próximos anos?

REIMER - Se formos analisar ape-

nas a percentagem sobre o fatura-

mento do grupo, poderíamos dizer

que ela é pequena, girando em tor-

no de 5% do total da Bosch - o que

também corresponde à relação da

produção automobilistica brasileira

dentro da produção mundial de veí-

culos. Mas na realidade o Brasil tem

um papel estratégico para a Bosch.

O País faz parte da estratégia mun-

dial de produção da empresa man-

tendo uma excelente qualidade de

produção, centros de competência

mundial em desenvolvimentos de

produtos e um nível de custos com-

petitivos.

TM - Qual é a política de relacio-

namento da Bosch mundial com seus

concorrentes?

REIMER - Nós respeitamos nossos

concorrentes e nos posicionamos no

mercado com o principal objetivo de

sermos o melhor em qualidade, ino-

vação e orientação ao nosso cliente

de tal forma que nos garanta uma

solidez no médio e longo prazos.

Para isto precisamos ter um time cada

vez mais treinado, dedicado, motiva-

do e principalmente comprometido

com os nossos fundamentos e valores.

TM - Em termos de metas produ-

tivas de sistemas e componentes

para veículos, quais são as estimati-

vas para 2005 na fábrica brasileira?

REIMER - No segmento automo-

tivo, estamos aumentando o volume

de exportações principalmente em

sistemas de chassis, sistemas diesel

e sistemas a gasolina. Nos segmen-

tos comerciais, os produtos do after

market automotivo são os principais

exportados.

TM - Qual foi o faturamento da

área de Tecnologia Automotiva da

Bosch do Brasil em 2004, quanto

cresceu em relação a 2003 e qual é a

projeção de faturamento para 2005?

REIMER - O faturamento da

Bosch no Brasil, incluindo todas as

suas unidades de negócio, foi de R$

3,6 bilhões em 2004, um aumento de

44% comparado ao faturamento de

R$ 2,5 bilhões em 2003. A área de

Tecnologia Automotiva representou

cerca de 70 % do faturamento de

2004 e cerca de 67% em 2003.

De forma geral, o crescimento re-

gistrado em 2004 ocorreu também

com o aumento das exportações que

passaram de 42% do faturamento

em 2003 para 46% em 2004. Este au-

mento também se refletiu na área de

Tecnologia Automotiva que é a prin-

cipal exportadora de produtos. Para

2005 prevemos expansão de 5%. 4
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Envios porta à porta
personalizado

AERÓPRESS

- Todas as capitais dos estados IN» 24 IlOPMIL

- Onde houver um aeroporto existe uma AIIROPINSS.

Ve inifflio fu
Você telefona para e solicita a

coleta de sua mercadoria.

Minutos após o seu chamado, um veículo
retira sua encomenda.

Imediatamente após a coleta, a 4::cbi:PPr.'57,9;
despacha sua mercadoria no 1° vôo da linha aérea
comercial.

No aeroporto de destino, um veículo da
ES providencia a entrega de sua

encomenda ao destinatário final.

E tudo isso em um prazo recorde.

é a divisão aérea do Grupo H.P
que controla as empresas (Braspress / Rodex /
Digilog Logística / Planex Encomendas e Planex
Locações).



FORD

LINHA CARGO, AGORA
COM MOTOR ELETRÔNICO
A montadora começa a equipar seus
caminhões com motor eletrônico para
atender à norma Conama Fase 5 que exige
a produção de veículos menos poluentes

ic
omeçam a chegar ao merca-

do os caminhões com motor

eletrônico da Ford. Suas con-

correntes já vinham incorporando

esse tipo de motorização nos seus

veículos comerciais para cumprir a

legislação destinada a reduzir a

agressão ao meio ambiente por veí-

culos a diesel, especialmente nos

centros urbanos. Conforme a deter-

minação das autoridades ambien-

tais, a partir deste ano pelo menos

40% da produção de caminhões de-

vem ser de modelos com motores

que atendam à norma de emissões

Conama Fase 5. Até o final de 2005,

os outros 60% da produção terão de

cumprir a mesma diretriz.

Os primeiros caminhões Ford com

motor eletrônico são da Linha Car-

go: o modelo leve C-815e e os médi-

os C-1317e, C-1517e e C-1717e. A de-

cisão de lançar modelos eletrônicos

só neste ano faz parte da estratégia

de marketing da Ford, que aprovei-

tou ao máximo a vigorosa demanda

de veículos com motor mecânico,

isto é, de custo mais baixo, no últi-

mo ano, para aumentar suas vendas,

além de dar mais tempo ao desen-

Com os lançamentos, a Linha Cargo passa a oferecer 19 modelos
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volvimento do motor eletrônico e à

preparação da rede para os novos

produtos.

"A estratégia tem se mostrado

correta. Os bons resultados da em-

presa em 2004 comprovam que to-

mamos a decisão certa de não ante-

cipar o lançamento dos modelos ele-

trônicos", afirma Flávio Padovan,

diretor de Operações da Ford Cami-

nhões. "Decidimos também que a

rede de distribuidores deveria estar

muito bem preparada para atender

aos veículos com a nova motori-

zação. O que já foi feito agora".

