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VEJA A OPINIÃO DESTE PllibTO
SÔBRE A CAIXA DE MUDANÇAS
SINCRONIZADA CLARK 2801/

A Caixa de Mudanças Sincronizada Clark
280 V, de 5 marchas, foi criada e desenvol-
vida nos Estados Unidos, especialmente pa-
ra ser sincronizada.
Tem o exclusivo "split pin synchronizer"

que proporciona mudanças extremamente
fáceis e suaves, em qualquer velocidade. E
dá à transmissão vida muito mais longa.
A Clark detesta improvisações.
E jamais pensou em adaptar uma k,

caixa de mudanças s'éca em caixa de 1
mudanças sincronizada. A Caixa
de Mudanças Clark 280 V é
componente das principais marcas
de caminhões norte-americanos e foi
projetada no Brasil para utilizaçâ'o nos
caminhões Chevrolet, Dodge e Ford.

Mas, ante lançar a Caixa de Mudanças
Clark 28 no mercado brasileiro, fizemos
um ólt o e decisivo teste.
P mos ao lindo pilóto aí em cima que
stasse, dirigindo um caminhão pesado.

Sabe o que ela disse depois de rodar al-
uns quilómetros? "Parece um automóvel."

E acrescentou com um sorriso ado-
rável : "Hidramático!"
Sabemos que você é bem mais
forte que o nosso piloto de pro-
vas. Mas, como você sabe, há cer-

tos momentos na estrada, que uma
caixa de mudanças sincronizada, ma-
cia e suave, ajuda muito. Guarde sua
energia para coisas mais importantes.
Você nos compreende, não é?

cm
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EQUIPAMENTOS CLARK S.A.•VALINHOS, SP
DEPARTAMENTO DE VENDAS DE PRODUTOS AUTOMOBILÍSTICOS

Modernize já seu caminhão com a Caixa de Mudanças Sincronizada Clark 280V. Consulte seu Revendedor
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EillillnEMEVISTA DO EXEC.

A CIDADE
SEM ARVORES

Quando o Censo fôr completado, vai
ser possível medir com precisão a con-
centração da população brasileira nas
áreas urbanas. O que o Censo não mos-
trará — nem é essa sua finalidade — é
a falta de condições das cidades para
receberem essa população. É que, ape-
sar de o êxodo rural ser um fenômeno
percebido há várias décadas, ninguém
se preocupou em planejar um cresci-
mento organizado das cidades.

Hoje, a cidade é um centro de produ-
ção, mas não um lugar para viver. As
chaminés e o asfalto estão acabando
com as árvores e os parques — o últi-
mo contato do homem da cidade com
a natureza. E isto não acontece só em
São Paulo. Os informes enviados por
nossas sucursais do Rio, Pôrto Alegre,
Curitiba, Belo Horizonte e Salvador são
alarmantes. Mostram que, nessas cida-
des, a área ocupada por jardins e par-
ques não chega a 1 / hab., vinte a trin-
ta vezes menos que na Europa. Com as
informações das sucursais e a pesquisa
por êle feita em São Paulo, nosso cola-
borador Demócrito Moura escreveu a
matéria da página 60.

•

De Manaus, o redator principal de
Exame, Amadeu Gonçalves, enviou três
cartas ao Dr. João Polenta Neto (pági-
na 24). Dizem o que há para comprar, o
que há para ver, e onde e como investir.
Arlindo Mungioli estêve em Caxias do
Sul (RS) para ver a Metalúrgica Abramo
Eberle, que fabrica mais de 8 400 pro-
dutos diferentes (página 70). Glauco de
Carvalho entrevistou no Recife um dos
jovens empresários em ascensão: Fer-
nando Tôrres Rodrigues (página 42).

Ic

Mitsubishi, a maior "zaibatsu" ja-
ponesa, está fazendo 100 anos.

CARTAS A UM EMPRESÁRIO

24 "Urgente vg que posso fazer zo-nafranca?'
ADMINISTRAÇÃO

42 Êle só pensa em dinheiro

46 Os três diamantes do samurai
MARKETING

48 O melhor mercado à sua espera
AMBIENTE

60 E os parques da cidade tropical'
Destaques 7 • Cartas 8 *Assunto Pes-
soal 14•Internaciona I 17•Leitura 20
•Dinheiro 32•Anote 66•Emprêsas 70
•Humor 72
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A falta de comunicação já levou muita gente à loucura. Tudo começou com a
Tôrre de Babel e hoje pode estar rondando o seu próprio escritório. Por isso,
antes que o mal cresça, instale o Grupo Executivo 800 da GT&E. Organizadamente,
o Grupo Executivo 800, vai substituindo os telefones convencionais, telefones
internos, externos, interfones e mesas telefônicas.

Com a economia de ser apenas um Sistema, que compreende desde um tronco
e seis ramais, até quatro troncos, com o número de ramais necessários para
que sua emprêsa possa se comunicar tranqüilamente. Através dêle, todos estarão
à sua disposição: qualquer charpada externa pode ser atendida por qualquer
dos ramais, permitindo consulta interna, transferência e conferência.

Sigiloso e autônomo, funciona sem o auxílio da telefonista.



O Grupo Executivo 800 da GT&E pode ser conectado ao
PBX, ao PABX e ao PAX, permitindo o uso exclusivo de linhas
externas. O Grupo Executivo 800 da GT&E vai crescendo com
a sua emprêsa. É perfeito para escritórios, clínicas, indústrias
e até residências. Leve, compacto e funcional, vale por
sessões permanentes de Psicoterapia de Grupo. Acabe com a
falta de comunicação. Instale o Grupo Executivo 800 da GT&E.

CINERAI TELEPHONE &ELECTRONICS DO BRASIL Si.
— TELECOMUNICAÇÕES —

São, Paulo - Depto. de Vendas: R. Peixoto Gomide, 1052, leis.: 287-9024
287-8332 - 287-9182 • Filiais - Rio de Janeiro: Av. Pres. Vargas, 542 - 8°
Conj. 802/3 - Edif. IASA li - Leis.: 223-5403 - 243-3923 • Pôrto Alegre: R.
Eça de Queiroz, 204 - tel.: 23-1259 • B. Horizonte: R. Espírito Santo, 466
a/803/4 - tel.: 24-4419 • Recite: Rua do Lima, 327 - tel.: 2-2587 - 4-3535
Campinas: R. Ferreira Penteado, 709 - 99 - Conj. 97 - tel.: 2-3865 • Santos:
R. Martim Afonso, 101 - s/83 - tel.: 2-3732.

Grant sp



tempo bom
de INVESTIR

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

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

‘Pt\ti•*‘1%"'°"1)
Brasil, num espaço muito pequeno, um
dos maiores produtores de pescado. Gl1‘k‘t'
A ORGAPESCA participa dêsse de-
desenvolvimento. Participe você tam-
bém e cresça conosco e com o Brasil.

O BOM PESCADOR NÃO ESPERA. INVESTE.

Organizaç o Catarinense de Pesca S.A.
Av.República Argentina.34-A-Itajai-S Catarina

S•PAULO Ipiranga,877- 13..- Fone: 3-3400

REPRESENTANTES AUTORIZADOS: 111TERVIIII Stri•
Rua Direita, 32 - 10.° and. - ei 134- Fone: 36-3362 - São Paulo

APLIVEST: Rua João Batata de Oliveira Lima. 100 - s 120
Fone: 43-2048 - São Bernardo do Campo - São Pauto

FINAN S/A.: Rua 15 de Novembro. 556 - and.

Tel.: 22-1449 - Curitiba - Paraná



Rino Ferrari
Rino Publicidade

O PATRAO NAO
MANDA AQUI
A Rino Publicidade encon-

trou a fórmula de anunciar
que não é mais uma agência
pequena. Preparou uma cam-
panha dizendo: "Espalhem a
notícia, o Rino não manda
mais aqui". Rino Ferrari, pre-
sidente-fundador da emprêsa,
foi quem pensou num slogan
como êsse. Clientes e futuros
clientes precisam saber que
sua agência está organizada
como as grandes e não é
mais aquela firma onde o do-
no fazia tudo, ajudado par
alguns funcionários.
Mas estrutura moderna não

é tudo. A agência prepara
convénios para estabelecer
um atendimento nacional e
intercâmbio com agências
americanas. Quando fundou a
empresa, em 1962, Rino tra-
balhava para dez empresas.
Hoje tem trinta contas e uma
divisa: "Esta agência não
perde clientes".
Hino Ferrari está no negó-

cio de publicidade desde os
treze anos. Entrou como boy,
na Sem Rival, em 1943, e nun-
ca se afastou do ramo. Mas
caiu em tentação. Em 1965
comprou a Cervejaria Mãe
Preta, de Rio Claro, de um
de seus clientes. Êste ano,
vendeu-a, A experiência mos-
trou que o dono de uma agên-
cia que quer cuidar de sua
empresa em crescimento não
pode ter outro negócio. Menos
ainda uma fábrica de cerve-
ja e refrigerantes (a Cere-
jinha) que requer administra-
ção direta e muito capital de
giro. Êle tem quarenta anos,
é casado, pai de dois filhos e
quer o título de doutor. Há
três anos iniciou um curso de
direito.

EXAME N.° 40 — outubro

Teófilo de Azeredo Santos
Sindicato dos Bancos

ELE FALA
PELOS BANCOS

Teófilo de Azeredo Santos,
banqueiro, rico, quarenta
anos, de uma família de co-
merciantes e banqueiros (so-
brinho de Magalhães Pinto).
Atividades: presidente de
duas entidades de classe —
unia delas, o Sindicato dos
Bancos da Guanabara —, di-
retor de cinco organizações
bancárias e membro de vinte
associações financeiras.
Seu dia de trabalho começa

às 5h30, com ginástica na
praia. Quando chega ao es-
critório, lá pelas 9 horas, ja
deu uma ou duas aulas de di-
reito comercial na faculdade.
Nas horas vagas é torcedor
fanático do Botafogo. Não
perde jôgo e sabe de tudo sô-
bre o time de Zagalo. Fora
da economia e do futebol,
preside a comissão de fundos
do Instituto Brasileiro de Re-
cuperação Motora. na Guana-
bara, que cuida de crianças
excepcionais.

Éle começou a trabalhar
aos catorze anos. Família mi-
neira e rica é dura com os
filhos. Teófilo lecionava in-
glês e francês para pagar
aulas do curso vestibular.
Na faculdade, deu aulas
de taquigrafia numa escola
de Minas; foi taquígrafo do
Tribunal de Justiça e da As-
sociação Comercial mineira.
Formado, trabalhou no depar
tamento jurídico do Banco
Nacional de Minas Gerais.
Depois de um curso de dou-
toramento na Faculte de Droit
et de Sciences Économiques
de Paris (Sorbonne). foi indi-
cado para a diretoria comer-
cial da Companhia Docas da
Bahia e do Banco Mineiro da
Produção.

de 1970

Merle D. Imus
Chrysler do Brasil

A DECISAO DE
MISTER RIU
Primeiro um carro de luxo,

agora um carro médio, a
Chrysler do Brasil fabricará
carros pequenos para concor-
rer com a Volkswagen? O no-
vo presidente da empresa.
Merle D. Imus, diz que vai
pensar nisso só depois de
1972, Agora, o que importa é
a definição do modela e cons-
trução da nova fábrica Chrys-
ler, que, em dois anos, produ-
zirá o carro médio para con-
correr com o Opala quatro
cilindros e com o Corcel.

Merle Imus tem seis meses
para escolher qual será o car-
ro fabricado no Brasil: o
Hillman Avenger, da Chrysler
inglesa, ou o Colt Galant, da
Mitsubishi. O Geimot já apro-
vou o investimento de Cr$ 280
milhões para instalação da
nova fábrica e compra de má-
quinas e ferramentas (Imus
anunciou que 80% desse di-
nheiro será gasto no Brasil).
A Chrysler quer reformular

a comercialização de seus
produtos. Imus, que começou
sua carreira como revendedor
de automóveis nos EUA, usa-
rá sua experiência para me-
lhorar a rede de distribuido-
res e o atendimento. Outro
projeto: exportar estampados
de caminhões para a Argenti-
na. Essa operação começa
ainda em 1970. Resultado pre-
visto: US$ 3 milhões.
O novo presidente entrou na

Chrysler em 1967. Antes de
vir ao Brasil estava no Méxi-
co, supervisionando a distri-
buição das sete fábricas da
América Latina. Êle tem pres-
sa de estabelecer a família no
Brasil e desenvolver os planas
da empresa. Assim terá tem-
po para caçar e pescar.

Leopoldino Amorim Filho
Cruzeiro do Sul

ESTE HOMEM
SUBIU NA VIDA

Leopoldino Cardoso do
Amorim Filho, diretor-presi-
dente da Cruzeiro do Sul,
conta sua história em poucas
frases:
"Não pensei duas vezes,

aceitei o emprego" — estava
no terceiro ano de engenha-
ria. em 1939, quando assumiu
o departamento de aerofoto-
grametria da Cruzeiro, empre-
go oferecido num jornal ca-
rioca.
"Não há êxito sem espósa"
— um ano depois, èle casou.
"No inicio é que a gente

deve se esforçar" — os pri-
meiros anos na empresa fo-
ram muito difíceis. Leopoldi-
no acordava muito cedo e vol-
tava para casa depois das 10.
Mas estava plenamente satis-
feito.
"Sem sorte não se vai pra

frente" — a grande oportuni-
dade apareceu quando a
Cruzeiro foi nacionalizada e
Leopoldino Amorim, o único
engenheiro da firma, elevado
a chefe das oficinas.
Em 1953, foi eleito diretor-

superintendente. Nessa épo-
ca, a companhia distribuiu
75% de seu capital aos em-
pregadas, que passaram a
acionistas com direito a ele-
ger a diretoria. Ano passado,
o escolhido para a presidên-
cia foi Leopoldino, que expli-
ca seu acesso à cúpula:
"Sempre fui um homem de
idéias abertas. Não deixo ne-
nhum funcionário ficar ima-
ginando coisa, Explico o
assunto logo".

Carioca, filho de alagoano,
êle passa os fins de semana
pescando. "A melhor maneira
de se desligar dos negócios
da semana."
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onde estã
o couro?

Lemos com atenção o
artigo "Estão levando
nosso couro" (Exame
37, julho de 1970), em
que V. Sas, focalizam o
comércio exterior, e, sin-
ceramente, não podemos
concordar com o que ali
expuseram, e até nos
amedrontam as conse-
qüências que possa cau-
sar tal artigo.
Sempre que se noticia

a falta de determinado
material, a tendência, obe-
decendo à lei da oferta e
da procura, é de que os
preços subam, o que nos
parece urna negatividade,
que embora sem intenção
poderão causar. Efetiva-
mente, as exportações
de couro cru e couro cur-
tido tiveram um incre-
mento substancial, Entre-
tanto, não chega a haver,
no sul do país, falta de
couro. Os frigoríficos, que
já encerraram suas ma-
tanças em julho, ainda
dispõem de quantidades
capazes de abastecer os
curtumes existentes na
região por mais alguns
meses, devendo ainda se
considerar os pequenos
abates que de forma con-
tínua oferecem uma par-
cela de couros por todo
ano.
Aceitamos como verda-

deiro o fato de que 20°0
das 454 fábricas fecha-
ram, pois não podemos
discutir êste número por
falta de maiores elemen-
tos. Podemos, entretanto,
assegurar que o motivo
não foi a falta de couro,
e sim os mesmos que fe-
cham a cada mês tantas
fábricas dos mais diver-
sos gêneros em todo
país.
Sugerimos mesmo que

sua revista, que tão bem
vem informando o em-
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presário brasileiro, faça
uma profunda análise do
problema na própria re-
gião do vale dos Sinos,
onde poderá verificar que
as informações contidas
no seu artigo não corres-
pondem ao que efetiva-
mente existe nessa re-
gião.

Uma das provas que
fazemos chegar até V.
Sas. é um "thermo-fax"
da proposição apresenta-
da na Convenção Seto-
rial do Couro e Calçado,
de Nõvo Hamburgo, em
que estiveram presentes
grandes e pequenos fa-
bricantes de calçados, os
quais apenas reivindica-
ram ao govêrno que fôs-
se limitada a exportação
de couros crus, e não pe-
diram de forma alguma a
proibição ou mesmo a li-
mitação de couros curti-
dos.

Se crises por falta de
couro têm havido, cremos
que sejam tão-somente
em São Paulo, no qual o
govêrno do Estado isen-
tou de ICM a exportação
de couro "in natura". Em
nosso Estado, voltamos a
repetir, não há falta de
couro. O que existe, sim,
são emprêsas que, por
falta de capital de giro,
falta de previsão, ou de
estrutura (o que também
ocorre em outros ramos),
desejam que alguém de
forma paternal lhes resol-
va o problema.

Na última palestra a
que tivemos oportunidade
de assistir do ministro da
Indústria e Comércio em
nossa região, pudemos
vê-lo aplaudido por cur-
tumes e industriais do
calçado, quando manifes-
tava o desejo de que es-
sas indústrias encontras-
sem suas próprias solu-
ções, dizendo que o go-
vêrno de forma alguma
proibiria a exportação ou

criaria taxações para cou-
ro curtido.

Vejam, portanto, que
essas duas manifestações
acima citadas, a proposi-
ção e o aplauso, são duas
comprovações de que não
há, por parte dos fabri-
cantes, nenhuma reprova-
ção para o fato da livre
exportação de couros cur-
tidos.
Devemos salientar que

a nossa intenção ao nos
dirigirmos a V. Sas. é tão-
seimente a de evitar que
sua revista, que tão bem
vem informando o empre-
sário brasileiro, noticie
algo que não corresponda
à realidade, o que poderá
preocupar a área governa-
mental, que poderia to-
mar medidas que em na-
da beneficiariam as fá-
bricas de calçado, trazen-
do incalculáveis prejuízos
aos curtumes e ao pró-
prio país, que se veria
privado de obter as divi-
sas provenientes de tais
exportações,

Darci de Ávila Ferreira

Arthur Lange S.A. Indústria e
Comércio

Pelotas, RS

•

Não é correto afirmar
que a notícia sobre falta
de determinado produto
pode contribuir, por si só,
para aumentar o preço. A
melhor prova disso é que
antes de Exame e dos jor-
nais de Pôrto Alegre no-
ticiarem a escassez de
couro, o produto subiu de
CrS 7-9 o metro quadrado
(em 1969) para CrS 13-16
(no comêço de 1970).

Entre os motivos que
determinaram o aumento
está a pouca disponibili-
dade de matéria-prima.
Em 1969, 40°,i) da produ-
ção de couros foi expor-
tada. As estimativas pa-
ra 1970 são: consumo in-
terno — 5 a 6 milhões de

couro; couros "in natu-
ra" efetivamente coloca-
dos no mercado — de 7,5
a 8 milhões; exportação
(curtidos e "in natura")
— 3,5 a 4 milhões.
A falta de matéria-pri-

ma para as indústrias
gaúchas tende a agravar-
se caso se confirmem os
cálculos para a demanda
interna, produção e ex-
portação. Foi isso que
disseram industriais da
região do vale dos Sinos,
há três meses. E que vol-
taram a repetir na con-
venção setorial realizada
em Nôvo Hamburgo. O
leitor mesmo nos reafir-
ma essa preocupação ao
juntar cópia da resolução
pedindo limitações à ven-
da de couro "in natura"
no mercado externo. Ba-
seados na íntegra dessas
resoluções (que recebe-
mos logo após terminado
o encontro), voltamos ao
assunto em Exame dos
meses de agôsto e setem-
bro.
Agradecemos a suges-

tão para que Exame ana-
lise o problema na pró-
pria região do vale dos
Sinos. Mas a afirmação
de que numa viagem se
poderá verificar que as
informações do artigo
não correspondem ao que
existe na região, insinuan-
do que a matéria foi es-
crita sem conhecimento
de causa, não procede:
tõdas as informações pu-
blicadas foram obtidas
por um enviado especial
de Exame ao vale dos Si-
nos. Foi lá, por exemplo,
que soube do fechamento
de 20°,0 das fábricas de
calçados.
A crise do couro, por-

tanto, não se restringe a
São Paulo: também atin-
giu violentamente o Rio
Grande do Sul.

EXAME N.° 40 — outubro de 1970



Querida Renata:

Soube que vocé continua ainda nessa firma. Olha, a melhor coisa

que eu fiz foi sair dai. Acho que essa gente esta' multo atrasada

em relaçao 'ãe coisas que esta° acontecendo aqui tora.

Sabe que estou secretariando o diretor geral de uma empresa

muito pra frente ? Quando tire lembro, e isso me dá muita pena

de vocé, das difiJuldades que tinha ao datilografar originais e

cSpias, a dificuldade de corrigir os erros, os seroes que era

obrigada a fazer para colocar o serviço eni dia, fora as maos

sujas quase o dia todo. Lembra daquela blusa que sujei e não

consegui recuperar ?

Bern, mas deixa contar como é pra frente a gente daqui. Em pri-

meiro lugar, estou feliz, principalmente porque aqui usamos a
xerografia. Agora mesmo, precisando resolver o problema de du-

plicaçao na comunicação grfica., alugaram uma Xerox 3600. Sa-

be quantas cópias ela tira por hora ? 3.600. Ah, e em papel co-

mum. E tudo igualzinho ao original.

Coitadinha de você que teto problemas com tintas, matrizes, pa-
péis sensibilizados, ajustes e ainda aguentar o mau humor de um

operador especializado. Com a Xerox não é preciso nada disso
Basta apertar um botão e pronto. Copia tudo: qualquer tipo de
documento, Manuscritos, datilografados, desenhados, carimbos,
assinaturas e um mundo de coisas.

E o bacana pra meu diretor é que e-le se; paga as cópias, porque
a Xerox lhe aluga a máquina. Às vézes, vocé sabe como são es-
sas coisas, é-le precisa copiar uni documento muito confidencial.

Sabe o que "Sie faz ? Vai na Xerox e copia tranquilarnente.

Olha, para finalizar, quero lhe dizer que estou mandando có.pias
desta carta a outras colegas que rijo têm a satisfação de traba-
lhar com uma Xerox 3600. A propósito , esta é uma cópia zero-
gráfica.

Um beijo da

()_



continuação

progra-
mação
linear

Apreciamos bastante o
trabalho publicado em
Exame n: 36, de junho
passado, que aborda a
Programação Linear.
A maneira como o diá-

logo vai colocando a in-
formação técnica causou-
nos vivo interêsse, não só
pela atividade que desen-
volvemos no Banco Cre-
fisul de Investimento e
na Crefisul São Paulo
S.A. Crédito Imobiliário,
mas também como profes-
sor de Matemática Finan-
ceira que somos da Fa-
culdade de Ciências Eco-
nômicas e Administrati-
vas da USP.
Essa é a razão princi-
pal desta correspondên-
cia, pois gostaríamos de
receber alguns exempla-
res daquele citado traba-
lho, para utilização de
nossos alunos.

Eng.' Rafael Golombek
São Pau!o, SP

•
Enviados.

incentivo
Não achei justo deixar

de lhes enviar mais urna
palavra de incentivo. Es-
tou realmente entusiasma-
do com o formidável ní-
vel e infra-estrutura de
sua redação técnica. Os
problemas enfocados, por
exemplo, em Exame, são
sempre atuais e transmi-
tem, aos seus leitores,
uma nova e objetiva ma-
neira de se verem as coi-
sas.

Especificamente, rece-
bo "Máquinas & Metais",
e o padrão da revista, da
primeira à última página,
é um só: excelente.

10

Sou engenheiro indus-
trial m2canico, atuando
no departamento de Pro-
jetos e Obras da Cia. Va-
le do Rio Doce S.A., exer-
cendo, paralelamente, as
funções de professor re-
gente da disciplina de
Elementos de Máquinas,
à Escola Politécnica da
UFES (curso de engenhei-
ros mecánicos), e aluno
do 2» ano do curso de
Administração, da mesma
universidade. E, para es-
sas três atividades, te-
nho obtido subsídios im-
portantes que muito me
têm ajudado.

Leio, freqüentemente,
revistas técnicas estran-
geiras, e considero as
suas publicações .da mes-
ma categoria das melho-
res, tendo as vantagens
de serem especialistas na
divulgação de assuntos
pertinentes e inerentes
às organizações brasi-
leiras.
Podem crer que, atra-

vés da sadia mentalidade
semeada pelo conteúdo
de suas revistas técnicas,
já se observa, no país, a
efetiva e 'benéfica in-
fluência que vêm exercen-
do sobre a mentalidade
do empresário nacional.

Eng.' Hercilio Bastos de
Figueiredo Filho
Cia. Valo do Rio Doce
Poita do Tubar, VitOrii, ES

brindes
Leitor assíduo de todas

as seções dessa excelente
revista, causou-me o ar-

tigo "Brindes de fim de
agõsto de 1970,

também muito claro e

bom, uma ligeira dor-de-
cotovelo por não incluir
nossas "míni-cestas" na
relação de brindes. São
dois tipos de cestinhas,
uma contendo um copo
de cerejas ao marasquino,
um de cogumelos e um
de coração de alcachô-
fras, a CrS 11,20: e a ou-
tra contendo um pote de
cerejas ao marasquino,
um de cogumelos e um
de azeitonas gordal (gi-
gantes), a CrS 15,00 Cai-
xas de doze unidades.
Não é algo "diferen-

te'?

Rolf W. Wreszinski
Espal - Especialidades
Alimentícis Ltda.
São Paulo. SP

•

É, sim

o voo
dos

pãssaros
Voltei de férias hoje e

tive o prazer de encon-
trar o exemplar de Exame
(maio de 1970) no qual
foi publicado um artigo
sôbre planadores e a mi-
nha participação pessoal
nesse esporte.
O artigo foi esplendida-

mente bem feito, na mi-
nha opinião, e vocês es-
tão de parabéns pela
quantia de informação
apresentada numa forma
compacta e sucinta, que
espero tenha sido inte-
ressante para os leitores.

A. J. Perry
First NrWonal City Bank
Rio de Janeiro, GB

Logosofia --- Frite Weissrnann, presidente da Ciferai, é um
dos tres presidentes da Sociedade de Logosofia que tem sede
em Buenos Aires. E não presidente de Sociedade Teosófica,
com sede em Buenos Aires, conforme foi publicado, por en-
gano da redação mi página 5 de nossa edição de agôsto

audiovisual
Ao receber o número

56, junho de 1970, da re-
vista "Química & Deriva-
dos", tive oportunidade
de ler o excelente traba-
lho publicado pelos senho-
res na separata Exame,
intitulado "A sétima arte
da administração".
Como tenho necessida-

de de emprêgo de artifí-
cios audiovisuais, solici-
to que os senhores fa-
çam a gentileza de me
enviar mais matéria sõ-
bre o assunto, bem como
o endereço das firmas ci-
tadas,

Carlos Alberto Pontes
Petrobrás Petróleo Brasileiro
S. A.
Ria de Janeiro, GB

•

Georges Henri Asso-
ciados
Av, São Luís, 268, lo-
ja B — SP.

2. Gravadora Conjunto
Farroupilha
Av. Rio Branco, 694 —
SP,

3, Planav-Tecniphoto
Rua Quirino de Andra-
de, 193, 71 — SP.

4. Produtora de Filmes
Futura
Rua Haddock Lõbo,
1004 — SP.
•

Gostaria de saber se a
firma Gradiente pode pro-
jetar urna sala de instru-
ção com meios audiovi-
suais, com acionamento
remoto, a partir da mesa
do instrutor, para a ope-
ração de projetores, gra-
vadores, sistema audio,
fones, telas e quadros
murais. Pretendemos co-
nhecer o custo de uma
instalação dêsse tipo
Milton Dei Piccolo Faclo
Capitão Comandante do
Corpo de Bombeiros do
Estado de São Paulo

•
A consulta foi encami-

nhada à Gradiente.

EXAME N.° 40 — outubro de 1910



A economia do Corcel
não pára numa

bomba de gasolina.
Na verdade, a economia do Corcel

começa quando voce o compra: nenhum
outro carro lhe dá tanto cm troca do seu
dinheiro.

Mas O melhor e que esta economia
continua a cada km rodado.

Isto porque ele tem LIMA mecanica
avançada e robusta, projetada para as es-
tradas brasileiras. E voce sabe que nas es-
tradas brasileiras nem tudo e. asfalto.

Nlas se algum dia \roce levar seu
Corcel a uma assistencia tecnica, voce Vai
ver que a economia continua Li tambem:
sua manutencio e muito LíCil, e por isso

Alem disso, ele e o único carro me-
dio que faz 12 km com 1 litro de gaso-
lina. Leva apenas 2,5 litros dc óleo no
cÁrter, e a troca só e. ¡Cita a cada 5 mil km.

A linha Ford Corcel 71- com a ga-
rantia da qualidade universal Ford - jí es-
ta a sua espera na melhor rede de reven-
dedores klo país, em 2S9 cidades.

Conheça a linha 71 e todos os aper-
feiçoamentos que ela tem para 71.

O que, alias, vai tornar o Corcel
mais econômico ainda.

FORD CORCEL



PLACA
ajuda você a ficar

Rico com a
Loteria Esportiva

Além de
apresentar um
panorama total
de todo o esporte
brasileiro, agora
PLACAR é também
o melhor e o
mais completo
guia do
apostador.



Veja o que PLACAR está fazendo 'para aumentar
suas chances de ganhar dinheiro:

COBERTURA NACIONAL
Rio Negro, Cotinguiba, Inhumas?
Você não precisa mais se preocupar,
quando a Loteria Esportiva escolher jo-
gos entre times completamente desconhe-
cidos. Seja de onde fôr o clube, lá esta-
rá um repórter de PLACAR, acompa-
nhando o campeonato, vivendo os basti-
dores dos times e trazendo para você tô-
das as informações. Lendo Placar você
ficará sabendo tudo e terá muita vanta-
gem sôbre todos os outros apostadores.

TODOS OS RESULTADOS.
Semanalmente, PLACAR publica o TA-
BELÃO onde você encontra a ficha técni-

co completa de todos os principais cam-
peonatos regionais brasileiros.
Tem tudo: desde o dia, resultado e local
do jôgo até o nome dos artilheiros, renda
e juiz da partida. Ao invés de ser obri-
gado a consultar uma porção de jornais
e estações de rádio, você encontra tudo
dentro de uma só grande revista:PLACAR.

POR DENTRO DO BOLÃO

014111 SI 
OASIS 

CLASSICS

ANALISE DETALHADA.
PLACAR é feita por uma equipe que in-
clui alguns dos melhores jornalistas es-
portivos do país.
E todos êsses -cobras estão a sua intei-
ra disposição, analisando todas as possi-
bilidades de cada um dos 26 clubes que
disputam semanalmente as 'rodadas do
BOLÃO. Eles fazem para você, a mais
perfeita análise de todos os iogos.
Você vai saber sempre, em quem está
apostando.

QUANDO apostar, ONDE apostar e COMO apostar. Se você tiver qualquer
dúvida, veja a seção -POR DENTRO DO BOLÃO- que PLACAR lhe oferece
semanalmente. É tranquilo, rápido e seguro. Em três tempos você fica doutor
em Loteria Esportiva.
E tem mais. Rascunhe o seu palpite -quente- no modêlo do talão de apostas que
PLACAR publica semanalmente.

Extra: o volante oficial para você apostar está dentro de 

ANOSPLACAR 2,9f3-5i1970
às terças-feiras em tôdas as bancas.



A única coisa comum
aos quatrocentos tipos di-
ferentes de queijos fabri-
cados na França é que ca-
da um deles tem sabor di-
ferente dos outros. Urna
variedade tão grande faz
a alegria dos "gourmets",
contribui para a glória da
cozinha francesa e já ser-
viu a de Gaulle para la-
mentar "as dificuldades
de governar um país com
tantos tipos de queijo".

Conhecê-los exige lon-
go estágio nas mesas de
restaurantes sofisticados
de Paris ou das tavernas
da província. É possível
passear por tõda a Fran-
ça seguindo apenas o ro-
teiro do paladar. A via-
gem pode continuar por
vários países europeus. O
pecorino, o parmesão, o
gorgonzola e o provolone
levam à Itália. No conda-
do de Somerset, Inglater-
ra, há o cheddar, cujas pe-
ças chegam a pesar 3 to-
neladas. Ainda na Ingla-
terra vale a pena visitar o
stilton, um queijo "azul"
que se come com colher,
depois de escavá-lo e der-
ramar xerez ou um Pôrto
dentro da peça.
O suave edarn, pareci-

do com coloridas e bri-
lhantes balas de ca-
nhão, vende-se no merca-
do de Alkmaar, subúr-
bio de Amsterdam, aos
comerciantes holandeses.
Do cantão de Berna, ven-
de-se o emmenthal para
tõda a Suíça e países da
Europa. Parecido com êle,
o gruyère.
Nas melhores casas de

produtos alimentícios de
São Paulo e Rio ainda é
possível seguir parte dês-
se roteiro europeu. Mas
as importações estão di-
minuindo porque nosso
clima, muito quente, pre-
judica quase todos os ti-
pos europeus. O número
de apreciadores diminui.
A arte de saborear quei-
jos de paladares raros es-

IA

tá desaparecendo. Alguns
que são capazes de se
lembrar do gõsto de de-
zenas de queijos diferen-
tes reúnem-se em restau-
rantes exclusivistas e ca-
ros. Ou ficam paquerando
supermercados e empó-
rios à procura de um brie
maduro ou de um petit ca-
membert. E acabam se
contentando com um ca-
rnembert Medaillon ou
Glaudel, marcas francesas
mais comerciais, menos
sofisticadas.

Guardar, cuidar — A
saída é dedicar-se aos
queijos fabricados no Bra-
sil — alguns de excelente
qualidade —, que, apesar
da pouca variedade, ofe-
recem um panorama dos
tipos mais famosos do
mundo. Os fabricantes na-
cionais, desde que Carlos
Pereira de Sá Fortes ins-
talou uma indústria, em
1888, em Minas Gerais,
vêm procurando aprimorar
seus produtos e torná-los
semelhantes em sabor
aos europeus, que come-
çaram a fabricá-los em
1050 a.C.
Quase todos os tipos in-

dustrializados aqui preci-
sam terminar a "cura" em
casa. Com alguns artifí-
cios, um "doutor em quei-
jos" recém-formado pode
melhorar o sabor do pro-
duto escolhido. Não se
trata de juntar temperos
ou azeite ao queijo corta-
do. São cuidados pareci-
dos com os dispensados
aos queijos que ficam
"curando" nas caves da
Europa. O parmesão, por
exemplo, queijo muito
gorduroso, que leva anos
para amadurecer, ás ve-
zes deve ser operado. Pe-
riodicamente, os homens
que cuidam dêsse queijo,
na Itália, auscultam as pe-
ças com pequenos mar-
telos. Se descobrem um
abscesso líquido formado
por bactérias, cauterizam

QUEIJO QUEIJO, QUEIJO,
a doença com um ferro
quente.
O lugar onde se guarda

o queijo deve ser frio,
mas não muito. Submete-
lo a uma temperatura in-
ferior a zero grau é mata-
lo, transformá-lo numa
pasta sem sabor. O mes-
mo ocorre quando um
queijo entra e sai da ge-
ladeira. Se é importante
guardá-lo por mais tempo,
a temperatura correta é
de 2 graus. A vida bacte-
riológica fica paralisada.
O queijo não continua seu
processo de amadureci-
mento, mas também não
morre. Quando volta à
temperatura ideal para a
"cura". a 12 graus, o pro-
cesso se reinicia.
Um queijo prato de boa

qualidade, no verão, pode
ganhar sabor especial e
ficar parecido com um le-
gítimo suíço, com gran-
des buracos e sabor acen-
tuado. Com o roquefort
acontece o contrário. À
temperatura ambiente, no
verão, sua casca engros-
sa e fica preta. Esse quei-
jo deve ter uma leve ca-
mada de mõfo sõbre a
casca. Ao comprá-lo, se
ainda não está amadure-
cido, é bom retirar o pa-
pel metálico e deixá-lo
em contato com o ar. Em
poucos dias estará bom.

O roteiro — Queijo bra-
sileiro mais famoso, até
conhecido e citado no ex-
terior, é o mineiro, fres-
co. Vai muito bem com
doces. Deve ser conser-
vado a temperatura pou-
co superior a 12 graus,
em local bem úmido.
Amassado e misturado a
môlhos e temperos, dá
um excelente patê. Jac-
ques Edery, dono do res-
taurante Claris e da Cave
do Jacques (especialista
em queijos e vinhos mui-

to especiais), de São Pau-
lo, dá uma receita: um
queijo de Minas bem fres-
co amassado com concen-
trado de tomate, um pou-
co de catchup, môlho in-
glês, pimenta-do-reino e
sal. Quem experimenta,
vê que Jacques não con-
ta o segredo de algum
condimento especial que
adiciona à mistura. Os
"gourmets" não gostam
de falar tudo a respeito
de seus pratos. Mas a ba-
se dá para iniciar a pre-
paração de um patê e ir
fazendo experiências até
conseguir sabor idêntico.
Ou melhor.

Vai a lista dos nacio-
nais, começando pelos
mais leves:
Cobocá — Semelhante

ao prato, de sabor mais
refinado. Sua massa é
bem leve. Vendido em pe-
quenas fõrmas redondas
para facilitar a conserva-
ção. Nunca deve ser sub-
metido a temperaturas
baixas, para não perder o
sabor.

Itálico ou bel paese —
O amadurecimento deste
queijo, macio e suave, é
de dentro para fora. Mui-
to sensível ao calor, deve
ser guardado em lugares
frescos. Sua casca, ás ve-
zes, torna-se pegajosa e
úmida. O que não quer
dizer que estragou. Uma
curiosidade: não se pode
empilhá-lo ou colocar coi-
sas em cima, porque es-
traga.

Estepe — Parecido com
o prato, mas sua massa
é mais gorda e o tempe-
ro mais forte.

Duplo creme ou bola
— feito de leite integral
e creme de leite. Bastan-
te gorduroso. Bom con-
traste com doces.
Gouda — Semelhante

ao estepe, com sabor
mais acentuado ainda. Não
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QUEIJO, QUEIJO, QUEIJO,
deve amadurecer comple-
tamente.

Agora, os fortes — O
camembert nacional, ape-
sar de feito com muito
cuidado e assemelhar-se
bastante ao francês, não
deve ser conservado
muito tempo. Ao contrá-
rio do autêntico, que
atinge o ponto quan-
do está quase líquido e
bastante embolorado. A
Luna, principal produtor,
coloca o produto no mer-
cado com "meia cura"
(como é feito na França),
para que os consumidores
completem o processo em
casa. A maturação pode

ser acelerada deixando-
se a caixa destampada
por alguns dias. O ponto
ideal é quando a massa
fica bastante macia, antes
de transformar-se num lí-
quido pegajoso.

Port-Salut — Sabor pi-
cante, parecido com o
camembert. Deteriora-se
com facilidade e precisa
ser conservado em frigo-
rífico. Antes de saboreá-
lo, deixe à temperatura
ambiente por 24 horas.

Limburgo — Um queijo
feio, de cheiro desagradá-
vel e excelente sabor.
Mais forte que o camem-
bert e o Port-Salut. Ama-
durece a partir da casca.

Daí sua aparência pouco
atraente e suas colorações
diferentes: branco no cen-
tro e amarelo nas bordas.
Maduro quando fica de
uma só côr, amarela.

Poquefort — Forte e
temperado. O nnófo é uma
de suas características.
Se estiver cru, retire o
papel e deixe ao ar livre
durante um dia.

Gorgonzola — Dizem os
franceses, "uma imitação
mal feita do roquefort".
Os temperos são diferen-
tes, o cheiro e sabor mais
fortes.

Tilsit — Feio como o
limburgo. Não deve ser
guardado em geladeira,
especialmente depois de
cortado. Cubra com um
pano úmido.

Bem cuidados, alguns queijos nacionais têm sabor parecido ao dos produtos europeus.
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Provolone — Pode ser
conservado, fechado, por
muito tempo (isso acen-
tua o sabor). Um dos
queijos mais conhecidos
do Brasil.

Gruyère — Quanto ao
gõsto, semelhante ao ca-
membert. Os nacionais
não são de boa qualidade.
Seu sabor é parecido com
o do queijo prato.

Existem ainda alguns
queijos especiais, fora do
mercado. Como o Petit
Catupiry, feito com nata
do requeijão Catupiry, ex-
clusivo da Cave do Jac-
ques. Ou um tipo popu-
lar no sertão do Piauí,
queijo feito com leite de
cabra e misturado ao jeri-
mum.

Cuidou, comeu — Quei-
jo, nacional ou estrangei-
ro, vai bem com ambien-
tes simples e música ro-
mântica à mesa, pão e vi-
nho. Deve-se começar
com os queijos fracos,
acompanhados de vinho

verde português ou na-

cionais de safras parti-
culares. Os médios vêm
depois, acompanhados de
vinhos tintos leves. Vi-
nhos tintos encorpados
são o acompanhamento
dos queijos fortes. Alguns
gostam de intercalar quei-
jos fortes e médios, mas,
antes de passar de um
para outro, comem uma
fatia de bom francês.
A mistura queijo, vinho

e pão tem seus segredos.
Queijo é o prato principal,
os outros, complementos.
O vinho deve passar en-
tre os pedaços de queijo,
na bõca, para aumentar
seu sabor. Com roquefort
ou queijos de massa mo-
le, o pão deve ser torra-
do. Pão de centeio vai
bem com um brie. O pão
francês — quente —, com
um Vichi. O tilsit pode
ser acompanhado de pão
de centeio ou pumperni-
ckel. Vicente Wissenbach



A Lua tem muito
o que ver com a
Transamazonica

o
'

.1

A LASA tem mesmo muito o que ver
com a Transamazónica.

Coube à LASA a tarefa de definir o tra-
çado, elaborar a planta e executar o an-
teprojeto da mais ousada de todas as
estradas brasileiras: a Transamazõnica.
São 3.800 km (incluindo a Cuiabá —
Santarém) de novas rodovias por onde
irão circular riquezas até hoje esque-
cidas.
Inicialmente aerofotografamos a região
com câmaras equipadas com filme infra-
vermelho numa faixa de 13 a 31 km de
largura: ao todo 500 m de fotografias

aéreas que irão nos revelar o melhor
percurso a seguir. Várias fases se su-
cedem após a sua obtenção: reconhe-
cimento, restituição da planta, antepro-
jeto.
Os trabalhos de campo só se iniciam
após esta orientação segura e rápida.
Ontem, apenas selvas. Amanhã, trato-
res rasgando as matas. Cidades sur-
gindo. Escolas. Hospitais. Gente brasi-
leira conquistando, ocupando para sem-
pre o fértil território que é seu.