As vendas internas da montadora

no ano passado totalizaram 16.528

caminhões, 24,6% acima dos 13.269

de 2003, segundo os dados da

Anfavea, a associação dos fabrican-

tes de veículos. Em produção que

engloba todos os modelos das linha

F e Cargo, o total alcançou 24.144

unidades no ano passado, compara-

dos com 17.254 unidades em 2003.

A Ford exportou 5.112 veículos em

2004, 83% acima das 2.794 unida-

des no ano anterior.

No esforço de aprimorar o atendi-

mento aos transportadores, a mon-

tadora incorporou 13 novos grupos

à rede, que hoje conta com 72 dis-

tribuidores exclusivos. Dentro

dessa estratégia de rede, outras

medidas tomadas foram a criação do

posto avançado de serviços e a in-

tensificação do treinamento, que

incluiu a realização do primeiro se-

minário para chefes de oficina.

Os quatro novos modelos Cargo

são equipados com motores eletrô-

nicos Cummins Interact, de geren-

ciamento eletrônico de última gera-

ção, em versão projetada e desen-
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volvida especialmente para a Ford.

Oferecem 45% mais potência (de

150 cv a 170 cv) e 30% mais torque

em relação à motorização convenci-

onal, segundo a montadora. Com

sua injeção por gerenciamento ele-

trônico common rail, o aproveita-

mento do combustível melhora, com

uma economia de cerca de 10% em

comparação aos motores mecânicos.

O motor eletrônico também permi-

te menor índice de emissão de polu-

entes e funcionamento mais silenci-

oso, com ruído de passagem inferi-

or a 78 decibéis.

Nos novos Ford Cargo, o painel de

instrumento tem novo desenho, com

26 indicadores de advertência, e traz

piloto automático como equipamen-

to de série. Esses avisos indicam, por

exemplo, trava da cabine aberta,

freio de estacionamento acionado,

levantamento do terceiro-eixo, uti-

lização de freio motor. Seu acelera-

dor eletrônico "drive-by-wire" ofe-

rece acelerações e retomadas rápi-

da, com maior controle e economia.

Outros itens que melhoram o con-

forto incluem ar-condicionado como

equipamento de série e novos teci-

dos e padrões de acabamento inter-

no de cor grafite na cabine.

Com o uso do motor eletrônico, os

caminhões Cargo contam com um

sistema de proteção que emite sinais

O C-1717e destina-se a aplicações mistas, urbanas e

de alerta e corta a potência em caso

de falhas graves, o que evita danos

ao veículo por operação indevida ou

falta de manutenção. Além disso, há

registro automático de todos os da-

O modelo C-815e, com pbt de 8.250 kg, tem potência de 150 Cl/
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rodoviárias

dos do motor feito pela central de

gerenciamento eletrônico, melho-

rando o controle de frota e ajudan-

do no planejamento logístico das

transportadoras.

O modelo leve Cargo 815e teve seu

peso bruto total aumentado de

7.700 kg para 8.250 kg. Seu motor

Cummins desenvolve 150 cv de po-

tência e 56 kgfm de torque. Os mo-

delos C-1317 e C-1517 possuem ptb

de 13.000 kg e 14.500 kg, respecti-

vamente, e o C-1717, 16.800 kg. Es-

tes três modelos são equipados com

motor Cummins Interact de 170 cv

de potência e 61,3 kgfm de torque.

Antes de os modelos eletrônicos

Cargo chegarem ao mercado, a

Ford submeteu a testes 52 protóti-

pos que rodaram mais de um mi-

lhão de km em condições normais

de operação. 4
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VOLVO DO BRASIL

TRAJETÓRIA
VENCEDORA
Empresa tem seu melhor desempenho em
25 anos de País e entra acelerada em 2005
para atender ao maior negócio em ônibus
já feito pelo conglomerado Volvo

VIVI23 da linha de semipesados Volvo, que vendeu 1.266 unidades em 2004

14

S
e no plano interno a Volvo

do Brasil perdeu a liderança

dos caminhões pesados para

a conterrânea Scania, no contexto

geral a montadora instalada em Cu-

ritiba só tem motivos para comemo-

rar 2004, seu ano recorde desde que

instalou no País, no final da década

de 1970. Ao vender, ano passado, no

mercado doméstico, um total de

6.354 caminhões, 35% mais que no

exercício anterior com 4.713 unida-

des, tornou o Brasil o terceiro maior

mercado mundial do grupo Volvo, na

frente do rival Reino Unido, com

6.113 unidades. A subsidiária brasi-

leira só ficou atrás do Irã (com 9.979

unidades) e dos Estado Unidos

(21.183 unidades), o maior mercado

do planeta e onde é dona da Mack.