LASA Z: ENGENHARIA E PROSPECÇÕES S A.

Av. Pasteur, 429 — ZC 82 — Rio de
Janeiro — GB — Brasil — Telegramas:
LASAENGE — Tel.: 246-4173



NINGUfM
SEGURA ESTES

ITALIANOS
Ingiêses, holandeses,

alemães, franceses, bel-
gas. Quem faz eletrodo-
mésticos na Europa está
apavorado com a agressi-
vidade dos italianos, que
só perdem em volume de
produção para os Estados
Unidos. E até os fabrican-
tes americanos instalados
na Europa estão sentindo
a forte concorrência.

É que os italianos con-
seguiram grande eficiên-
cia na produção de eletro-
domésticos logo depois da
II Guerra. Alcançaram al-
tos índices de produtivi-
dade — graças à fabrica-
cão automatizada e em
larguíssima escala ---- e
desenvolveram modelos
em desempenho e preços
bem ao gosto dos consu-
midores não só italianos
como do resto da Europa.
Projetaram máquinas pre-
vendo os lugares onde se-
riam vendidas, adaptan-
do-as às ciclagens da
energia elétrica e até
mesmo aos usos e costu-
mes dos países para os
quais elas seriam despa-
chadas. Nos fogões que
vendem à Alemanha, co-
locam dispositivos de se-
guranca nas "bocas". Nos
vendidos à França, au-
mentam ou diminuem a
altura dos fogões, porque
cada região tem urna me-
dida diferente. Os bicos
injetores das geladeiras
vendidas na Holanda são
diferentes dos do resto
da Europa.
Um fabricante italiano

confessou: "Fazer um mo-
delo básico, produzi-lo em
série prevendo as variá-
veis de cada mercado, é,
para nós, um verdadeiro
quebra-cabeças. Nem fa-
lemos das diferenças de
voltagem, que nos colocam
neste dilema: fazer Lim

modelo especial em fun-
ção de um mercado de-
terminado ou construir
urna máquina que sirva
para tódas as voltagens,
muito cara e difícil de
vender?"

Para enfrentar a inva-
são de eletrodomésticos
italianos, grandes fabri-
cantes ingleses, como a
General Electric Co., En-
glish Electric, Hotpoint,
Morphy Richards e As-
tral formaram um pool, a
British Domestic Applian-
ces. O mesmo fizeram
Hoover, Tu be Invest-
ments e Thorn, fundando
uma nova companhia.
Mas nada parece deter os
italianos. Enquanto as em-
presas italianas Ignis ou
Zanussi produzem, cada,
1 milhão de máquinas de
lavar por ano; a Hoover,
a maior da Grã-Bretanha,
faz apenas 250 000. A
ignis fabrica 1 milhão de
geladeiras por ano e a
BDA menos de meio.
Os alemães também es-

tão com medo dos eletro-
domésticos que chegam
da Itália, Bosch, Siemens
e AEG estão colaborando
entre si para aumentar a
produção e baixar os
custos, podendo, assim,
concorrer com os italianos.

Fusão --- E para dificul-
tar ainda mais a vida dos
fabricantes estrangeiros,
o maior fabricante euro-
peu de eletrodomésticos,
o italiano Zanussi — mar-
cas Rex e Naonis. vendas
anuais de 150 bilhões de
liras (CrS 1,12 bilhão) e
20 500 empregados   fi-
cou mais forte ainda: com-
prou um concorrente. a
Zoppas (CrS 560 milhões
e 7 500 empregados).

Na Itália, o mercado es-
tá em crise: a demanda
baixou, aumentaram os
preços da matéria-prima e
dos produtos semi-elabo-
rados (peças), os salários
subiram e há dificuldade
cada vez maior de obten-
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ção de financiamento pa-
ra tocar o negócio pra
frente ou amplia-lo. A Za-
nussi, maior e mais bem
administrada, supera tran-
qüilamente os problemas.
Mas a Zoppas, apesar de
haver incorporado antes
a Sole e a Triplex   tam-
bém emprêsas grandes
—, é mais vulnerável.
Desde a morte de um de
seus fundadores, Luigi
Zoppas, vinha enfrentando
crises sucessivas. A qual-
quer momento esperava-
se sua absorção pela
Westinghouse ou qualquer
outro grupo estrangeiro.

Agora, as duas empre-
sas juntas controlam 40°Ü
do mercado italiano de re-
frigeradores e máquinas
de lavar pratos, e 55°, do
das máquinas de lavar
roupa e fogões. Vendem
mais que qualquer outra
firma européia: USS 360
milhões por ano.
Como vai ficar então a

situação dos concorrentes
estrangeiros? Muitos fa-
bricantes europeus prefe-
rem associar-se aos ita-
lianos. A Philips, holande-
sa, fêz um acôrdo com a
'gr-lis. Os alemães também
olharam por cima dos Al-
pes para buscar sócios.
Já algumas firmas ame-
ricanas pararam de fazer
eletrodomésticos por não
conseguirem enfrentar os
italianos.

O SEGRÊDO
DAS ESFERAS
É o império das esfe-

ras de aço que os vikings
da SKF estendem à Euro-
pa e ao mundo. Para au-
mentar sua fatia de 23,
no mercado não-comunis-
ta de rolamentos (USS
3 600 milhões em 19691, a
Aktiebolaget Svenska Kul-
lagerfabriken (SKF) aos
poucos reduz os atritos de
sua máquina.
De 1907, quando foi

fundada por Sven VVing-

guist, o inventor do rola-
mento auto-alinhado, até a
década de 50, ninguém
contestou a hegemonia
da SKF. A partir de então
sua rentabilidade come-
çou a cair por causa da
concorrência. Desde 1966.
no entanto, um escritório
central coordena com
muita diplomacia as 55 fi-
liais espalhadas pelo mun-
do (há mais seis na Sué-
cia), responsáveis por
800 o da produção do gru-
po. As duas guerras mun-
diais haviam cortado os
cordões umbilicais que as
ligavam à matriz em Gõ-
teborg. Êsse escritório di-
rige um plano qüinqüe-
nal que visa a racionalizar
a produção dos 8 000 ti-
pos de rolamentos, num
total de 45 000 desenhos.
A fim de manter os

custos dentro dos níveis
de competição, a SKF é
obrigada a aperfeiçoar a
produção de escala, o que
a força a estocar 60°, do
que fabrica: no fim de
1969 havia um estoque no
valor de USS 356 milhões,
enquanto as vendas do
grupo atingiam USS 821
milhões. A partir de 1972,
um sistema de compu-
tadores vai racionalizar
esses estoques e forne-
cer aos consumidores, tô-
das as informações eco-
nômicas e técnicas de
qualquer rolamento.

automação é outro
segredo cio negócio. Uma
comissão de maquinaria,
formada por representan-
tes de todas as fábricas
cio grupo e dirigida por
Lennart Johansson, estuda
a reformulação cias mánui-
nas para a década de 80.
Um centro de pesquisas,

de USS 8 milhões, está
sendo construído na Ho-
landa. A partir de 1971
ditará as inovações tec-
nológicas para as duas
próximas décadas.
Mas o filão mais dispu-

tado na guerra dos rola-  
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errar é humano

ACERTE COM
HERMES C-3
DA RUF
Uma completa organização em máquinas
e equipamento para escritórios.

As possibilidades de erro
terminam na HERMES C-3,
a moderna máquina de
contabilidade com
inserção frontal
dupla e automática.
A avançada técnica de
construção tornou a HERMES C-3
ideal para o nosso clima, resolvendo seus
problemas de contrôle em contabilidade,
estoque, fôlha de pagamento, etc.

SOLICITE, SEM COMPROMISSO, UM TÉCNICO
DA RUE- ÊLE MOSTRARÁ OUTRAS VANTAGENS
EXCLUSIVAS DA HERMES C-3. E. SE FÔR O CASO, PODERÁ
INDICAR, DA NOSSA GRANDE LINHA DE MÁQUINAS, A
QUE MELHOR SE ADAPTA AO SEU RAMO DE NEGOCIO.

• 1-)...2e, -,3-9A • T,

. í - Fe', 941- —

54 - 45-e3o, • Te:
í• F - 4,- Te• crio 213 • Tel

2,5111111.10.,:1,1

mentos é o mercado da
produção aeronáutica, que
cresce 1000 ao ano, con-
tra um crescimento de
70 no mercado dos rola-
mentos comuns. A SKF
admite que controla ape-
nas 15% dêsse mercado,
o mais importante para
sua sobrevivência. Tão
importante é que decidiu
instalar uma fábrica na
Escócia só para atender
aos pedidos da Rolls-Roy-
ce (a maior produtora de
turbinas da Europa), sem
ao menos uma garantia
de que comprará sua pro-
dução. É que os suecos
estão dispostos a pagar
quanto fõr preciso para
puxar o tapête dos seus
concorrentes, baseados
no princípio de que o pre-
juízo financeiro reverterá
em lucro tecnológico a
longo prazo — argumento
decisivo que faria curvar
não só a Rolls-Royce, co-
mo tõda a indústria aero-
náutica da Europa.
Concorre com a Timken,

americana (120c do mer-
cado), e a FAG, alemã
(60 a 700). Além de ten-
tar o contrôle acionário
dó novas emprêsas em
outros países (Irã, Iugos-
lávia, México e Japão),
procura terrenos novos.
Preocupada com a agres-
sividade dos novos vi-
kings, a IRC (Industrial
Reorganisation Corpora-
tion), inglêsa, adquiriu o
contrôle acionário da Pol-
lard, que a SKF queria
comprar, e convidou a
Ransome e a Marles a
fundir as três em uma só
emprêsa.
No entanto, os projetos

da SKF estão cada vez
mais limitados pelo con-
trôle dos governos sobre
qualquer iniciativa tecno-
lógica que considerem es-
tratégica, caso dos rola-
mentos, componente obri-
gatório de qualquer enge-
nho balístico, avião ou
veículo que se mova na
água, na terra ou no ar.
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FAZ TURISMO.
FE NEGOCIO.
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Se sua opção foi a Embratur, V. já
pode participar do maior centro de negócios
e turismo da América Latina.

PARQUE ANHEMBI

""•••••••■•-

Rentabilidade e garantia para sua aplicação.

Faça como 1.330 emprêsas. Destine a sua
quota da Embratur ao Complexo-Hoteleiro
Parque Anhembi. V. não terá nenhuma des-
pesa adicional, nenhuma necessidade de tirar
dinheiro do bôlso. Apenas a sua ordem: apli-
car no Parque Anhembi. E Vida sua certeza: a
melhor aplicação que existe para quem optou

_

O primeiro projeto da Embratur já
está praticamente pronto. E o Pavilhão de
Exposições que, em novembro dêste ano,
será inaugurado com o
VII Salão do Automóvel. Entre 71 e 72
estarão concluídos o Palácio das
Convenções e Anhembi Palace Hotel.

pela Embratur. Associe-se a um empreendi-
mento aprovado pela Embratur, que conta
com as chancelas da Prefeitura Municipal de
São Paulo, Federação e Centro das Indústrias
do Estado de São Paulo, Alcantara Machado
Comércio e Empreendimentos, e financiamen-
to do Morgan Garantv Co. of New York, Ban-
co do Estado de São Paulo e Banco do Estado
da Guanabara.

centro interamericano de feiras e salões
parque anhembi -são paulo
Coordenação de vendas a cargo da Distribuidora de Títulos e Valõres Mobiliários Anhembi Ltda.
Rua Gabriel dos Santos, 419 - Tel.: 51-9171 - São Paulo
Av, Rio Branco, 151, conj. 1803 - Tels.: 222-3428 e 231-2329 - Guanabara
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Os Estados Unidos são
o país dos milionários.
Entendeu? O país é real-
mente deles. Quem afir-
ma é Ferdinand Lundberg,
em seu bestseller "Os Ri-
cos e os Super-Ricos'. um
estudo detalhado das
grandes fortunas, suas
origens . seu crescimento
contínuo, e o poder que
êles exercem sobre a na-
ção norte-americana.

As vendas das quinhen-
tas maiores empresas in-
dustriais totalizaram, em
1962, USE 229 bilhões.
equivalentes a 42, do
PNB. (Em 1969: chegaram
a 445 bilhões, segundo a
"Fortune". Sã as com
maiores faturaram USS
149 bilhões A quem per-
tencem estas gigantescas
corporações? Ao grande
público que compra ações
nas belsas de valores?
Não. diz Lundberg. quase
tõdas as firmas são con-
troladas por uma só fa-
mília. OLI por um pequeno
grupo de famílias A Stan-
dard OH é dos Rockefel-
ler, a E. I. do Pont de Ne-
mours é dos do Pont. a
Ford Motor é dos Ford, e
assim por diante. E os pe-
quenos acionistas anóni-
mos? Só aparentemente
mantêm o controle, se-
gundo Lundherg, citando
o caso da Ford. A família
detém apenas 11', das
ações, mas os estatutos
da empresa estipulam
que a este bloco de ações
correspondem 40",-- dos
votos.
Em outros casos, o com

trõle é através de hol-
dings. A família du Pont
tem 75"a da Christiana
Securities. que, por sua
vez. detém 29", da gigan-
tesca E. I. du Pont de Ne-
mours. A AT&T que ope-
ra 85"0 dos telefones nos
Estados Unidos, procla-
ma orgulhosamente que
nenhum indivíduo possui
1", das suas ações. Mas
há pessoas jurídicas --

20

entre elas fundos fiduciá-
rios de famílias — com
bem mais de 1"0. Estão
relacionadas no livro de
porcentagem de controle
acionário de dezenas de
grandes empresas: a
Campbell Soup pertence
100', á família Dorrance:
a Anderson Clayton. 94',
às duas famílias titulares:
os Mellon têm 52', da
Koppers e 69"i da Gulf
Oil.
Existem as fundações —

milhares delas isentas
de imposto de renda.
mesmo que sejam sim-
ples holdings em disfar-
ce. para aproveitar essa

isenção, ou que concor-
ram com os banCOS CO-

merciais, emprestando di-
nheiro a juros.

Filantropia •—• Um capítu-
lo à parte é dedicado EMS
aspectos "filantrópicos"
das fundações. Nota-se
que o dinheiro que disto-
buem não é tanto quanto
possa parecer: apenas
Bu'r. de todas as doações
efetuadas anualmente nos
Estudos Unidos. E mes-
mo o que as fundações
dão, i)rovem, argumenta
Lundberg, do rosto da po-
pulação que paga mais
imposto de renda paria co-
brir as vastas quantias
que os Rockefeller e Ford
deixam de pagar por se-
rem donos das funda-
ções.

Ltinciberg divide os ri-
cos em três faixas: OS
meramente ricos, com
USE 1 ou 2 milhões (uma
familia em cada 625 tem
1 milhão 01.1 mais): os
cirandes ricos, que con-
tam suas fortunas em de-
zenas de milhões: e os
super-ricos, com 100 mi-
lhões para cima. O ho-
mem mais rico dos Esta-
dos Unidos é provavel-
mente J. Paul Getty. coro
mais de USS 1 bilhão. Más
õle é um homem quase
sem familia, que detém

QUEM MANDA NOS
sozinho sou dinheiro e
seu poder. A originalida-
de do método de Lund-
berg é levantar as posses
de famílias, consideradas
como unidades. A familia
do Pont tem dez vezes
mais dinheiro que a fami-
lia Getty -- mas são
umas 250 pessoas para
dividir o bõlo, Já a fami-
lia Rockefeller não é tão
rica assim: mas havendo
apenas seis Rocketeller
de terceira geração (Nel-
son. governador de Nova
Yerk; David. presidente
do Chase Manhattan:
Winthrop, governador do
Arkansas. e seus irmãos).
cada um deles vale uns
USE 570 milhões. A for-
tuna da familia Mellon
estimada em USE 5 bi-
lhões,

Os ricos mandam? ---
O capítulo intitulado "A
grande trapaça dos im-
postos" mostra como os
grandes proprietários fo-
ram beneficiados pela le-
gislação de impostos.
desde que Andrew Mel-
lon foi nomeado secretá-
rio do Tesouro pelo Pre-
sidente Harding. Esta é
-- para Lundberg
das indicações de que os
super-ricos realmente
controlam o governo da
país. Nas palavras do
Presidente Woodrow Wil-
son. "os donos do gover-
no dos Estados Unidos
são os capitalistas e os
industriais dos Estados
Unidos". Os donos exer-
cem seu controle tanto
sõbre a presidência (são
eles que financiam as
campanhas) quanto sobre
o Congresso. Lundberg
observa que, de 435 de-
putados e cem senadores,
305 são advogados: sous
escritórios de advocacia,
espalhados por todos os

Estados, recebem genero-
sos honorários das gran-
des corporacões. Com
poucas e honrosas exce-
ções, qualquer congres-
sista se esforça para que
qualquer lei seja aprova-
da: os casos citados re-
velam a mais servil obe-
diência aos donos, se-
gundo o autor. As campa-
nhas moralizadoras de uni
Estes Kefauver quase de-
saparecem sob o peso do
dinheiro Em arla cai-noa-
riba. Ketativer conserjaiu
acabar com alo UM as das
praticas mono p01 ísticas
das lndústrias farmacéu-
ticas. Mas. lamenta Lund-
berg, não passam de al-
guns poucos casos isola-
dos.

Está relatado uni caso
interessante, acontecido
em Austin. Texas. Duas
e missoras de racho
ocupam, naquela cidade.
ama inesma sala, e tern
alguns sócios em como o,
em flagrante desrespeito
a uma lei específica con-
tra monopólios em rádio
e em TV. A razão social
de uma dessas emissoras
é Texas Broadcasting
Company   isso desde a
posse inosperada do Pre-
sidente Johnson. Antes
era The LBJ Company.
Sua dirctora-presidente
Lady Bird Johnson.

Qual a diferença? —
Lo nd hem gosta de apon-
tar paralelismos entre os
Estados Unidos e a União
Soviética. Os represen-
tantes das mais podero-
sas famílias. constituindo
o Polithuro americano, se
reúnem no clube mais fe-
chado de Nova York, "The
Links -
Nas eleicões vota-se

por unia chapa Lin ca nes
dois países. com a dife-
rença que nos Estados
Unidos Irá. aparentemen-
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ESTADOS UNIDOS?
te, dois partidos dispu-
tando o poder. Mas, diz
Lundberg, é só nas suas
bases populares que há
diferença entre êles. Os
mesmos interêsses fi-
nanciam a campanha de
um e de outro; os dois
candidatos à presidência
só chegam a disputar as
eleições depois de uma
longa preparação e apro-
vação dos donos; e, de
qualquer forma, um pre-
sidente democrático sem-
pre nomeia um punhado
de ministros republicanos
(McNamara, Douglas Dil-
lon e outros, no govêrno
Kennedy), e vice-versa.
A votação no Congres-

so divide-se (quando há
divisão), não entre repu-
blicanos e democratas,
mas sim entre "liberais"
e "conservadores", que
são facções interpartidá-
rias. Os Partidos Comu-

nistas da Europa Oriental
também têm suas facções
"liberais" e "conservado-
ras".
O esquerdista C. Wri-

ght Mills vislumbrava, por
volta de 1960, uma revo-
lução dos administrado-
res, urna gradativa trans-
ferência do poder dos
grandes proprietários pa-
ra a classe executiva e
administrativa. Para Lund-
berg essa visão não pas-
sa de urna miragem. A
plutocracia está em con-
trole, mais firme do que
nunca.

Parece ser com excep-
cional prazer que Lund-
berg refuta as revistas
"Fortune" e "Business
Week". Estas afirmam com
certa freqüência que ain-
da é possível tornar-se
um multimilionário nos
Estados Unidos, a partir
do nada. Lundberg afir-

TFIE JOLTING,ILNATIONAL
BESTSELLER
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TECEM WEALTH AND POWER?

(ixtatatram~~~,-

U=ksaL
I

ira que tõdas as grandes
fortunas existentes hoje
são as mesmas da déca-
da de 30. Os novatos che-
gam, de vez em quando,
a "meramente ricos": a
super-ricos, nunca.

O puritano — O autor
de um livro tão ousado —
foi considerada a obra
mais radical aparecida
nos últimos vinte anos
nos EUA — é comunis-
ta? Nada disso. A revis-
ta "The Economist", de
Londres, prefere conside-
rá-lo um puritano, exces-
sivamente preocupado
com o poder do dinheiro.

E realmente, durante a
elaboração da obra, o au-
tor dá mostras de inge-
nuidade e parece ter per-
dido o senso de medida.
Não é novidade que nos
EUA, como em qualquer
lugar do mundo, a preo-
cupação dos ricos é: tor-
nar-se cada vez mais ri-
cos: pagar menos impos-
tos e transformar seu di-
nheiro em poder, pois é
para isso, no fim das con-
tas, que serve o dinheiro.

Mas o importante. no
fundo, é que um país —
no caso os EUA — tenha
dentro de sua estrutura
meios para neutralizar a
influência de qualquer
classe que queira domi-
ná-lo. E os EUA têm êsse
mecanismo de equilíbrio.
Preocupado com a ine-

gável força do poder do
dinheiro, Lundberg esque-
ceu-se de que há outras
fôrças igualmente pode-
rosas dentro dos Estados
Unidos: sindicatos, uni-
versidades, igrejas, o po-
der judiciário, opinião pú-
blica e, apesar das afir-
mações do autor, o go-
verno. Se os ricos con-
trolassem a máquina polí-
tica, como afirma Lund-
berg, Roosevelt nunca te-
ria sido eleito presidente
quatro vêzes, nem teria
aplicado a política do
"New Deal", contra a von-

tade dos grandes negó-
cios. Por outro lado, se o
presidente americano fos-
se o fantoche que o au-
tor quer, Kennedy não te-
ria tido sua famosa briga
com a US Steel, para im-
pedir que fosse aumenta-
do o preço do aço.

É certo que. apesar de
todas as aparências. Roo-
sevelt e Kennedy nunca
f oram "anti-business",
mas também nunca fo-
ram controlados por êles.
F o Congresso consegue
dar freqüentes provas de
rebeldia contra seus "do-
nos", votando leis que os
prejudicam: as medidas
contra a poluição, a pro-
teção ao consumidor, etc.
Os EUA têm, ademais a
legislação antimonopolio
mais rígida do mundo, que
obrigou John Rockefeller
a dividir e vender parte
da Standard Oil, e que
levou os du Pont a se des-
fazerem de suas ações na
General Motors.
Lundberg também es-

queceu-se de dizer que
os ricos e os super não
formam tim poder mono-
lítico. Êles têm muitas
coisas em comum. Clu-
bes exclusivos fechadíssi-
mos. Passam o verão em
praias inacessíveis para
o resto da população. Vi-
vem uma vida separada,
em um mundo diferente.

Mas, freqüentemente.
seus interesses diver-
gem: o que é bom para a
General Motors nem sem-
pre é bom para a Chrys-
ler ou para a RCA.

Apesar de todos os de-
feitos, o livro — de lei-
tura absorvente   é ne-
cessário. Em urna socie-
dade livre, o equilíbrio
de fôrças é tão precário
que qualquer concentra-
ção exagerada de poder
nas mãos de uma classe
pode colocar em perigo a
estabilidade do país. Des-
ta vez, porém, parece que
o rebate foi falso.
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INT ICN

Troque idéias com a revista Vela
%das as semanas.

Uma revista para pessoas inteligentes tem a
obrigação de expor os fatos de maneira inteligente.

Veja tem êsse ;eito especial.
Vai além da notícia: examina os quês

e explica os porquês dos fatos.
Com uma revista assim, é proveitoso dialogar.

Um diálogo de igual para igual.
Entre outros assuntos, você pode

conversar com Veja sobre' .
humor, espetáculos, educação, negócios, ciência,

religião, esporte, cinema, te evisão, teatro,
música. literatura, arte, investimentos...

Tudo o que acontece de importante no Brasil
e no Exterior, além de uma entrevista

feita só para você, com exclusividade.
Converse com Veja todas as semanas.
Um encontro de gente inteligente.

E LEIA

vej'a
O DIA É SEGUNDA-FEIRA



z-_pJo n
UliJJ

zona franca

"URGENTE ITO INFORMA
O Dr. João Polenta Neto, presidente
da Metalúrgica Polenta S.A., ouviu
dizer que na Zona Franca de Manaus
os incentivos fiscais são os maiores
do Brasil. Falou em não pagar impôs-
to, é com êle. Quando soube que um
seu amigão estava por lá, resolveu
pesquisar o campo sem gastar nada.
Ou melhor, gastou um telegrama: "Ur-
gente vg informações zonalivre pt".

COMÉRCIO

:2anaus, 27 de aGôsto de 1970

Saúde, meu caro doca.

Considere esse Carr_, aí r1:1 pura acep-

çào do termo. Vou gastar meu prscioso tem

po (oue vale dinheiro) para atender o seu

pedido: amurar cuais as vantaGens que aZo

na Franca de 2:anaus d à ïSetadárGicaPolen

ta. Se início, deixe-no espinafrá-lo: vo

cé continua o mesmo empresário de sempre.

Sovina, aproveitador e ser pensar a longo

prazo. Se deleGasse Poderes e tirasse fé

rias, coisa que nunca fêz, poderia, entre

um passeio pelo rio e uma caçada, analisa'

o campo industrial daqui. :a.Ls deixemosis

so prá. lá. Como só recebi seu telegrama

ontem, nEo tive tempo de averiguar tudo o

que você pede. Vamos, primeiro, a ume i-

déia Geral.

:2anaus já não é maio aquela cidade pa-

cata, de poucos recursos, onde com dinhei

ro no bolso não consesuia comprar leite só

porque não havia leite. Hoje, com a imr=

tação livre, há leite de t8das as procedè
cias, inclusive brasileira. A reviravol-
ta foi tão grande que não apareceu sdo
te. Há de tudo: caviar de várias proce -
dências, queijos europeus, enlatados es-
trangeiros, fiambreria idem. E todoEque-
le material comum nas zonas francas: ele-
trodomésticos, eletrônicos, máquinas foto
gráficas. Quando voltar levarei equipa -
mentos até o valor de cem dólares (FOB) e
latam a até 25 dólares, sem pagamento de
taxas. Evidentemente isso é um atrativo.
Aquela Olympus Penn FT que custa, em São
Paulo cêrca de C14 1 800, vou comprá-la a-
qui por 640. Por um gravador profissio -
nal, desembolsaria cerca de 1 500 mas te-
ria que pagar taxa alfandegária, ICI,:eIPT.O custo final será, quando muito, 4 000 .No Sul chega a 8 000. Como você pode per
ceb4- a viagem (ou melhor, o passeio) salde graça: 1 200 de passagem aérea e 70 de
diária.

Duro, aqui, é encontrar um bom hotelOs que há não correspondem à imagem formada pela propaganda. Tem muita pensão lis-
provisada. Quem vem fazer compras não se
impressiona com isso. E quase todos os tunatas preferem dar uma volta pela zona co
marcial em lugar do clássico passeio na sel.

Uma coisa é certa: depois da institij
ção da Zona Franca o movimento aumentounaex-pacata Yanaus. A partir de junho de 67
começou uma correria - que continua -
procura de 

eletrodomésticos, relógios, gra
vadores, toca-fitas, rádios, máquinas de
o.'ilmar e tudo o mais. E a preços tentado
res. 

Principalmente no comêço, quando a-
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COES ZONA LIVRE PT"
pareceram os panamenhos. Arranjaram cré,-
dito lá fora e precisavam fazer dinheiro.
Foi um tal de vender a qualquer preço e cb
qualquer forma. 3 chamado comércio tradi
cional - firmas funetadas no princípio do
século - descobriu que o negócio era bom
e aderiu. Nessa altura o movimento pegou
fôgo. Uma portara no centro comercial
Passou a valer bom dinheiro. Além de alu
guéis elevados, começaram a vigorar as"lu
vas". Criaram-se empregos. Moços que a-
inda não haviam eniErado, encontraram can
dições para trabalhar e estudar aqui mes-
mo (apesar disso, é impressionante o pre-
domínio do belo sexo na população). A ren
da familiar média, sue em 66 andavaparvol
ta de 217 cruzeiros, subiu no ano passado
para 550.

Para que você tenha uma idéia, vou pas
ear-lhe as informações que tenho da Asso-
CiaçãO Comercial. Un 62 foram registra -
das 89 sociedades (fora as anônimas e in-
dividuais); até 66, os resistros atingi -
ram o total de 714. Em 67 (com alguns meses de instalação da Zona Franca), rosis-
traran-se 264 firmas; e 288, em 1968. A
maioria é dedicada ao comércio, porenquanto. Os comerciantes tradicionais retoma-ram o domínio da praça, abrindo filiaisnas 

proximidades da zona portuária. Se você pensa vender panelas, geladeiras, utensílios de cozinha aqui na Zona Franca, desista. A não ser oue pretenda abrir umgrande magazine e desenvolver um belo Piano de marketing.

Restam, então, os setores industrial ,
agropecuário, florestal e de pesca. Como
cosselheiro "ad hoc" sem ônus rara a Meta-

lúrgica Polenta S.S. (vá ser sovina no in

terno), não lhe recomendo entrar nos últi

mos. A não ser como aplicação das dedu -

ç3es fiscais, na área da Sudan. E issoen

quanto não houver uma 'Metalúrgica Polenta

II por aqui. Vamos, então, ao,‘ setor in-

dustrial, que Ihs deve interessar sôbretô

das os coisas. Não posso dar-lhe hoje de

talhes do distrito industrial da Sufrsma.

1:as posso dar a dica dos tipos de indús -

trias (escala média de espreendimentos)

oue poderão ser implantadas areai, com al-

gum sucesso. De maneira geral, a Zona

Franca oferece atração para indústrias:

um - de produtos de alta alíquota de IPI 

(há isenção dêsse impôsto); dois -ct pro

dutos de pouco peso e alto valor, comow

quenos asarelhos, confecções, jóias (para

utilização do transporte aéreo; osÈnais

tipos de transporte são de onersar); três

- do produtos que dependam de matéria-pri

ma ou de componentes importados e de pou-

co pêso de lia-oduto final (não há incidên-

cia do impôsto de Imsortação).

Isso funciona de tal maneira que já e-

xistem cinco fábricas de jóias instaladas

na cidade. ama das ditas transforma 50kj

de Ou220 nor oôs, que é sua capacidade rle

na sara u= turno espichado com horas ex-

tras. i pensa em aumentar a produção. Se

você oaaser fazer panelas de ouro, ao in-

vés das prosaicos panelas de chapa do seu

avô, o campo é tom. Sá o metal perto, em

Santarém. 7o_s se quiser importá-lo, não

pagará nen I= nem :FOI sôbre 6IC. I;em,co

me já foi dito, Impôsto de Importação. For

hoje é só. Amanh:é. ou segunda-fcira vou à

2ufrsns ver as facilidades para instala -
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ção, incentivos às indéistrias, 
etc. Se vo

cê quiser algo de específico, 
não se es-

queça que carta aérea demora até 
duas se-

manas para chegar; telegr,ms, 
três ditasse

houver sorte. O grande problema ainda é

comunicação, nas a Dmbratel já eetá 
tra-

tando disso. Mas há o telex. só botar

o nome do hotel que mandam 
ràpidanente.Só

que custa 10 cruzeiros por meia 
dúzia de

linhas. Mas é preciso gastar algo.

Pão sei se esta carta é comercial.
tTe

lo visto, a Metalúrgica nem pagará 
meus

uísques por aqui. Fira mexer com os seus

brios, vão aí as saudações comerciais, 
do

velho estilo, esperando que, com 
isso, pos

sa enterne0e-10.

Sem mais,

de V. S.

Amo. Atto. Obgdo.

ct-Jec

Manaus, 12 de setembro de 1970

Caríssimo Joca.

Este seu humilde criado já está em con

dições de prestar mais alguns esclareci -

mentos sôbre a Zona Franca. Vão também

aljImns

mesmo.

melhor

Informações e observações minhas

Exemplo: sauna aqui não dá. Seria

vender gêlo no polo. A temperatu-

ra é constante: 34 O. Ar acondicionadoe

circuladores de ar não são luxo, mas ne-

cessidade. Tanto assim que a Brasiljuta

(um grande jutifício, com cêrca de 
mil em

pregados) instalou ar acondicionado na te

celagem. Disse-me o Br. Mário Guerreiro

que só com isso a produtividade 
aumentou

cérea de 105. Se você quiser instalar fá

bricaequi, não esqueça esse detalhe.
Mas vamos ao distrito industrial. 2sti

ve na Sufrana conversando com o coronel
Floriaito Iatcheco, que é o superintendenta

Dstá ultimando a implantação da área pio-

neira do distrito, a tres.,s quilômetros do

centro de :.:sttnaue, proximidades lo aeropor
to e à margem da projetada rodovia Manaus

Pôrto Velho. Inicialmente será implanta-

da a infraestrutura para 38 lotes (31 já

estão reservados). O distrito deverá oc21

par, no futuro, dezesseis quilômetros qu2

drados, parte dêles banhados por rio. Ca-

da lote tem pouco mais de um hectare. V2

cê, que além de sovina é engenheiro, deve

saber que isso corresponde a mais de dez

mil metros quadrados (o máximo é 1,5 ha).

Preço: 3 cruzeiros por metrN-153-.gáveis em

24 meses. Demsrcação e arruamento, estu-

do e projetos para sistema de esgotos já

estão prontos e os reservatórios de água,

concluídos. Resta, apenas, a rêde de dis

tri.)uição. Se voce necessitar água trata

da, cuide também do assunto no projeto. A

égua 5 amenas :sua mesmo.

C arru=el'i- tá rara receber paviman

e postos. A 3u1r=a afim n que não

tó, problema quanta ao fornecimento de ener

pia elétrica e que a C= (Companhia ás D-

letricidade de Manaus) j5 projeta

drogeradoras. Mate um amgo empresário me

disse que nos paríodos de maior demanda es
tão usando ,_>,eradores de pequena poténcia

no refôrço, para evitar colapso. a so-

lução "enquanto isso". A ceando dos lotes

implica no compromisso do desenvolvimento
do projeto apresentado.

Vejamos agora o Fiue é necessério para

conneguir a entrada da indústria no dis-

trito. Você pode montar sua fábrica: pri

melro - aproveitando os incentivos da Eu-

dum; segundo - só com recursos próprios .
No primeiro caso, deverá apresentar os pró

Fxu,AF N o 4(1 elitiihrn d 14711



Qual é
o problema?

Entregue, seja qual fôr o problema, nas mãos dos computadores PHILIPS
da família P-350. Eles foram feitos para isto: resolver problemas. E cé-

rebro eletrônico é o outro nome para computador.
Foram estudados, até os mínimos detalhes, para
lhe darem o máximo de lucro na relação preço/
performance. A família P-350 é totalmente nova.
Equipamentos de pequeno porte que preenchem
a lacuna entre os grandes equipamentos e as má-
quinas de contabilidade, às quais podem subsiituir
com vantagens. São compactos, modulares e com-

patíveis entre si e com outros sistemas. Você compra ou aluga apenas
as unidades necessárias para o tamanho da sua emprêsa. Eles ajudam
sua emprêsa a crescer. Aí, você compra ou aluga mais
unidades ou dispositivos de ampliação, que ajudam sua
emprêsa a crescer ainda mais... e assim por diante.
Para resolver qualquer problema, apenas 14 diferen-
tes instruçõe. E, por trás dêsses cérebros eletrônicos,
a assistência técnica da PHILIPS, contínua, certa. Você

sabe disto, porque a Philips você
conhece. Qual é o problema? Basta você chamar
um dos Homens Philips.
E não haverá problemas.

PHILIPS data systems

PHILIPS ELECTROLOGICA, MÁQUINAS E SERVIÇOS S.A. - Rua dos Inglêses, 287- Fones: 287-7144 - 287-7155 e 287-7244. S. Paulo
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jatos simultine=ente á Judam e á Sufr,m2

para aprovaço de ambas. o mais comum,

nos empreeadtmentos ais de,:endem de sron-

des copilais e lor.,-;o tem-co para início de

produ9o. 11'5., porém, firaas ano vieramu.

ra cá com rec=os próprios, instalaram-

se provise,rme:YJe na área de :;:naus e de

pois apresentr= projeto de o_npliao à

Sudan. Como se':. inter-3sse é especifica -

monto sL,re a dona Pratica (o C1:30 da SUd2S11

pode ser estudado ror assessoria especia-

lizada ai de =Os aos rastro:

• 

a ela.

Ccc primeiro lugar, é prociso um roaue-

rimento pleiteando a concesso dos incen-

tivos fiscais estabelecidos po= a Soai
° 

Pranc4 a) isenção do ::-.p5sto do :.orta-

ç o e mercderis com- :a codrus

tia cd O: ao Ci:•:=0 aterno, onàiniastd

alizaç:o em crai - ucr =.,;raa, ou 2.o

anento de mercadorias, OU 'J. 1,.-.St:0 e

opera;;_o de 2.1-.:1'iST,23= C cai-virou 0,"./ estó

c.•:,:em para reexl,o2tqç'lio; 1) icT.o III

e do I= a mcc mora-..dori -,,d- voaddnqe de

cucinuor por.to do torrit -Srio dd_':_c::1; c)

crédito do 12: morc.....do -

rias estr_nei= a - d) icircyáo

do III para as mero .Cordas ')ro._; raid..s; e)

redução rarcoaccal 13 licor: Si do LZ,-,;er -

910 -aro-do da em-ou-chia pra o torri.bé -

rio nacdona: de :_dlnu:t-q'cq_radas que c....)dide

co'd:.po:ledlqes esqrn;eiros; f) iseno

completa de no caso ir reemorio.

ção ;ar:. C, cd3dr. _n:eiz'o; g) iseno de até

lCd do im::, s .;;o de anda e odicion.lis nos

lucros obti:,o3 alias indasirlis estabele-

cidos na ona até 19:£1; h) rostito do
lcd:, rol prazo (le 10 ano- para as emrê-

sus se instalarem no :oo-ju do rimazo-

nas com cantai mínimo de mil salários-

mínimos e; i) finalmente, financillete

ra investimedtos, peso)iiss e cla',)or::_e-̂io

do projeto

Arre, quase perdi o f8loo escrevendo

tudo isso. Queria dizer dos incentivo .

Não é preciso dizer isso. O requerimento

pleiteia de modo geral. Mas, além 
dêle,tc-

d3
-

ve ser enenminhado o projeto,-IT cópia au

tôntica da escritura da propriedade (nom

ao do distrito industrial é mais simples,

pois a documentação estará em casa); 2) có

pia do contrato social registrado e ata

da assembléia oue elegeu a diretoria, se

fôr sociedade anônima; 3) balanço dos úl-

timos três anos, se firma j6 existente;

4) planta de tôdas as obras de engenharia

com orçamentos detalhados; 5) detalhes das

máQuinas e sondo-entoo, fluxograma demo 

trativo do processo técnico de produção ,

lay-out do estabekcimento, condições de a

Cri_j_SiÇO dos eTaipamentos; 6) descrição e

valor dos bens de capital pré-existentes;

7) do mercado previsto para os

produtoer especificaçáo das fontes de ma-

térias crinas; 8; perspectivas dê rentabi

lidado e de liouidez. ia houver financia
CA. j

mento estr_nr:eiro, dados ecpicuO s8.,)re

a moeda, jirus, prazos do car::,cia e .122or

gar.:_ntis, etc.

:::vid=te=ite, a dufrrraa

aos nas aproveitem e jese::vc1v= recursos

da reSido, coa c=-ic de :=de minore de

carro os ou -sie se constiu-m oa base cm

ri outrs tividdcs industriais.

co is projetos entreguei à Jufmama - mes-

mo ,:L:1 -ta da amalatat a ão do distrito '__ndus

tril - é rti-,'_m=te :14em 1968

e 35 no caseado. a:sorvere

cursos ia lii co. :;ecenifio o-.ze 1-...;;:randes

• 

paulistas a.oate_ajo com

F:T.roveitamento da arépria deduç:o do Im-

:;ôsto de no -ócio inter02:=-

te, você ana achai ?

já escrava dotou a:ro-

7eitndo o malote da A:rA-:,zonas Siuilicidado

(=ente slaptica I) P= você receba
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SHARP
O PRESENTE
ELETRÔNICO

572
./57,197L567482

e eir loas. SharP.5
no presente.das calcüladoras. Nø.está - á f , o futuro. È" a maior" e Iá-eáfánçada

linha de calculadoras do mundO.', e á por «411'06 atrias'tiès inovadoras da Eletrônica:
:• • , • • • • • •

CS-682 — É a única Impressora quimica absolutamente silenciosa. Faz as quatro operaçõei, teia 16 dígitos, memória independente e fator
constante.

QS-381 R -- Extremamente versátil. Faz as quatro operações, raiz quadrada, possui duas Memórias e fator constante. Tem capacidade de
multiplicar 16 dígitos por 16 dígitos.

QT-8D — A menor calculadora do mundo. Pode ser ligada em qualquer tomada, bem como na bateria do automóvel Levíssima, pois pesa
apenas 1,400 Kg. Faz as quatro operações e tem capacidade para multiplicar 8 dígitos por 8 dígitos.

CS-241
Calculadora
com 14 dígitos,
uma memória, e
arrendodamento
automático.

CS-7131
Impressora com
16 dígitos, duas
memórias
Independentes,
porcentagem
direta.

QT- 813 À BATERIA
Calculadora
com oito dígitos.
operando à bateria.
Faz as quatro -
Operações.

/CS-3629'.
Calculadora com 16

dígitos, duas
memórias

independentes,
e arrendodarnento

automático.

CS -221
Calculadora

com 12
dígitos, uma

memória
e fator

constante.

CS-361
PROGRAMADORA

Calculadora com 16
dígitos, duas

memórias,
programação
automática

de operação.

EQUIPAMENTOS ELETRÓNICOS PARA ESCRITÓRIO LTDA.
Rua da ConsolaCtlo, 847 - Tela.: 256-9211 - 256-8091 - 256-7316
Rio de Janeiro: Tel.: 232-2018 - Pôrto Alegre: Tel.. 24-5133 - Curitiba:
:ret.: 4-7829 - Belo Horizonte: Ter.: 22-7729 - Recife 4-3862 - Salvador:
Tel.: 2.2475 - Belém: Av. Pres. Vareas, 780 • s/ 1602.

Brasília: Edifício Gilberto Salomão conjuntos 401 a 408 - Fone:~

SHARP
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logo esto carta. Talvez cher-Ae antes que

a primeira. São coisas que acontecem. A

gora só na préxima semana, que vou fazer

turismo. •2uz1quer dúvida, use o telex lo

go (repito: gaste os dez cruzeiros, ponha

o enderêço do hotel, seu sovina). Se no

regresso não houver mais "ordens", tomo a

liberdade de ir-me.