Um conjunto de situações levou a

empresa ao bom resultado. O pri-

meiro foi o próprio mercado inter-

no, aquecido. O segundo fator, não

menos importante para seu desem-

penho, foi a entrada da linha de ca-

minhões semipesados, com os mode-

los VM17 e VM23, lançados no final

de 2003 e que em 2004 tiveram 1.266

unidades comercializadas. A Volvo já

tem mais de 5% dos semipesados,

segundo maior segmento de cami-

nhões do País. A empresa entende

que o VM (de 240 cv, principalmen-

te) alia conforto e potência, indis-

pensáveis para um caminhão que faz

distâncias longas.

A Volvo é o segundo maior produ-

tor mundial de caminhões. Em 2004,

a empresa entregou 97.274 cami-

nhões pesados, 29% mais que em

2003. Por região, a primeira em vo-

lume, a Europa, respondeu por 45%

das vendas, a América do Norte ab-

sorveu 27% do total, o Oriente Mé-
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dio ficou com 13%, a América do Sul

pegou 8% e às demais regiões res-

taram 7% das unidades.

A América do Sul foi a terceira re-

gião de maior expansão, com 43%,
atrás do Oriente Médio (72%) e

América do Norte, com 52%.

Para 2005 a Volvo tem alguns ce-

nários. Um deles, na área de ônibus,

é muito animador. A empresa entrou

2005 fechando um pedido de 1.667

ônibus para o Transantiago — o novo

sistema de transporte coletivo urba-

no da capital do Chile—, o maior ne-

gócio do gênero já realizado pela

empresa, no valor de US$ 400 mi-

lhões.

O contrato envolve o fornecimen-

to de 1.157 ônibus articulados B9

SALF e 510 modelos convencionais

B7R LE para as empresas Subus Chi-

le, Express de Santiago Uno e Inver-

siones Alsacia. Os articulados serão

produzidos na fábrica da Volvo de

Curitiba e os convencionais na uni-

dade localizada em Boras, cidade

próxima a gotemburgo, suécia, sede

mundial do grupo.

A enorme exportação — ainda que

parte dos veículos e dos componen-

tes venha da matriz sueca — vai exi-

gir uma operação de guerra em

Curitiba. Isto porque um lote de 1

mil ônibus precisa estar em Santia-

go até agosto.

O encarroçamento será todo feito

por empresas brasileiras, Marcopolo,

Caio e Busscar. Montados, os ônibus

seguirão por terra até o país vizinho,

num longo percurso que tem de en-

frentar a Cordilheira dos Andes. Só

de frete, para levar rodando os qua-

se 1,7 mil ônibus, a despesa, custea-

da pela Volvo, gira ao redor de US$

3 milhões.

Está claro que o grande negócio

da empresa, no Brasil, é o segmento

de caminhões. Neste veículo, as ex-

portações são importantes, mas não

são os maiores volumes. Os merca-

dos para os quais o Brasil exporta

estão preferencialmente na Améri-
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Tommy Svensson: lucro em 2004 e perspectiva de manter a expansão

ca do Sul. Em 2004 foram enviados

400 caminhões para a China, mas

esse mercado começa a ser suprido

pela produção local.

O filão em caminhões da Volvo do

Brasil, sem dúvida, é o mercado bra-

sileiro, que no ano passado concen-

trou 85% de sua produção. O atual

gerente nacional de vendas de ca-

minhões pesados (trata também dos

mercados da América do Sul) Ber-

nardo Fedalto, funcionário da sub-

sidiária desde sua inauguração, em

1979, calcula em 5% a taxa de cres-

cimento do segmento pesados para

2005. Não se prevê a repetição de

crescimento como se viu em 2004,

de 40%, principalmente por causa da

queda dos preços internacionais dos

grãos. Pode-se, em conseqüência, pre-

ver também algum recuo dos preços

de caminhões, que em 2004 atingiram
—

1

Unidades
Estados Unidos 21.183
Irã 9.979
Brasil 6.354-

Reino Unido 6.113
Países Nórdicos 5.557

Fonte: empresa

seus maiores picos históricos.

O fato de ter se tornado o tercei-

ro maior mercado individual do mun-

do da Volvo, responsabilizar-se pela

maior exportação de ônibus já feita

pela companhia, ter um transporte

calcado em cima do setor rodoviá-

rio, estar explorando vocações de

grande produtor de commodities

agrícolas, colocam o Brasil no alvo

das atenções quando se trata das

potencialidades mundiais em veícu-

los comerciais.

Tommy Svensson, presidente da

subsidiária brasileira da Volvo, diz

que a operação — que faturou ano

passado R$ 2,6 bilhões— está no azul.

E a perspectiva, ainda que com al-

gum desvio de rota ocasional, é man-

ter a expansão. A trajetória até aqui

avaliza esse caminho. Em 1985 o

mercado brasileiro de caminhões

acima de 15 toneladas era de 8 mil

unidades. Até 1993 patinou, não pas-

sando de 9 mil unidades. Em 1995

aumentou para 20 mil veículos, deu

um salto para 27 mil unidades em

1997, recuou para 23 mil em 2000 e,

dali em diante, só tem crescido, a

ponto de atingir 49 mil unidades em

2004 e se preparar para cruzar a li-

nha de 50 mil veículos em 2005. a
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