Abraços do explorado amigo

TJanaus, 14 de setembro de 1970

Caro e afobado Toca.

Meio cansado ainda da excursão à 
selva,

respondo seus telex. Não darei informa -

ções complementares ao mesmo preço 
dascue

estou dando agora. S, por falar em preço,

você vai escolher entre: 1) pagar 
as des-

pesas com a coleta de informaçaes ou, 
2)

pagar os gastos da excursão, 
incluindo re

pelex, munição, etc. Não é muito. Tara

o passeio de caça e pesca da 
Selvatur (qua

tro dias e três noites), paguei 570 
cruza

ros. Isso porque consegui mais trs com-

panheiros para enfrentar a selva; paraqia

tro aquele é o rateio de cada um. 
Nave -

guei quinhentos quilômetro: de rios 
Negro

e Amazonas, pesquei tucunar6, 
enchi os o-

lhos com a paisagere Aconselho-o a tirar

umes férias. Nem só de metalúrgica viveo

homem, Toe'.:.

Vamos às informações; iíão há falta 
de

mão-de-Obra, muito pels contrário. 
Jvidei

temente, você não quer encontrar aqui 
dan

do sopa,«Pmó legião de 
repuxadores para as

suas panelas. A mão-de-obra abundnntenTao

é especializada. a capacidade de a-

prendizado da turma daqui é algo de 
assoa

broso. Una fábrica de jdias conseguiu for

mar joalheiros em pouco tempo; a 
Smbratel

recrutou gente da terra para formar a sua

ezuipe de técnicos. De modo geral, as in

dústriaa trouxeram do Rio ou de São Paulo

os técnicos necessários à_ sua montagem e

ao treinamento do nôvo pessoal. É o que

você também poderá fazer se se instalar a

zud.

•
Quanto a pergunta de quanto vai du-

rar essa permissão de sair daóua com cem

dólares de material importado, não 6-e

jaka,tarfácil de se resPonder. É dada a tí

tulo precário, sempre por seis meses. Ven

ceu e foi prorrogada adora e= 25)stO. Oco

márcio é um atrativo para 3 turismo macio
nal. S',„ Sentindo o clima, muita gente mos

tra interesse mor investimentos diretos ou

indiretos na região.

D, ainda res.onde:Ido: ne= :ó acueles ti

pos deindústrim citados nt" trimeZra carta

(produtos,de alto valcr e 1:0Co pêso) es-

tão se instalando aoui. entre os proje -

tos há o de uma eiderúr:ica (dideram,),ct

construção naval, de ecuiamontos zletrô-

nicos, de geladeiras Iesa), de telcvi -

são (Semp), produtos de alemse peso, evi -

dentemente. De medo geral, porém, no irí

cio prevalecem os prodatos leves e cue re

cuerem instalaç3es de porte médio, como a

indústria joalheira (há cinco já instila-

das e produzindo), relojoeimn, is lentas

óticas, de semi-coaiutorzs e 2,2 ocnfec

çes. .¡juvi notãcia de cse a :litzutishi

está cuerendo se inctalbr pom cgui.

Transporto, nã o fluvial (moroso e en-

carecido Tolas taxas portafárias) e o aé-

reo. 2edoviário, sòmante lã nom dezembro

ou janeiro próximos, com a conclusão da es-

trada

2 che2a. Se caiser mais nlguma coisa,
deixe de ser o eterna sovina e venha are-
usar um rouco. Vou pmssar pbr _:eldm erre
tendo retornar a Lhe :a_u_lo nos próximos
dez dias. Tchau. "jueirn-me sempre bem
:.ue isso não lhe custa nada. Um abração
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A- PRIMEIRA COISA QUE UMA
INDÚSTRIA DE TRANSFORMACÃO
DEVE FAZER, AGORA QUE O BOASIL
ENTRA NA ERA DA PETROQIUIMICA,
É ISSO: TRANSFORMAR-SE.

118.1811""aimill.8811"11111"111111111e~
.‘‘1‘‘111‘11t11‘111111111111111111''

Você sabe o que espera a sua emprêsa, a par-
tir do ano que vem.

Novecentas mil toneladas anuais de matérias-
primas petroquímicas básicits.

Agora responda friamente: a sua empresa está
preparada para a Era da Petroquímica?

Antes de começar a transformar as mate-

, rias-primas que serão fornecidas pela Petro-
química União. veja se a sua indústria Mio
precisa de uma transformacão.Os novos tempos

exigem novos planos e uma nova mentalidade.
Com a Nafta garantida pela Petrobras, a Petro-

química 1 -nião iniciará a produe;:io em 71.
Lembre-se de que ainda nessa década vai qua-

druplicar o C011511 1I10 de produtos petroquímicos.
E isso pode consumir a sua emprésa.

A Petroquimica 1 .nião é o resultado da asso-
ciação da Petroquisa, subsidiária da Petrobrás,

c0111 a iniciativa particular.

Petroquímica União



FIM

NÃO DÊ FOLGA A SEU DINHEIRO
Ponha o governo a tra-

balhar para sua empresa.
De graça. ,Em pelo menos
cem dias do ano. E essa
uma das vantagens que o
empresário pode tirar do
open market ou "merca-
do aberto", oficializado no
Brasil em meados de
agôsto, com o lançamen-
to das Letras do Tesouro
Nacional. Se tiver dúvi-
das, basta pegar um lá-
pis e fazer os cálculos. O
ano tem cinqüenta fins
de semana; no regime de
semana inglesa, são cem
sábados e domingos, so-
mados, em que a empre-
sa suspende suas ativi-
dades. Mas neles, mes-
mo de portas fechadas, é
possível realizar lucros
com a subscrição, por
apenas dois dias. das Le-
tras do Tesouro.
Os rendimentos são,

no mínimo, de 1°0 ao
mês. Limpos: obtidos com
um dinheiro que ficaria
normalmente parado. Di-
retos: sem que a empre-
sa tenha produzido ou
vendido coisa alguma. E,
com o open market, tam-
bém os feriados "prolon-
gadores" de fins de sema-
na serão proveitosos. Na
próxima situação dessas,
o empresário brasileiro
poderá alegrar-se, em lu-
gar de levar as mãos à
cabeça com este "pais do
carnaval - . Agora a ordem
é pôr a família no carro e
sair por aí. Seu dinheiro
continuará a trabalhar,
enquanto você descansa
  se tiver entrado no
open market.

A mão invisível
Meio darwinanos, os
construtores do mercado
brasileiro de capitais
acreditam piamente na
seleção dos mais aptos.
Na prática, isso tem sig-
nificado adotar ou criar
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Mendonça de Barros (Investbanco): orientar as emprésas

mecanismos novos sem
introduzir padrões rígidos
para seu funcionamento.
O open market não foi ex-
ceção.
O lançamento, pelo go-

verno, de papéis do Te-
souro, com prazo curtíssi-
mo de resgate — 42 dias,
nominalmente —, foi idea-
lizado com dois objetivos.
De um lado, enxugar o ex-
cesso de dinheiro nos
bancos nas fases de gran-
de liquidez, para afastar
o risco de pressões infla-
cionárias. De outro, per-
mitir que as empresas (e
os próprios bancos) ob-
tenham uma remuneração
para suas disponibilida-
des em dinheiro, a curto
prazo,

Vantajoso para as em-
presas, vantajoso para os
bancos, era natural que

fãsse grande o número
de candidatos a agentes
operadores   bancos de
investimentos, bancos co-
merciais, corretoras —
do sistema, para promo-
ver a colocação das le-
tras junto ao público. Pois
todos tiveram igual opor-
tunidade de acesso à
subscrição dos títulos,
junto ao Banco Central,
para posterior revenda a
empresas ou investidores
particulares (estes prati-
camente marginalizados
pelo govêrno, já que o
mínimo de subscrição é
CrS 5 000).
A democrática abertu-

ra de oportunidade — em
relação aos agentes, já
que não para os investi-
dores — trouxe intensa,
se não exagerada, concor-
rência na luta por clien-

tes, nestes primeiros me-
ses de funcionamento do
sistema. Da competição
surgiram vantagens para
as emprêsas que antes de
subscrever as letras se
disponham a pesquisar —
mesmo por telefone —
quais as taxas de rendi-
mento, que variam larga-
mente de agente para
agente.

Papéis com o valor no-
minal de CrS 1 000- (em-
bora vendidos em lotes
mínimos de CrS 5 000),
as Letras do Tesouro as-
semelham-se às letras de
câmbio. Isto é, são colo-
cadas com determinado
deságio, junto ao cliente,
e resgatadas, no venci-
mento, pelo valor nomi-
nal. O valor do deságio —
ou taxa de rendimento,
em última análise — não
é fixo, justamente porque,
nas "concorrências" para
subscrição de emissões
semanais feitas pelo Ban-
co Central, não se divul-
ga o preço pago pelos
agentes arrematadores.

Apesar de todo o mis-
tério — dentro do crité-
rio darwiniano de permi-
tir que o mercado chegue
a um "equilíbrio natural"
— pode-se considerar que
a taxa média de rendi-
mento tem se situado em
forno de 1,2°'0 ao mês.
Isto, para prazo máximo
de 42 dias. O nível de-
cresce em relação direta
com os prazos (prazos me-
nores, como um ou dois
dias, implicam em rendi-
mentos bem mais baixos).
A êsse ganho deve-se

acrescentar outro: a isen-
cão do imposto de renda
sôbre o rendimento das
Letras do Tesouro, e que
no final pode transforma-
lo em unia taxa de 1,7°0
ao mês.

O que vem lá — No to-
cante às taxas, a compe-
tição entre os agentes é
proveitosa aos subscrito-
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res. Mas, em compensa-
ção, ela dificulta a demo-
cratização de oportunida-
des para a subscrição.
"Na fase de implanta-

ção de mercado", aponta
Luís Carlos Mendonça de
Barros, gerente de ope-
rações do Investbanco,
"poucos agentes mostra-
ram-se efetivamente preo-
cupados para atender aos
pedidos de pequenos lo-
tes de letras ao alcance
das empresas de médio e
pequeno porte.
"Sob a alegação de que

os custos operacionais do
sistema não permitem o
atendimento dêsses pe-
quenos clientes'', prosse-
gue Barros, "tem sido co-
mum agentes só aceita-
rem pedidos de subscrição
da ordem de CrS 100 000-
200 000. Muitas vezes aci-
ma, portanto, do limite
mínimo de CrS 5 000 visa-
do peio Banco Central."
A principal exceção nes-

se panorama, apontada
mesmo pelos seus concor-
rentes, tem sido o Ban-
co Bradesco de Investi-
mentos, que iniciou ope-
rações de open market
(lastreadas em ORTs) an-
tes mesmo de sua insti-
tucionalização pelo gover-
no. Pela experiência e pe-
la provável redução de
custos obtida a partir de-
la, o Bradesco já estaria
atendendo a mais de 1 000
clientes, entre eles em-
presas pequenas e médias,
rigorosamente dentro cio
limite mínimo de CrS
5 000.

Seleção natural — Sem
grande surpresa, a "sele-
ção natural'', nos primór-
dios do open market, re-
pete a predileção pelas
grandes empresas; mas o
sistema evoluirá em bene-
fício das de menor porte.
"Consolidado o open mar-
ket, depurado o número
de agentes, os que fica-
rem estarão atendendo a

duzentos ou trezentos
clientes cada um", aponta
Mendonça de Barros. "Os
custos operacionais, en-
tão, serão baixíssimos:
nos EUA, guardadas as
proporções, a remunera-
ção dos agentes não vai
além de USS 10 para cada
milhão colocado, num mer-
cado que absorve USS 3
bilhões por semana em le-
tras."
Desde já, porém, as em-

presas médias encontram
— sobretudo nos bancos
de investimentos — agen-
tes dispostos não apenas
a aceitar subscrições mí-
nimas, como ainda a
orientá-las. "É sabido que
grande número de empre-
sas médias brasileiras
não dispõe ainda de uma
estrutura financeira ama-
durecida", lembra Men-
donça de Barros. "Isso
equivale à inexistência de
contrôles que permitam
identificar, com segurança,
disponibilidades para apli-
cação a curto prazo. Com
a prestação de serviços
de assessoria pelos téc-
nicos de seus quadros, os
bancos de investimentos
orientarão as empresas a
racionalizarem suas fi-
nanças, criando condições
de aplicação do dinheiro
ocioso."

Barros afirma que, com
o amadurecimento finan-
ceiro, as disponibilidades
identificadas, ou o que é
mais importante, até mes-
mo criadas, serão muito
mais volumosas do que as
empresas tendem a acre-
ditar. Há o dinheiro pa-
rado nos fins de semana,
as reservas para paga-
mento dos salários dos
empregados a cada fim de
mês, as provisões para
pagamento de impostos,
débitos previdenciários
em datas marcadas, e as-
sim sucessivamente. O
conhecimento do "fluxo
de caixa" permitirá uti-
lizá-las proveitosamente
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(sobre "fluxo de caixa",
veja Exame, janeiro de
1970, "Urna arma contra o
perigo vermelho").
Além dessas disponibi-

lidades periódicas, há
também as sobras even-
tuais, ou "picos", como
lembra Barros: elas po-
dem resultar, por exem-
plo, de um êxito impre-
visto na cobrança de tí-
tulos, com recebimento
de 10000, quando as pre-
visões, estabelecidas sa-
biamente dentro de unia
margem de segurança,
não ultrapassavam a fai-
xa dos 70%,
O aproveitamento de

todas essas oportunida-

des será possível graças
à grande liquidez do open
market. Inicialmente, os
Próprios agentes têm re-
comprado as letras a
prazos de três, dois ou
até mesmo uni dia de
aplicação   desde que
tenham assumido com-
promisso com o cliente
nesse sentido.
"A longo prazo" diz

Barros, "haverá o surgi-
mento de um mercado se-
cundário, isto é, de in-
vestidores habituais para
as letras, da mesma for-
ma que hoje ocorre com
as ORTs, largamente re-
vendidas por comprado-
res" E

Nada mais
bonito (e mais

pratico) do
que decorar
com chapas

e lambris

Revendedores Autorizados
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MODALIDADES OPERACIONAIS
,

FIE
Fundo de R imparei bania nto

Económico

•
. ~AÇÃO DE «PANDAS.. ,

(ANAL E FIANÇA) •
•

FIPEME
Programa de FinanciameMo á
Pequena e Média Empresas

•
%mil

firiancleme

1. FINALIDADE Realização de operações que visern ao
de senvol vime nto da economia nacional,
como;
a) implantação, ampliação ou remodelação

de Indústrias,
b) fusão, incorporação. recomposição. des-

membramento ou associação de amoré-
nas industriais:

c) aquisição. no exterior de desenhos.
modelos e processos de uso- industrial
¡gelados prioritários pelo Banco.

Realitagao de apareço« que visem Etc.«.
senvolvimento da economia nacional. atra.
vás de rquialçâo dá •Pene ou serviços •n0 • aumento
exterior, podendo a garantia efetivaram em
ridune pidona do Banco ou are nome-Mata
como agente do Teeouro. Nacional.

•

.

Financiamento de investimentos fixos dna-
tinados á implantação ou a expanSão, com

de produtividade, através de em.
préstimo e/ou prestação de garantias, con-
templando:
a) aquisição de equipamentos de fabrica-

ção nacional e estrangeira:
b) execução de obras de construção civil:
c) despesas de instalação e montagem de

equipamentos 
d) prestação de assistência técnica. inclu-

sive importação de -know-how"

• Aquiskike de mal
da e formação O

. • rnéd(o adagiado.

2. sENEFiCiARIOS Pessoas juridicas domiciliadas no pais e
sócios brasileiros — coristas ou acionistas
_ de ernprOsas Interessadas enn projetos
financiaveis.

. Ent•Pdadtie•pulritcest e•priniedes. Empresas industriais cujo ativo imobiliza-
do, á época do pedido, acrescido do valor
do investimento fixo previsto no projeto.
não ultrapasse o valor de Cr$ 20 milhões e
que não estejam sob conlrõle, direto ou
indireta, de entidades públicas ou de agem
les financeiros

..
Sociedades azión

. capital aberto, ct
- direito-4 vote pra
Ma, domiciliadas

3. RETOCAS EM-
QUADRADOS

a) indústria de transformação em setores
relacionados anualmente corno prioritá.
rios rir, orçamento de investimento do
Banco:

b) mineração e pesquisa mineralógica:
c) agricultura, pecuaria, alimentação e

abastecimento:
d) serviços de utilidade pública,

e) In/NP-PD de g/estam/Cio.
: b) miminaglio e acogules mineralógica;
cl:agriçoltura. panuarla, atimentaCoo a
- . *bastecimento; •
d) serviçoe de Utilidade pública.

.

Indústrias, mecânica, metalúrgica. de ma-
terial elétrico, eletrônico e de comunica.
ções, de material de transporte, química, de
produtos farmacêuticos e medicinais. de
celulose, papel e papelão, de alimentação,
do mobiliário. testi' ireequipamento), do
vestuário, de couros e peles, de calçados,
de artefatos de borracha e de plástico. gra.
fica .
Industrialização da madeira e de fibras ve•
gafais: exploração e transformação de mi.
nerais e montagens e construção inclua-
tilais

•-a) metalurgia pr
940.•.tijefilscráf
não-ferrOsos e

PI forjaria e fund
• do se tratard,
Ol IndUatila quím
•d). farttlizantes:
e) indeatila farm

...- 1) tintas, Mantas. .
g) inciatitzia mau

riai Métrico pi
nade à fabrisi

h) fabrleaSkii de
destinem ao n

Podem-, também.
do Programa Pipa
•

4, PARDCIPAÇÃO
DO INDE

Até 60).r do investimento financiava', po-
dando, em casos de remodelação ou amplia-
çao, atingir a totalidade do investimento,

Ate SO% do invostiMento financiávei. po-
dando, em olmo de rarnodefaçáo . eu
arnpliegio. *tingir a totalidade do inveart-

. mento

Ate 60% do investimento global, podendo,
no caso de financiamento através de agen-
te financeiro regional. alcançar 80°.

' Até as inverabas
cegam Média. en

- ' tériss•prirnAs hás

5. LIMITES 08
OPERAÇÃO

Não há
.. .• .

Para na castre de garantia em nome da Te- .
apuro Nacional. oa :Imitas fixados nas leia
em vigor,

.

.
Em moeda nacional, até o equivalente a
US$ 2 milhões, compreendendo omprêsti•
mo e/ou aval
Em moeda estrangeira ate o equivalente a
USS 500 000

6. PRAZO Fixado etc cada caso. não devendo ultra-
lassar 20 anos.

•
De aCórdo com a operação á aer garantida. .. Até 4 anos, incluida a carência podendo, a

juizo do Banco. atingir 6 a 8 anos
' At* 30. mese.

7. ENCARGOS 1 — Prazo de resgate ate 20 anos:
a) comissão de estudo (3);
bl juros: de 4.0 a B,J, segundo o setor

de atividade .(4):
cl correção monetária; atualmente em

terno de 20° o,
d) comissão de reserva de crédito: iço

az sobre o saldo não utilizado nos
prazos estabelecidos,

II — Prazo de resgate ate 6 anos-
a) comissão de estudo (3);
b) juros, 12% as.,
c) correção monetéria (4); atualmente

de 10% anuais:
dl comissão de reserva de crédito: i o,.

aA. sôbre o saldo não utilizado nos
prazos previstos:

e) comissão de fiscalização: a juizo do
Banco, poderâ ou não ser estabeleci-
do 151.

•
a) comiteão de estudo O); ••

- 1)1 coathialle de garantias 2% ttábre'o ve-
Valor avalizado ou afIenCado;

• c) Coralaaão de fiacallaseee (5). ,_

-

i — Financiamento,
a) cornissão de estudo (3);
bl jures, à% 8.d, para as operações em

moeda estrangeira e 12% a.a, para
as operações em cruzeiros:

c) correção monetária 141, atualmente
de 10% anuais:

d) amima° de fiscalização (5).
II — Aval.
a) comissão de estudo (31.
b) comissão de garantia: 2%,
c) comissão de fiscalização (5).

a) Juros: 8% a.a
b) correção mon

10% anuais;
c) sentias*o da.

. a.a. aithre as
nos praSos .ei,

S. EXIGENCIA DE
PROJETO

Pedido formulado segundo roteiro forneci.
do pelo banco

' • •
Pedido formulado 'segundo 'roteiro forneci.:
do Peio Babem .

Pedido formulado segundo roteiro ornece
do pelo Banco ou seus agentes.

.Pedido formula*
..de palo.11anco, d

- a seu representa

9. GARANTIAS Fiança ou aval de SOCIOS majoritários ou
de instituiçao financeira. alternativa ou
cumulativamente à garantia real (hipoteca,
penhor e alienação fiduciária)

Flanela ou aval de sécios majoritário' ou
de inatituicao financeira, alternativa ou
cumulativamente à garantia real (iiipoteea.•
Pestsir e animação fiduciária). .

Fiança ou aval de SÓCIOS majoritários ou de
Instituição financeira, alternativa ou cumu-
'ativamente à garantia real (hipoteca, Se-
'nhor e alienação fiduciária)

'
Fiança ou oval a
de Instituiaào 1

.. curnota0varnente
penhor e aliannç

(1) — Linha de operação ainda em fase de consultas preliminares.

(2) — Linha de operação iniciada neste ano.
Parcela dai BNDE

De Cr$ 50 000
aattéé Ccrr$$ 550000011

(3) — As taxas de Comissão de Estudo são cobradas no ato da apre- De Cr$ 500 000 até Cr$ 1 rr
sentação do projeto e devolvidas no ato da assinatura do contrato. De Cr$ 1 milhão até Cr$ 10 n
Estão fixadas na seguinte forma: Acima de Cr$ 10 milhões



G EME
BANCO NACIONAL DE DESENVOLVIMENTO ECONÔMICO

INGIRO
special para o
s do Capital de Oiro 

FUNDEPRO
Fundo de Desenvolvimento da

Produtividade

•
• FUNTEC

Fundo de Dalanwthimouto
Tésellomtiantilles .

FUNESPE
Fundo da Financiamento

de Estudos e Pesquisas Técnicos

. • • • . . .
PRESTAÇÂO DE GABAS/te

. A VENCEDORES DE CONDOEM
DE AMBITO INTERNACIONAL

la-prima basica deettna-
nanutençfro do estoque •

. .

Promover o aumento da produtividade atra-
vês da realização de programes setoriais
ou projetos especificos,
a) a nível de empresa: diagnósticos. im-

plantação de sistemas e métodos de
racionalização e de mecanismos de ven-
das e de distribuição, pesquisas de
mercado, treinamento de pessoal, estu-
dos de engenharia industrial e investi-
mentos fixos necessários: ou

b) a nivel setorial: estudos e diagnósticos
setoriais, pesquisa aplicada, formação
de técnicos de nivel médio e de ente-
oheiros de operação, centros de pro-
cessamento de dados, normalização e
centros regionais de produtividade.

. ..
Execução de programas que imitará Por
objetivo:
e), cursos- de- pós.imedgação para formação

de mentes- e &utNime em Meneies; -
b) ratUdene e Oramilleettralacienadra COM

ira finalidades era-radiou do Punira;
01 plenejamonto, organização de serviços

e respectiva assIstraola técnica de
empreendimentos ligados ao programa
Punira;

d) oentro de documentacilo-para sistema.
tirar e &vulgar gonhoolmentea técnico-
científicos, estudos e- debates.

Prestação de colaboração financeira as
seguintes atividades,
a) preparação de planos e programas de

desenvolvimento regional ou setorial,
bil identificação e orientação de novas

oportunidades de investimento;
c) verificação da viabilidade e elaboração

de projetos especificos de desenvolvi-
mento econômico.

• Prestação de garantias e rinsiti
' pretendam participo:- de memore
' Âmbito interhaebanal realizada na

no . exterior,. Mi que tenham vem
corrinclas deste tipo, pare fere
' de bens -e/ou .execução de servi)

.

les, em especial as de .
-megera de capital com_ .
inça. a •peeseaa residem
u com sede no pule,

•

Entidades públicas ou privadas.
--

I — ~Idades de ensino: entidadea reco.
nhecIdas ofteraIntents corno rapacite
das ao exercício dea- masmae /Vivida.
doe. - .

11 — Peequéesar ralverlidedsie, <moira de
Meei :Superior e inetliutchi tecnolágb
coa. ofIcIalmentiererantiraldos. e em
-Cidades- assemelhadas que, técnica e
lagelinente habilitedia, radafraam
os- requerera ~talán Para a ativi°
dedo. .

Entidades públicas ou privadas. Empresas braelleires ou cons65
rodas. da fato ou de direito :por

. braelleira. que tenham eido' inser
uma antecedendo mínima da 90
cadastro do Banco. .

.

Bela. leminação, stitru. .
e fundição de metais
ais listes: • -
to de ferro e aço. quais-
Jrsdatte cralva: .- ..
h: .

Botica:
• veiraiefi;
Ice. inclusiva de mate.
edis e elite:fanico, desti°
to -de lema de CapItal;
nanufeturadoe Mus se
'cada externo.
ir atendidos mutuárlea
e..

Indústria de transformação (setores iodos-
triaís básicos e os de produção de bens
de consumo genérico), agropecuária. indús-
tina extrativa mineral, comércio (marke-
tico), serviços industriais básicos (energia
elétrica, transportes e comunicacèes), ser-
viços bancários e de processamento de
dados,
Cursos para técnicos em nível médio e de
engenharia de operação, em estabeleci.
mentos oficiais ou reconhecidos oficial.
mente.

• ,.
a)- cieratás tuteies:et Inatenestfra. física)

- etiffnica e biologiet
b) chinelai' aPitC.~:: agrOnomla e sele-

diferia, engenharia civil, química, rrle-
talurgfa e ciências dos materiais, trace.
Mat, elétrica • e eletrônico, de minas e
geologia; .

c) econom(a;
• d) elencla da administração.

. . .
•

Sem restrição.
.
Sem restrição.

orreapondentea a esto-
gral adequado. de me,

financiamento • até 80% do custo do pro•
letra .
Outras formas de colaboração, até 50% do
custo global do programa ou projeto.

Até 50 do orçamento giobal. Até 90% do custo dos estudos. 'Não

.
Rd há. Não há. Não há, Não Irá

••• .
- AM o equivalente e UWS 5 FnilhEal
~dose o limite mhtimo de 'US$

. • .

-
Imbele a cerência. Até 5 anos, inclusive carencia. Para inves-

tirnento fixo beneficiando entidades coro
fins lucrativos. até 4 anos. Em ambos os
casos, a juizo do Banco, poderá ser entro.
dido até 6 anos. No caso de pesquisas. até
8 anos.

. -Fleanolg.t. ppm jaaaatjaaaj(é fia., até
- 6 anos, incluída e caráncte. •

Fleraciamento de drapeara Com pessoal: •
indeterminado. •

Ate 5 anos, incluída a carencia.

iria (4): atualmente de

earva de crédito: 1%
lamelas não utilizadas
belecidoe

I — Financiamento,
a) comissão de estuda (3);
b) juros: 6% ao,:
c) correção moratárla (4): metade da li.

cada pelo Conselho Monetário Nacio-
nal para os fundos industriais de me-
dio prazo, ou seja, 5% anuais;

dl comissão de fiscalização: 0.5% a.a.,
sôbre o saldo devedor:

cl comissão de reserva de crédito: t',
a.a, Sabre o saldo não utilizado nos
prazos estabelecidos.

II — Quando se tratar de financiamento a
empresas com fins lucrativos, para
investimento fixo, os encargos serão
os rnesrnos do Fiperne, acrescidos da
comissão de reserva de crédito (esta
ultima de 1% Sobre as parcelas não
utilizadas nos prazos estabelecidos).

-I — Finarrolemento para Investimento
ficá,' •

- a) faros: 6% a.a.:
b). ~maio reemitirei. (4): metade do

teto máximo estabelecido gafo Com
solho Monetário Nacional pára os
fundes Industriais de médio prazo:
ou rala. 55S• enraia. • •

II — Financiamento de drapeara Com pus.
soai: .

a) fura. almbatloost 1% a.it.
1-11•-- Chilras Numes de Colaboração: . .

et custei(' de despena com mural a
tfts/10 de retribuição de aerviçoa
PreStildOS:

h) comodato de equipmnentos clentlib
- Cem. InCIttaiVa computadores e mca
- quines da «Malar. livros e revistes

• c) • cracaaallo do h6leas de estudo. •

a) juros: 8% a 12% a. a.. segundo o setor
de atividade:

h) correção monetária (41, atualmente. de
10% anuais,
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emunde raraim forneci-
umente h enfortira ou,
i autorizado.

Pedido formulado segundo roteiro fornecido
pelo Banco.

. • •
Pedido • forinufado segundo. •modelo torne

. • ciclo pele Banco e apresentado noa t.° e
3.° UM:cause de cede ano..

Proposta de escritório técnico acompanha-
da de roteiro do trabalho a ser realizado e
sua justificativa.

..
Apresentação da documentiimiki i
concorrencia e justificativa dem
pedido.

:Meles majoritários ou
meeiro, alternativa - ou.
garantia real (hipoteca,
fiduciário).

Fiança ou aval de sócios majoritários ou de
instituição financeira. alternativa ou curtiu-
letivamente à garantia real (hipoteca. pe-
nhor e alienação fiduciária).

Exigível na hipótese de empréstimo pare
Investimento fiXa. porande consistir na
'Anu.:MOO de recursos corno maio de Paga-
manto, flánra de Instituição flnantelre ou
outra modalidade, a juizo do Banco,

Fiança ou aval de sócios majoritários ou
de instituição financeira, alternativa ou
cumulativamente à garantia real (hipoteca,
penhor e alienação fiduciária) e à vincula-
ção de recursos como meio de pagamento.

Fiança doe atrase .mejoritásies, - I
semente à garantia rent (hipietecil
e alienação fldticiárla). Old.. guiei
l idades , acehass pelo Banco. .

lhão
lhões

Taxa

1,0%
0,25%
0,10%
0,01%

n (Vt O/-

(4) — Correção Monetária: a) prazo até 20 anos — aplicação mensal

ou trimestral sôbre os saldos devedores, dos índices fixados para as

ORTN que no semestre passado atingiram a taxa de 9,85 (aproximada-

de câmbio (14% em 1969); b)

xada pelo Conselho Monetáric

(5) — Comissão de Fiscalizaç

nino/ kl,. ,iAnro srnin /21 r“.•A ; n ')Q0/
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• PARTICIPAÇÃO SOCIETÁRIA "UNDERWRIDNO" (a)
•

FINA MB
Fundo de Flnanelarnanto para
Aquisição de Máquinas e
Equipamentos Industriais

.

a ls ! d': •
ai' ou • .
ie ,son..
111i~ .

Realização de operações que visem ao
desenvolvimento ou a exploração. no pais.
de atividades financia-vais pelo Banco, me.
diante subscrição de ações preferenciais
corn direito a voto.

Apoio financeiro h Instalação, amplistgo,
modernirsçâo eni à rectiPerae40 Driiine-~
da emprega. através de aparações- da ̀uri. -.
derdrithvg" de titulas emitidos por took, .
dadas Ili1511)M911. operação que podará *ar
realizada isoladamente ou em• combinação "•
COTC1 marta fOrmaa de amaciamento, Isl., -
titulas poderão ser oa pautardes, -
a) delstmture* OonverSivele om PoSeA) •
gd dobentures coaluna: -
c) ações.-

a) financiamento de compra ou venda
de máquinas-ferramenta, equipamentos
industrieis e veículos pesados, por meio
de crédito ao vendedor e/ou compra-
dor:

b) financiamento de importação de maqui-
nas e equipamentos [de fabricação ame-
ricana) quando não houver similar na.
cionai.

1. RNAUDADE

a • Ida- .
nplrisaa

Empresas industriais, domiciiiadas no pais.
constituidas sob a forma de sociedades
por ações.

..
EmPrilsao induatrialc domiciliadas Inc pais,
constituídas ara) a forma de saciedade-por
ações. .

Qualquer emprésa •2. BENEFICIÁRIOS •

a) indústria de transformação:
ID mineração e pesquise mineralogica,
C) agricultura, peCuaria, alimentação e

abastecimento;
d) serviço de utilidade pública.

.
Oe Mesmas *ateime enquadradas no Pra--
qr eme' Pipsme

Não há.
i

5. SETORES EN.
QUADRADOS

•,1
. ,

Não há Não ha.. a) até 50% do valor de maquinas e cosi-
Sarnentos industriais nacionais. carro-
varias e barcos de pesca;

b) até 50% do valor de chassis e ónibus
nacionais;

c) até 130% do valor de tratores agrícolas
nacionais;

dl até 90°4 do valor de máquinas ameri-
canas sem similar nacional.

4: PARDOPADDO
DO ONDE ..

Não há.
•

Não Ini limite superior. Nilo se admitam - , ,
operações de valor Inferior a C4 4 Mi.- .
Ilitee, salvo CIEM especiais, guando esse -
valor poderá baixar até 04 1 milhão. .

Cr$ 200 000.00 por transação.
.. •

5. DMDED DE
OPERAÇÃO

— .

Prato mínimo de tdra anos, no caso de
debantures conversíveis em ações.

a) 24 a 36 meses para maquinas e equi•
Sarnentos nacionais;

b) 36 meses para chassis e carroçarias,
c) 18 meses para ônibus;
dl 36 meses para maquinas e equipamen•

San americanos sem similar nacional e
para barcos de pesca nacionais;

e) 60 meses para tratores agrícolas nacio-
nais.

Observação: Para todos os casos, o prazo
de carência é de 12 meses.

6. PRAZO

.•. .
(10,00
01)1 e
; i ..
RANO+
ou ais
P...ario
itiçfra

.
, 2%
fera o
ka de
írlo. á

a) comissão de estudo (3);
b) dividendo mínimo e cumulativo: 8°. ao_

a-). stamalmaits do estude (311
b). tlaçal'411 ^undOrorIting": até 3% do vá.

• . foi romana! da operação;
• c) toxel do-dtstrIbulolo e *alegação (6);
. d) conthialke de compromiseoi 1% as.

-• silbre o Montante da subscrição asso. -
gorada - peio- Ronco;

,,.8.1 reinava para fermegile de eventual hm-
de de ausaugaglior -de 10 a 16%; .

il- *arpeai* - adritiniatrativrts e aparado. •
nela do fundo da atiátentação; •

- • g) provishe pare prema* e publicidade; .
IN Outras "apagai qui foreira rietaustrieS .
, para itxurcritlaan,io da épent00. • • , .
. .

a) Juros: 12% ao ano 18% para o Fidame e
4% para o agente):

h) correção monetária: (aproximadamente
10.à a.a.)

. . . ..
' 7. ENCARGOS •

, 
•

I Iva"a:
ele dg

Pedido formulado segundo roteiro furna.
cido peto Banco

Pedido formulado seatindo roteiro forneci.
' do pelo Banco. .

' Orçamento do fabricante e carta-proposta
a aro agente. Em caso de importação é ne•
cessaria fatura oro forma e atestado de
não-similaridade.

O. EMERGIA DE
PROJETO

ruiria..
roP)Or. •
fiada.

.

Dispensáveis as garantias reais ou fide•
nisserias; o Banco, em face de cada caso
específico, estipulará os direitos e rega-
lias que devem ser atribuídos às ações
subscritas

Para o caso de *undorwating" de debati.
turco: garantia réel (hipoteca penhor e
alienação fiduciária]. • - •
Excepcionalrnenti, e garantia' real ander*
ser ~tolda por obrigiNeo motivo de

• sociedade da não onera...nem alienar os
bens, do ativo fluo.

Arai do revendedor, de um banco ou do
próprio agente.
Se o volume de operações ultrapassar um
limite determinado (cada agente tem o
sei.) . é necessária hipoteca de imóveis.

9. GARANTIAS

■-azo ate 6 anos — aplicação da taxa ti-

Nacional, atualmente de 10% a.a.

05% por semestre durante o período

.tre durante o período de amortização.

(6) — Underwriting — Taxas de distribuição
bêntures — taxa de colocação até 2% a.a. e
para ações — 4% (no caso do Decreto-Lei 15

(7) — Underwriting — Reserva para Fundo
10% a 15%.

e colocação: a) para de-
de distribuição, 0,25%; b)
7).

de Sustentação: taxa de
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Ampla gama de implementos pod
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e ser financiada pelo BNDE.

O QUE FAZ O BNDE
Em seus diversos fundos, o Banco Nacional de Desenvolvi.

mento Econômico reserva recursos para aplicação no parque
produtor brasileiro, quer para expansão, quer para implantação
de indústrias, seu reaparelhamento, aquisição de desenhos, mo-
delos, know-how, capital de giro, etc.
Os planos compreendem assistência financeira para pequenas,

médias e grandes emprêsas. Prazos e condições são estudados
em cada projeto apresentado àquele organismo. Por vêzes, o fi-
nanciamento pode ser obtido através de um agente — estabele-
cimento bancário — autorizado a operar e refinanciado pelo
BNDE. É o caso do Programa de Financiamento à Pequena e
Média Emprêsa (Fipeme), cuja relação de agentes apresentamos.

RELAÇÃO DOS AGENTES DO FIPEME
E RESPECTIVOS ENDEREÇOS

1 — BANCO DA PRODUÇÃO DO ESTADO DE ALAGOAS S. A.
Rua Senador Mendonça, 44, MACEIÓ, AL

2 — BANCO DO ESTADO DO AMAZONAS S. A.
Av. Sete de Setembro, 867, MANAUS, AM

3 — BANCO DE DESENVOLVIMENTO DO ESTADO DA BAHIA
S. A.
Av. da França, 409, 7.° andar, SALVADOR, BA

4 — BANCO DE DESENVOLVIMENTO DO CEARÁ S. A.
Rua Senador Pompeu, 834, 4.° andar, FORTALEZA, CE

5 — BANCO DE DESENVOLVIMENTO DO ESPIRITO SANTO
Rua Nestor Gomes, 277, 2.° andar, VITÓRIA, ES

6 — BANCO DO ESTADO DE GOIÁS S. A.
Praça do Bandeirante, sf n, GOIÂNIA, GO

7 — BANCO DE INVESTIMENTOS S. A.-COPEG
Rua da Candelária, 9, 10.° andar, RIO DE JANEIRO, GB

8 — BANCO DE DESENVOLVIMENTO DE MINAS GERAIS
Av, Carandaí, 1115, 14.° andar, BELO HORIZONTE, MG

9 — BANCO REGIONAL DE DESENVOLVIMENTO DO EXTREMO
SUL
Rua Emiliano Perneta, 160, CURITIBA, PR

10 — BANCO DO ESTADO DE PERNAMBUCO S. A.
Rua do Rosário, 110, RIO DE JANEIRO, GB

11 — BANCO DO ESTADO DO PIAUÍ S. A.
Rua Anfrísio Lobão, 1240, TERES1NA, PI

12 — BANCO REGIONAL DE DESENVOLVIMENTO DO EXTREMO
SUL
Rua Uruguai, 155, PÔRTO ALEGRE, RS

13 — BANCO DE DESENVOLVIMENTO DO ESTADO DO RIO DE
JANEIRO
Rua José Clemente, 15, NITERÓI, RJ

14 — BANCO CREFISUL DE INVESTIMENTO S. A.
Av. São Luís, 50, 19.° andar, SÃO PAULO, SP

15 — BANCO DO ESTADO DE SÃO PAULO S. A.
Praça António Prado, 6, SÃO PAULO, SP

16 — BANCO REGIONAL DE DESENVOLVIMENTO DO EXTREMO
SUL
Rua Filipe Schmidt, 37, 7.° andar, FLORIANÓPOLIS, SC

17 — BANCO DE DESENVOLVIMENTO DO PARANÁ
Av. 15 de Novembro, 270, 6.° andar, CURITIBA, PR

18 — BANCO BRADESCO DE INVESTIMENTO S. A.
Av. 'piranga, 210, 1.a sobreloja, SÃO PAULO, SP

19 — BANCO DE INVESTIMENTO INDUSTRIAL S. A.-INVEST-
BANCO
Rua Libero Badaró, 293, 30.° andar, SÃO PAULO, SP

20 — BANCO DE INVESTIMENTO DO BRASIL S. A.-BIB
Av. Rio Branco, 147, 11.0 andar, RIO DE JANEIRO, GB

21 — BANCO DA AMAZÔNIA S. A.
Trav, Frutuoso Guimarães, 90, BELÉM, PA

EQUIPAMENTOS INDUS-

EXERCÍCIO N.° DE OPERAÇOE

1965
1966
1967
1968
1969

1970-1.° SEM.

1 965
3 970
3 487
6 391
6 080
3 638

TOTAL 25 531

PROGRAMAS

1 — F1PEME
1964
1965
1966
1967
1968
1969
1970

2 — FUNTEC
1964
1965
1966
1967
1968
1969
1970

3 — FUNDEPRO
1966
1967
1968
1969
1970

4 — FUNESPE
1965
1966
1967
1968
1969
1970

5. — FUNGIRO
1969
1970

1964
1965
1966

TOTAL 1967
ANUAL 1968

1969
1970

TOTAL GERAL

FONTE: Departamento de Operaç



REFINANCIAMENTOS APROVADOS PELO FINAME

USTRIAIS EQUIPAMENTOS I AGR ICOLAS EQUIPAMENTOS DE IMPORTAÇÃO

ÕES VALOR CR$ 1 000 EXERCÍCIO N.° DE OPERAÇÕES VALOR CR$ 1 000 EXERCÍCIO N.° DE OPERAÇÕES VALOR US$ 1 000

43 916 1965 - - 1965 - -

73 993 1966 - 1966 - -
111 841 .1967 - - 1967 76 8,629

216 484 1968 235 7 057 1968 190 15 166

239 413 1969 99 6 176 1969 72 6,756

153 456 1970-1.° SEM. 32 1 495 1970-1.° SEM. 80 4,585

839 103 TOTAL 366 14 728 TOTAL 418 35,136

OPERAÇÕES ESPECIAIS ATÉ 30/6/70

-
N.D.DE OPERAÇÕES

MONTANTES APROVADOS A PREÇOS NOMINAIS
TOTAL EM CR$ 1 000
EQUIVALENTES

A PREÇOS DE 1910
TOTAL EM CR$ 1 000
EQUIVALENTES

Gastos Locais
Cr$ 1 000

Gastos Externos
US$ 1 000

926 373 981,1 39,859,5 498 760,6 684 837,9
5 618,0 - 618,0 2 179,5
48 6990,1 1,419,1 9692,1 23 212,2
195 44 789,9 9,409,0 65 659,0 134 988,8
194 43593,7 10,207,8 71001,6 120 583,7
174 75122.5 6,526,1 97768,1 128 478,9
214 138 867,3 10,191,1 180 416,4 201 790,0
96 63999.6 2,106,4 73604,8 73 604,8

,
102 138 841,8 2,016,5 144 256,1 194 276,8
2 135,4 - 135,4 477,5
8 1 009,6 - 1009,6 2417,9
9 3 516,9 - 3516,9 7230,4
16 38 125.4 2,016,5 43539,7 73944,5
24 29731,4 - 29 731,4 39 070,7
28 40 623,8 - 40623,8 45 436,5
15 25 699,3 - 25699,3 25699,3

68 19 498,0 19 498,0 23652,2
8 426,3 - 426,3 876,4
21 1 028,4 - 1 028,4 1746,6
15 4874,5 - 4 874,5 6405,9
17 12276,6 - 12276.6 13731,1
7 892,2 - 892,2 892,2

56 21662,9 - 21662,9 21721,2
5 104,0 104,0 249,1
18 711,3 - 711,3 1462,4.
12 3057,9 - 3057,9 5 193,3
15 4 698,0 - 4698,0 6 173,7
6 13 091,7 - 13 091,7 14 642,7
- - _

122 98115,0 98115,0 104 079,3
74 50 345,0 50 345,0 56309,3
48 47770,0 - 47 770 0 47770,0

7 753,4 - 753,4 2657,0
61 8 103,7 1,419,1 10805,7 25879,2
230 49444,4 9,409.0 70313,5 144 558,0
243 85 805,4 12,224,3 118 627,6 201 468,1
228 114 426,4 6,526,1 137 072,0 180129,2.
339 255 204,4 10,191,1 296 753,5 331 909,6
166 138 361,1 2,106,4 147 966,3 147 966,3

1 274 652 098,8 41,876,0 782 292,0 1 034 567.4

lerações Especiais do BNDE.



ADLQE SEJ D\ IEFO
ONDE ATECNOLOGA Mj\D1AL

RESDO\DE 130 EL=

Receita
de aço
que vale
ouro!

A USIBA é a única siderúrgica do Brasil
que dispensa carvão!

• O Brasil tem o melhor minéric, de ferro do
mundo. rna, (.(1r110 St' 5a1)e, nao dispõe de
1)(■Ill( drvd(). No entanto, dispõe de resirras

{..;;U-, Fw[róleo, na 0,111id, Pois agora,
a apena, 6 km ciesas reservas, surge rima
sicierürgu. a que processa ()melhor minério
de ierro do mundo c em gás natural de
petróleo - 1 1,-10 Com carvão!

• Alem di,!,a), a [SI 13,5 irodui.ira em sua
primeira etapa artigo cada vez inaH
pni.c Lirddo pelo mercado rlar 'orlai e
interna( iondl: serei -ar abades, Seus indiore,
ai ion1is !,ao a SLIDE- NT e a Ga Vale cio Rio
Do«.'. Agora v( ■«!, também, «)mo pe,,od
(1511 1, pode aliar m_qi dinheiro d Lin-hulha
rentabilidade!

Mais dados sobre a USIBA -1 sina
iirterania, ( ira t'Ill t■l,t` de rrnpldnt,-1(„1‹,
nurn,) de ,."!; 11116610 cle 111 2, no
( unir() Inclu.mal .\ratu a pouc().

quilbrin . tr ,,,, 4, 11(0 I('n, r(--,i(1([1( iais de
rnáo-d(,-()hr,I. 1!515501 1 erminal Nlaritimo

propilo, (H( 1t .111110 ' 111111,, (f , (.1)0gd de
ale 1(1001 Pinra. („1,()ciuto, .1.t€,[11,1 de aoua
e de energia eletric a tamhern prrpiios

l'r.Huiira idlmente 2.FI!.(XX) t dno c1p
!,,erni-ac ahad, ri,,te• clue 1 f Iro( ura por
tai artigo e tanta (jue (,) 1,,emo ja tornou
isenta de 111111) '0,5 1 IfIll cie

itenli rids ,eguinte, li
1'151: in (!x1(12, l'iTp ';5(1.0410t..4,,,In1„1

0113-5 t)n) ili iriwnte• to(1,1

Hoduk,i() (' ‘n(11(1,1 riesde1,i Llae inipoll,ullL

tatcm! ec 111)1)111 1,1 KiI 1 li\ -1•,1,,-

Dados sõbre as ações da USIBA - Aç
ordioarie ( orn diruit,) \ (7tW 0(( )(''

F11('ll'It'll(1,11,,, p,irtic paçito integraJ
Si) e na( ■,!) re(. eherd dr\ 1(1(11(1(1,,
1111 111( }('(id (1111(1 tornará e
de um ( ,rni)wilidirnento ■,alor de
( 2 -S2 ;0(1000 (X) - dindd

nwt3(1t, ci(), rt') (,,,t(1,1n1 ,vfl(j()

«I('Fl.) idus 11)1 r11( .1•(..1dc) (

disse vec 1 podera ahdter da renda
de sua de( larác,a)i Imp(,,to de Re
100", cio um v(,trint .111() no 1:`,113A

Como reservar hoje mesmo sua opç:
investir na USIBA?

LIHAll(i() 11111,1 ( (■11

1 )1,lIIE)1.11(h1,1 ,1111(1fIldd,1 1),11■1 ■enda ri
■■■!!-, cid 50111-5 a 11e!--0,1 11511

AZIA= -Distribuidora de Titulos e Valores Mobiliários Ltda.
Ar Rio 13raml o ia° 133 - :14 20 - Rio — Au O cie Julho n.° 40- 3.° - Cr. G - São Paulo
Com a adesão cie 73 Corretoras e Distribuidoras em 1 21 ,lados do Brasil.

55 0101

Ati (1,1

,11)1

10) 

hrdmi
Bdn) .), 15 ■ USI



administração
Zfitir.

ELE SO PENSA EM 
Nome: Fernando Antônio Tôrres Rodrigues. Idade: 33 anos.
Profissão: engenheiro civil, com estágios na mecânica. Obje-
tivo na vida: ganhar dinheiro. único filho homem de indus-
trial do açúcar (seu pai era sócio da Usina Santa Terezinha,
uma das maiores do nordeste), Fernando Antônio passou
sua infância e sua juventude sem maiores preocupações.

Em 1959 formou-se pela Escola
de Engenharia da Universidade
Federal de Pernambuco.

Foi no terceiro ano de faculda-
de que êle se insinuou como ho-
mem de negócios. Ganhou do pai
um automóvel caro, que, depois,
trocou por um jipe. A diferença
de preço entre os dois carros
aplicou na compra de um terreno
onde construiu 22 casas popula-
res para vender. Daí para cá foi
só ganhar dinheiro.
Formado, recebeu convite para

ser assistente-técnico da direto-
ria da Indústria Brasileira Portei-
la, fábrica de papel na cidade de
Jaboatão, a poucos quilômetros
do Recife. Aceitou, embora con-
trariando seu principio de não
ser empregado de ninguém. E en-
quanto prestava assessoria aos
diretores da Portella continuou a
construir casas populares. De-
pois, saiu da fábrica de papel pa-
ra dirigir uma siderúrgica, a Com-
panhia Siderúrgica Pernambuca-
na (Cosiper). Mas em 1963 deixou
a siderúrgica para fundar uma
emprêsa de construção — Fer-
nando & Fernando — em socie-
dade com um ex-colega de fa-
culdade. Esta empresa iniciou no
Recife a construção de uma série
de grandes edifícios de aparta-
mentos, introduzindo uma novi-
dade nos negócios imobiliários
locais: construção por adminis-
tração. (Os edifícios são feitos
com dinheiro dos compradores
de apartamentos, e a emprêsa

42

apenas presta serviços técnicos
e administrativos.)
Tudo ia bem. Mas Fernando re-

soiveu desfazer a firma e partir
sàzinno para outro negócio que
achava melhor: fazer casas e
apartamentos para o Banco Na-
cional de Habitação.
"No dia 28 de junho de 1967

recebi o primeiro grande cheque
da minha vida. O BNH liberou pa-
ra minha emprêsa Cr$ 125000"

Agora, Fernando e seu grupo
possuem dezoito empresas: três
indústrias, seis financeiras, três
bancos que fundiu num só, uma
distribuidora de valeres, uma
construtora, uma fazenda com
12 000 ha para criação de 6 000
cabeças de gado e três holdings,
por onde controla os setores de
negócios em que está metido —
industrial, financeiro e de enge-
nharia. Mas diz que vai cumprir
até o fim o compromisso que as-
sumiu com o BNH: construir 1%
das moradias do Plano Nacional
de Habitação.

•
Na segunda quinzena de janei-

ro, a Rua da Palma, no Recife,
ganhou nôvo prédio, onde o neon
brilha em tóda a extensão da fa-
chada: Banco Comercial da Pro-
dução. Foi o resultado da fusão
dos bancos Comercial do Pará
(sede em Belém), Bahiano da
Produção (Salvador) e Mercantil
do Norte (João Pessoa, PB). Vin-
te agências em treze Estados (in-
clusive São Paulo, Guanabara e

Distrito Federal). Cr$ 7,5 milhões
de capital e depósitos de Cr$ 60
milhões.
Fernando era o dono do Mer-

cantil do Norte, com apenas três
agências. Mas, ambicioso como
êle só, queria ser banqueiro im-
portante. Viu que o Comercial do
Pará (sete agências) tinha uma
pequena filial no Recife que fazia
bom movimento. Foi até Belém e
propôs a fusão aos diretores do
banco (família Carneiro). Topa-
ram, Como o Mercantil do Norte
era um banco bem menor, Fer-
nando fêz a compensação em di-
nheiro: ele não se mete num ne-
gócio sem estar, ao menos, em
pé de igualdade com o sócio.
Outro banco na mira: o Bahia-

no da Produção (onze agências),
que estava se expandindo. Foi a
Salvador, disfarçadamente, para
propor o negócio a João Falcão,
o presidente. As negociações
transcorreram na surdina. Falcão
não queria que os baianos desco-
brissem suas intenções. No nor-
deste está muito arraigado entre
o povo um forte sentimento de
regionalismo. Mesmo entre os
Estados da região há rivalidade.
Se um empresário passa seus ne-
gócios para gente de fora, há
uma grita geral. É acusado de
oportunista, entreguista. Por is-
so, acertaram a fusão escondidos
num quarto de hotel.

Ali ficou constituído o Banco
Comercial da Produção S.A., o
quarto do norte-nordeste em vo-
lume de depósitos. Os três grupos
dividiram igualmente o poder: os
Carneiro ficaram com a região
amazônica; Fernando e Falcão,
no nordeste e centro-sul. E com
os bancos vieram as seis finan-
ceiras a eles já ligadas.
Fernando é diferente da maio-
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Em seis anos de trabalho, éle possui um capital de Cr$ 85 milhões de cruzeiros. Talento, senso de oportunidade?
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Sou um executivo

prá frente
porque leio EXAME introduzi

novas técnicas
de marketing em minha firma,
e o meu papo favorito

agora é
pesquisa operacional.

E cá entre nós:
essa gravata larga

também
é uma indicação

de EXAME.

MAME
circula em MAQUINAS &

METAIS, TRANSPORTE MODER-
NO e QUÍMICA & DERIVADOS.
do Grupo Tecnico Abril. Sua tira-
gem atinge 70 miÍ exemplares, in.
cl ui ndo um reparte especial de três
mil nomes para bancos, financei•
ras, companhias de seguros, etc.
As revistas do Grupo Têcnico da
Editóra Abril não são vendidas
em bancas.

Se V. acha que deve re-
cebe-Ias, e ainda não consta de
nossa lista. escreva para a caixa
postal 5095, S. Paulo. fornecendo
nume, cargo, empresa endereço e
cidade. Sua inclusão suma estudada.

administracão
continuação

Ele dá participação nos lucros
ria dos empresários nordestinos:
é audacioso, dinâmico, confian-
te. É totalmente contrário à for-
mação de emprêsas familiares.
Se seu cunhado, Ricardo Fiuza —
candidato a deputado — fazia
parte da diretoria do banco, êle
justifica:
"Meu cunhado só é sócio por

que trabalha num ritmo parecido
com o meu. Além disso, temos
muitas afinidades. Se não fôsse
assim, não estaria aqui".
A fala é mansa, arrastada, en-

tremeada de um risinho forçado.
Alto, forte, rosto angular, moreno
pelo sol, Fernando Rodrigues tem
origem portuguesa e parece que
foi dos portuguêses que herdou
talento para negócios. Só que
prefere abandonar os métodos
empíricos por uma administração
mais racional.
Todos os seus executivos parti-

cipam dos lucros ou dos prejuí-
zos das emprêsas pelas quais são
responsáveis. "É por isso que o
pessoal se desdobra. Geralmente,
preparo meus próprios auxiliares.
Por exemplo: os gerentes das fi-
nanceiras são homens que nunca
trabalharam no ramo. Agora mes-
mo, estamos treinando um ex-do-
no de fábrica de móveis para to-
mar conta de uma delas. É me-
lhor assim: o velho profissional
está cheio de vícios,"

•
O cargo de assistente da dire-

toria de uma fábrica de papel foi
uma alternativa para começo de
vida, mas também deu a Fernan-
do uma boa experiência: enfro-
nhou-o no setor. Segundo êle, a
maior vantagem que obteve na
Portella — e que grande vanta-
gem! — foi conhecer muita gente
ligada à indústria de papel e ce-
lulose.
Sempre participando de semi-

nários e conferências sôbre o de-
senvolvimento da indústria, nes-
ses encontros ficou conhecendo
técnicos que lhe passaram mui-
tas informações úteis. "Acho um
perigo para as indústrias o envio
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de técnicos a essas reuniões. Ali
se troca muita informação pre-
ciosa. É quase uma espécie de
espionagem industrial. Eu mes-
mo, agora, contratei alguns técni-
cos que conheci naquele tempo
para as fábricas de papel que es-
tou construindo."
Uma dessas fábricas é a Pa-

péis Finos do Nordeste S.A. (Pa-
fisa), no município de Igaraçu,
próximo ao Recife, com capital
integralizado de Cr$ 40 milhões e
investimentos globais de Cr$ 60
milhões. A outra é a Celulose
Nordeste S.A., que êle comprou
em fase -de projeto e já está sen-
do construída em Conde (PB),
num investimento de Cr$ 20 mi-
lhões. Seu executivo e sócio nes-
sas indústrias é o advogado e
ex-Deputado Múcio Bandeira de
Mello, um homem agitado, filho
de família tradicional de Pernam-
buco. Para reduzir os custos e
unificar a administração, as duas
empresas estão se fundindo.

A Artepesca S.A., uma fábrica
de fios de náilon e rêdes de pes-
ca, cujo equipamento é todo con-
trolado eletrônicamente, foi ou-
tro empreendimento que adqui-
riu. Essa indústria fatura uma
média de Cr$ 400 000 por mês e
emprega somente dezoito operá-
rios. Fica também em Igaraçu.
Duas indústrias grandes e uma

média, e não parou aí. Comprou
a Fosforita Olinda S.A. e outras
emprêsas dêsse holding contro-
lado pelo ex-Governador Cid
Sampaio e por vários usineiros
pernambucanos. A Fosforita esta-
va à beira da falência, pois os
acionistas, todos com pequena
participação, não tinham interês-
se pelo negócio. Aí, Fernando en-
trou com a proposta de compra.
Mas não era a Fosforita que êle
realmente queria. Seu plano é
aproveitar o equipamento moder-
no da emprêsa para formar um
complexo industrial de fertilizan-
tes e outros produtos químicos.
E na grande área de terra, que
veio com a indústria, vai cons-
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- Telefonou uni tal de
Onassis.mas o seu ramal

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

se adapta ao seu caso.
Pois a Ericsson é a única in-
dústria no Brasil com uma linha
completa de centrais telefôni-
cos particulares. De todos os ti-
pos e capacidades. Seja um
PABX, um PAX, um FMBX, ou
um PMX, não importa: você
terá a solução correta para o
seu caso. Nem mais, nem menos.
Consulte a Ericsson, sem com-
promisso.

Da próxima vez que o senhor
Onassis telefonar, não o deixe
escapar.

melhor entendimento
através da comunicação

A Ericsson possui a mais completa linha de centrais telefônicos particulares.
SÃO PAULO: A. PAU, I,TA : ;AP - FEL >7- - RIO DE JANEIRO: AA.PREA. VARL,:v* - AN1D TEN JEW - BELO HORIZONTE: AL' PARANA,
[EL 2 - PORTO ALEGRE: A-,. FAP — APO ' - TEL.: - FORTALEZA: RUA T)H P,,MPEU 1_AL PLDRO JCIN,E - LJU 37- EU - A - TEL -
BRASILIA VI" - - BI .■ C - LJ , `UL hrsA,ILIA- TEL SALVADOR: 7.,V E,TAD():-, - ' 
CURITIBA: RU, ERLIELINI), LER A. TEL 'TJ-VV.- RECIFE: R EPAMIN,TNCTAH DE MELO 71'.. iLERBY TEL 4-17'



M ETALU CK
DO BRASIL S. A.

S. Padlo: •-

Pia de Janeiro •

Santos: - I

MAIOR EFICIÊNCIA COM
ONTROLE

15 UAL

•

CONTROLE VISUAL lhe permite ter ronstam

temente uma visão global e atucdlizada do
situação, sem necessidade de procurar em
arquivos ou exammar ielatóries. Aplico-se
ao controlo de Vendas, Produc.ao, Compras,
Pessoal, Manutencao, Planejamentos e de-
zenas de outras atividade, Fabricamos di-
versos tipos de PAINÉIS, de característicos
inteiramente diferentes e projetados para
atender aos mais diversos tIgas de controle.
Solicite folhetos ou visita de nosso repre-
sentante,

= Al. DIno Bueno, 542
: 220-175rS

Tels •
• • 220-1759

r• 1 *"`•
SÀO PAULO

PAINEL DE CONTROLE VISUAL MAGNETOGRAF
PLANOGRAF•VISIFLEX•FLEXITROL•FLEXOM 4:TIC
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Fernando controla dezoito emprêsas

11111~~•~1111100

O dinheiro é seu esporte. Nada pode curá-lo da doença de ganhar rn/lhões.

truir 9 000 casas populares. "Será
o maior projeto já aprovado pelo
BNH.-
Em seis anos de trabalho, Fer-

nando conseguiu controlar em-
presas com capital acumulado de
mais ou menos Cr$ 85 milhões.
E isso está despertando curiosi-
dade em tárno de sua vida e de
seus negócios. Talento, senso de
oportunidade OLI aventura?
Pessoalmente, êle confessa

que não precisa de tanto dinhei-
ro. Mora em casa alugada: ''Não
adiantaria construir um palácio,
porque eu nem saberia entrar nó-
e'. Nos fins de semana, conti-
nua rodeado pela equipe. O as-
sunto dessas conversas: negó-
cios. Fernando só quer isso: ga-
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nhar dinheiro é sua diversão, seu
passatempo, seu esporte, E diz
com certo orgulho:
''Enquanto os outros se diver-

tem esquiando, indo ao futebol
ou ao cinema, estou pensando
nos negócios que posso fazer".
Agora, Fernando Rodrigues

acaba de vender o contrôle acio-
nário do banco e vai morar na
Guanabara, numa cobertura na
Vieira Souto, em Ipanema, uma
das zonas mais valorizadas do
país. De lá, passará a controlar as
suas empresas. Dos negócios fi-
nanceiros, ficará sOmente com as
emprêsas de crédito e investi-
mento, mais fáceis de adminis-
trar e de melhor resultado ime- _
diato. Glauco de Carvalho CED
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Você deveria ter vergonha
de viver numixds

com tantos analfabetos.
ruemmwm

O Mobral é uma fundação criada com um objetivo fantástico: alfabetizar
pelo menos 7 milhões de brasileiros até 1973.

E deixar o Pais sem um analfabeto em 9 anos.
Mas o Mobral não fará coisa alguma, se vocè não fizer a sua parte.
Vamos, se você gosta déste Pais, preencha êste cupom, e envie-o à

Comissão Mobral de sua cidade, ou à sede do Mobral Central, à Rua da impren-
sa, 16, Ministério da Educação, Rio de Janeiro, GB.

 ,Sou prefeito e quero organizar uma Comissão Mobral
 ,em minha cidade.

  Sou dirigente de empresa e quero criar um grupo de
alfabetização para meus empregados.

Sou dirigente de empresa e posso ceder salas para
um curso de alfabetização.

Sou dirigente de uma organização (sindicato, clube, asso-
ciação) e quero organizar um grupo de alfabetização.

Sou um líder religioso e quero criar um grupo de al-
fabetização para meus fiéis.

Sou estudante e quero organizar um grupo de alfa-
betização em minha escola.

Sou estudante e quero trabalhar para o Mobral.

Sou dona de casa e quero alfabetizar minha empregada.

Sou uma pessoa que quer ajudar outras pessoas, mas
não sei como.

Nome: 

Endereço: 

Cidade: Estado: 

MOVIMENTO ERAS LEIRO DE ALFABETIZAÇÃO

Iniciativa
dos revistos
Abril
de apoio aci
Mobral.
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OS TRgS DIAMANTES
Dizer que Mitsubishi é o
maior grupo econômico priva-
do do Japão, que suas 78 em-
prêsas vendem US$ 12 bi-
lhões por ano, que tem
288 000 empregados, que está
metida em todos os ramos de
negócios é ser superficial.
Mitsubishi (em japonês, três
diamantes), mais que um gru-
po econômico, é uma institui-
ção que pode ser confundida
com a própria história eco-
nômica do Japão moderno. Barão Yafaro, o samurai fundador. Barão Koyata, o grande consolidador.

Tudo começou há um século,
quando — seis anos depois que
o almirante americano Perry for-
çou o Japão a abrir seus portos
ao comércio ocidental — um mo-
desto samurai do clã Tosa, Yata-
ro lwasaki, se instalou em Nega-
sagui para cuidar dos negócios
da família: dois pequenos navios
de cabotagem. Ele percebeu que
ó processo de ocidentalização era
irreversível e decidiu remar a fa-
vor da maré. Aumentou a frota.
construiu entrepostos, comprou
um estaleiro e minas de carvão
para garantir autonomia em com-
bustível.
Quando morreu, ficou em seu

lugar o Barão Koyata lwasaki, seu
sobrinho, educado • em Cambrid-
ge, que desenvolveu novas ativi-
dades industriais: equipamentos
elétricos, máquinas-ferramenta.
produtos químicos, petróleo e
aviação. Estava formada a "zai-
batsu" (nome que os japonêses
dão aos gigantescos impérios
econômicos particulares), com
47,8% das ações controladas pela
família lwasaki. O Japão desen-
volveu-se assimilando a técnica
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ocidental e a Mitsubishi cresceu
com êle.

A primeira queda — Em 1945,
ocupado o Japão, os americanos
decidiram acabar com o que con-
sideravam ser a causa da guerra:
o militarismo japonês apoiado no
poder das "zaibatsu".
O fim da Mitsubishi, o maior

grupo econômico, foi determina-
do pelo General MacArthur. Não
era para menos: construiu o
maior navio de guerra do mundo,
na época, 14 000 caças Zero e
4 000 bombardeiros.

Logo depois da guerra, antes
de morrer, o Barão Koyata reuniu
sua equipe e a encarregou de re-
construir a Mitsubishi. Suas últi-
mas palavras foram decisivas: êle
afirmou que um bárbaro não ti-
nha o direito de retirar das mãos
de um eleito do sol a "zaibatsu",
e que ela deveria voltar a existir.
O espírito de clã fêz renascer

a empresa em alguns anos. Os
chefes exilados começaram a re-
tornar ao país e, discretamente,
foram reassumindo seus postos.
Como na época do segundo ba-

rão, tâclas as segundas e sextas-
feiras de cada mês voltaram a se
reunir. Exatamente às 11 horas,
começavam a chegar à Rua Ma-
runouchi (sede do grupo) as li-
musines pretas, conduzidas por
impecáveis motoristas fardados,
trazendo uns trinta chefões da
maior "zaibatsu".

Ninguém controla — Difícil é
saber quem realmente manda no
grupo. Não existe uma empresa
holding que controle as ativida-
des das outras 78. Nem mesmo
se pode dizer que é o "conselho
das sextas-feiras" que controla.
O que se afirma nos meios fi-

nanceiros do Japão é que os inte-
rêsses das subsidiárias sempre
se cruzam; as decisões são, ge-
ralmente, tomadas de uma ma-
neira informal. Diretores de algu-
mas emprêsas reúnem-se para
discutir problemas comuns. Daí
saem as soluções. Esta suposição
é razoável, pois sabe-se que 14%
do capital de cada emprêsa da
Mitsubishi é detido por outras
companhias do grupo.
Outros garantem que as deci-
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A Mitsubishi construiu o maior petroleiro do mundo. Recebe encomendas de Onassis, dos EUA e da União Soviética
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Quem manda na Mitsubishi é o conselho das sextas-feiras

Em equipamentos pesados, a maior do Japão. Vendeu US$ 2,1

sões mais importantes são toma-
das conjuntamente pelos direto-
res das emprêsas líderes dos se-
tores: Mitsubishi Shoji Kaisha
(importação e exportação), Mitsu-
bishi Heavy Industries e Mitsu-
bishi Bank. Alguns observadores
asseguram que, se êles não man-
dam, pelo menos inspiram a li-
nha a seguir.
Mas essas decisões às vêzes

são demoradas e isso dá liberda-
de a outros grupos menos buro-
cráticos, como Matsushita e Hon-
da, a progredirem mais rapida-
mente que a "zaibatsu''.
De qualquer maneira, Mitsu-

bishi vem dando passos audacio-
sos: é a primeira emprêsa estran-
geira a fabricar aviões nos Esta-
dos Unidos. Agora, no Texas, está
fazendo o MU-2, avião executivo
de dois motores (turboélice), de
muito sucesso entre os empresá-
rios americanos, devido ao seu
custo operacional.

A sombra do barão — Perma-
nece ainda hoje o espírito de clã
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bilhões em 1969

dos velhos discípulos de lwasaki
e tôda a vitalidade do grupo atri-
bui-se a êste fervor. Os emprega-
dos rendem um verdadeiro culto.
à imagem dos ''três diamantes".
É o que no Japão se denomina
de "bushido" — o respeito de-
votado à emprêsa. O respeito
hierárquico entre os funcionários
é artigo de fé. Daí a dificuldade
de alguém tomar decisões sem
ordens superiores. Internamente,
as decisões diluem-se. Um entre-
posto perdido na Africa leva mui-
to tempo para se comunicar com
a matriz, em Tóquio. O sistema é
aparentemente de uma lentidão
desanimadora, mas os resulta-
dos fazem crer que funciona bem
e com segurança. Os japonêses
não gostam de se mostrar auda-
ciosos.
A prudência de um executivo

da Mitsubishi é diplomática.
Quando alguém perguntou a um
dêles o que faria no caso de uma
disputa por determinado merca-
do com seus rivais (Toshiba,
Matsushita ou Sony), recebeu

uma resposta de mestre: "Se o
dragão e o leão lutam, os dois
podem morrer". Os homens de
negócio japonêses jamais lan-
çam desafios ostensivos aos ri-
vais. Ao contrário, às vêzes nem
parece que são concorrentes.

As ligações — Primeira, no Ja-
pão, na indústria pesada, na
construção de navios, na fabri-
cação de vidros e em seguros;
segunda na indústria química,
transporte marítimo e comércio
exterior; terceira em material ele-
trônico e quinta na indústria pe-
trolífera, a Mitsubishi ainda par-
ticipa de outras emprêsas fora
do grupo É grande acionista da
Mitsui, sua maior rival no comér-
cio exterior, e um dos donos da
Nippon Steel (ex-Yawata), a pri-
meira siderúrgica japonêsa, a se-
gunda do mundo.

Negócios pequenos não lhe in-
teressam. Os atuais dirigentes
do grupo seguem à risca a filo-
sofia traçada pelo samurai Yata-
ro lwasaki, seu fundador, em
1855: "Os pequenos projetos não
interessam, só os grandes. Nada
de especular. Sempre fazer ne-
gócios pensando no futuro do
país".
O grande mistério é saber co-

mo é que o grupo calcula seus
lucros, uma vez que a "zaibatsu"
é integrada e produz desde a ma-
téria-prima até o produto aca-
bado.
Onde é que a Mitsubishi ganha

dinheiro, no minério de ferro ou
no aço laminado? Na chapa de
ferro ou no navio? Quando a em-
prêsa de exportação vende pro-
dutos no exterior, essa mercado-
ria é feita em fábrica da Mitsu-
bishi, transportada em navios da
Mitsubishi, segurada nas compa-
nhias da Mitsubishi e, não rara-
mente, financiada pelo Banco
Mitsubishi.
Ganham tôdas as emprêsas ou

só algumas? E, se o navio afun-
da, como são contabilizados os
prejuízos, se só emprêsas Mitsu-
bishi tomam parte na operação? r )1
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Em matéria de
cálculo eletrônico,
a Olivetti não nasceu
ontem.
As máquinas eletrônicas Olivetti conseguiram uma tradição internacional
de bons serviços e de bons resultados.
Por isso estamos lançando a Logos 328.
Uma calculadora eletrônica impressora que tem três memórias e três totalizadores.
O seu teclado numérico é reduzido: conta com 10 teclas, mais a virgula e o sinal
algébrico negativo. Possui anulador geral e de inscrição. Tem um seletor de decimais
que predispõe as casas decimais. E um seletor de arredondamento, um comando de
desbloqueio do teclado, um indicador de erro e de superação da capacidade. Soma,
diminui, multiplica, divide algèbricamente. Faz também cálculo do quadrado. potências
superiores, raiz quadrada, acúmulo algébrico de produtos e quocientes, utilização dos
resultados e reinscrição de todos os totais e resultados. Sua memória é constituída por três
registros que executam as operações e três que dão os totais e resultados. Sua capacidade
de registros é a maior que uma máquina do seu tipo conseguiu: 22 algarismos mais
virgula e sinal algébrico, Seu sistema de impressão é serial e imprime todos
os resultados intermediários e finais das operações com o correspondente símbolo
e sinal algébrico. Ela reúne a fôrça,a velocidade
e a lógica das máquinas eletrônicascom
a simplicidade de todas as calculadoras Ohvetti. 

O I ivetti, 

Depois dela a sua emprêsa será outra.
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Os negócios pequenos não interessam à "zaibatsu"
A interligação das empresas na

solução de problemas comuns
também é um fator de poder do
grupo. Quando a Mitsubishi re-
solve construir uma usina atô-
mica, ela reúne as subsidiárias
capazes de fornecer capital e
know-how, e forma um consórcio.
Quando as empresas do grupo
não têm condições de se asso-
ciarem, outras de fora são con-
vidadas a entrar no negócio. Um
exemplo disso: em 1956, a "zai-
batsu" quis entrar na petroquí-
mica. Propôs à Shell a participa-
ção de 30% numa sociedade pa-
ra construir a fábrica (depois
também entrou a Monsanto) que
é o maior complexo petroquími-
co da Asia. Em vários setores as-
sociou-se também à Caterpillar,
Westinghouse, Raynolds Alumi-
num, etc.

Mas foi essa abertura sem ce-
rimônia ao capital estrangeiro
que possibilitou à Mitsubishi
formar o maior conglomerado do
Japão. Como o grupo é meio fra-
co no setor de carros, vai vender
à Chrysler um têrço das ações
da empresa do setor. Mas a com-
panhia americana vai distribuir
os carros japonêses nos Estados
Unidos. Desta maneira, Mitsu-
bishi vai concorrer com Toyota
e Honda, no maior mercado mun-
dial de carros, contando com
uma rêde de distribuição muito
superior à de seus rivais. E fa-
bricará e venderá os automóveis
Chrysler no Japão. Falta apenas
o governo aprovar o negócio.

CBC — No Brasil, o grupo
Mitsubishi está entrando caute-
losamente. O maior investimen-

to que fêz foi em 1963, quando
comprou a Companhia Brasileira
de Caldeiras e Equipamentos Pe-
sados (fábrica em Varginha, no
sul de Minas) do grupo alemão
Thyssen. A Mitsubishi controla
75% do capital de Cr$ 9,7 mi-
lhões.

Outras participações peque-
nas: Banco Tozan, Casa Tozan,
Financeira Tozan e Armazéns
Gerais Tozan.

Fora a CBC, o maior negócio
da Mitsubishi no Brasil é a im-
portação de chapas de aço para
a indústria automobilística, PVC
e vidro plano para construção ci-
vil. Tem ainda a concessão para
vender o café do IBC em tôda a
Asia. No ano passado, exportou
US$ 3,5 milhões de algodão para
o Japão.

O PERFIL DE UM GIGANTE TIMIDO
Tõda a perseverança, obstina-

ção e agressividade da Mitsubi-
shi para vender seus produtos e
serviços transformam-se num mu-
ro discreto, cordial e amável
quando alguém fala de seus as-
suntos internos. Nunca há um
não definitivo como resposta.
Apenas evasivas corteses, que
no fim têm o mesmo resultado
— como se tivessem aprendido
com os velhos políticos da esco-
la mineira. A vários pedidos de
Exame, no Brasil, o eficiente
pessoal da "zaibatsu" respondeu
que era necessário consultar a
matriz, no Japão. E quando Exa-
me solicitou algumas informa-
ções de Tóquio, o corresponden-
te, pelo telex, lamentava que o
material pedido fõsse tão difícil

de conseguir. Os dados gerais,
porém, estão disponíveis.
Consideradas em conjunto, as

indústrias Mitsubishi tiveram fa-
turamento superior a USS 12 bi-
lhões em 1969. Isso significa
que é o maior grupo industrial
fora dos Estados Unidos: maior
que a Shell, Volkswagen, Sie-
mens, ICI, Philips. E, mesmo con-
siderando os EUA, a "zaibatsu"
só perde para a General Motors;
Ford e Essa. Mas vendeu mais
que a GE, IBM, Chrysler, Mobil
Oil, Texaco, LIS Steel, du Pont,
GTE, Goodyear.
Se às indústrias se acrescen-

tam as companhias financeiras,
com depósitos de outros USS 12
bilhões, o movimento do grupo
chega aos USS 24 bilhões. Igual
ao da General Motors e maior

que o do Bank of America (USS
22 bilhões), a mais poderosa ins-
tituição de crédito do mundo.
Ford e Standard Oil ficam bem
atrás, com USS 14,9 e USS 14,8
bilhões, respectivamente.
Mas antes de tirar conclusões,

cautela. Os dados incluem, pro-
vavelmente, todo o movimento
entre as firmas do grupo, isto é,
as vendas, financiamento e se-
guros que uma emprêsa Mitsu-
bishi faz a outra emprêsa Mitsu-
bishi, e isso inflaciona sensivel-
mente as estatísticas. Mesmo
assim, os dados são impressio-
nantes.
A seguir, veja quais são os

feudos mais poderosos do impé-
rio que um humilde samurai fun-
dou há cem anos.

INDÚSTRIA
Mitsubishi Heavy Industries —

É a maior indústria pesada do
Japão. Em 1969, vendeu USS 2,1
bilhões, lucro de USS 51,7 mi-
lhões (23." maior indústria fora dos

EUA). Suas atividades multipli-
cam-se em construção de navios;
usinas térmicas, hidrelétricas e
atômicas: máquinas e equipa-
mentos para todo tipo de indús-
tria; aviões, carros e caminhões.

A divisão de estaleiros cons-
truiu o maior petroleiro do mun-
do (312 000 t). Em 1967 produziu
oitenta barcos (total de 5,7 mi-
lhões de t). Recebe encomendas
de Onassis, dos russos e dos

52 EXAME N.° 40 — outubro de 1970



Gravador-reprodutor de bõlso.
Um instrumento de trabalho da maior
eficiência para executivos, jornalistas,

publicitários, engenheiros, médicos, advogados e para inúmeras
outras atividades em que são necessárias anotações
contínuas. Grava e reproduz recados, idéias, lembretes ou
qualquer observação importante. Philips Pocket Mamo,
é verdadeiramente sua memória no bóis°.
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É a única empresa éstrangeira que fabrica aviões para executivos nos

Estados Unidos. Está fabricando
até hovercrafts.
A divisão de material pesado

já fêz mais de 1,5 milhão de mo-
tõres diesel para os mais diver-
sos usos; instala fábricas com-
pletas (siderúrgicas, cimento.
equipamento de mineração, refi-
narias de petróleo). A divisão de
máquinas fornece tudo para a
indústria têxtil, de plásticos, re-
frigeração, máquinas-ferramenta
e máquinas rodoviárias (com li-
cença da Caterpillar). Fabrica lo-
comotivas, contentores, e está
desenvolvendo um projeto de
construção de um monotrilho em
conjunto com a emprêsa france-
sa Safege. A divisão de aviões
faz o caça F-104, sob licença da
Lockheed. helicópteros Sikorsky
e o turboélice executivo MU-2.
O YS-11 (o Samurai da Vasp) é
seu. A divisão de veículos fa-
brica ônibus para 21 a 110 pas-
sageiros, o automóvel de luxo
Debonair e os de classe econô-
mica Colt e Minica. E caminhões
de até 12 t.

Mitsubishi Steel Co. — A ter-
ceira usina japonêsa em capaci-
dade de produção. Com a asso-
ciada Mitsubishi Steel Manufac-
turing, produz qualquer tipo de
peça em aço de todos os tama-
nhos e para todos os fins.

Mitsubishi Chemical Industries
e Mitsubishi Petrochemical Co.
— São as líderes da indústria

EUA.

química e petroquímica no Ja-
pão. Com know-how da Shell,
Monsanto, Basf e Reynolds Alu-
minum, produzem produtos quí-
micos e petroquímicos para qual-
quer aplicação. No setor quími-
co: corantes, amônia, nitrato e
sulfato de sódio, eletrodos, lami-
nam alumínio (60 000 tiiano) e ce-
lulose para papel. No setor pe-
troquímico: borracha sintética,
polipropileno, polietileno, estire-
no, gás liquefeito do petróleo,
gasolina, butanol e fôlhas de
PVC

Mitsubishi Electric Corp. — É
a quarta indústria do setor, de-
pois da Hitachi, Toshiba e Mat-
sushita. Produz desde turbinas e
geradores até pequenas radiolas,
Emprega mais de 47 000 pessoas
e seu volume de vendas ultrapas-
sa o bilhão de dólares.

Nippon Kogaku — Faz a linha
completa de aparelhos fotográ-
ficos (sua máquina Nikon é um
produto famoso) e fornece todo
o equipamento de óptica.
Cimento, papel, vidro, alimen-

tos, bebidas e brinquedos são
ramos de que a Mitsubishi tam-
bém participa.

Mitsubishi Bank, Ltd. — É o
terceiro banco japonês em volu-
me de negócios: 15% das ope-
rações financeiras de todo o gru-
po passam por suas mãos. Tra-
balha em conjunto com o Mitsu-
bishi Trust and Banking Corp.

Por ordem de importância, estão
atrás do Fuji Bank e do Sumito-
mo, Os depósitos dos bancos e
companhias financeiras somam
USS 12,5 bilhões e o ativo vai a
13,4 bilhões,

Mitsubishi State Co. — É o
segundo patrimônio imobiliário
do Japão (o primeiro é o da Mit-
sui). O Marunouchi é uma espé-
rie de Rockefeller Center de Tó-
quio, onde estão os edifícios
com escritórios de tõdas as com-
panhias do grupo. Tem a seu
serviço mais de trezentos argui-
tetos e engenheiros. O terreno
foi comprado no comêço do sé-
culo pelo Barão lwasaki.

Nippon Yusen Kaisa (NYK Li-
ne) Sua frota de navios tem
2,7 milhões de t. É a maior do
Japão pelo número de barcos e a
segunda em volume de negócios
(depois da Mitsui OSK Lines),
Em 1964 absorveu a Mitsubishi
Shipping. Faz escala em quase
todos os portos do mundo.
The Tokyo Marine & Fire Insu-

rance — Desde 1879, ela cobre
todos os riscos. Está entre as
maiores companhias nacionais.
Sua participação no mercado é
de aproximadamente 20°i,.

Mitsubishi Shoji Kaisha (MSK)
— É a emprêsa que comercializa
cêrca de 35% das vendas do
grupo. No balanço de março de
1958, mostrou um faturamento
de USS 6 bilhões (o capital é de
USS 62,5 milhões). Tem 85 escri-
tórios no estrangeiro e cinqüen-
ta no Japão. Não há, praticamen-
te, matéria-prima, produto indus-
trial ou de consumo, nem fibra
que a MSK deixe de vender ou
comprar. A "Shosha", como a
chamam, dispõe de quatro depar-
tamentos que cuidam de comer-
cializar combustíveis: nove que
lidam com minerais, metais e ma-
terial de construção; onze com
máquinas e construção naval;
sete com comestíveis e alimen-
tos; sete com fibras e tecidos;
sete com produtos químicos e
sintéticos; quatro com mercado-
rias em geral e doze departa-
mentos para a administração e
contabilidade. É a segunda com-
panhia comercial do Japão, de-
pois da Mitsui.
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II 1111011E dinheiro
Contando com o incentivo fiscal,

(nosso e de terceiros), 36 tratares leves,
5 de esteiras, 2 motoniveladoras, e grande
corpo de engenheiros florestais, estamos
reflorestando 20.000 hectares no ano de
1970. A elaboração de projetos para ter-
ceiros, vão da Bahia ao Rio Grande do Sul,

TÉCNICA

que cresce!
totalizando um investimento de Cr$ 104
milhões. Nossos reflorestamentos de par-
ticipação múltipla, somam 450 partici-
pantes, com plantio de 19,62 milhões de
mudas. Visite-nos e saiba que investir
em florestas é melhor negócio do que vo-
cê pensa...

hli, FLORESTAL S.A.
r  

Matriz - Av. República Argentina, 3741 - Curitiba - Paraná - Tel. 23-4262

Esc. Rio de Janeiro - R. da Assembléia, 61 5.- and. leis. 242-2199 e 242-9473

Esc, São Paulo - Pça. da ilepública 473 - Conj. 62 - Tel. 34-8609



marketing

O MERCADO MAIS RICO
O mercado americano, o mais rico do mundo, é um mercado
aberto. É insaciável. Está sempre pronto a absorver produtos
estrangeiros. Não se vende mais aos Estados Unidos por falta
de conhecimento das exigências do consumidor americano, da
maneira como é feita a divulgação dos produtos e pela ganân-
cia do exportador. Em geral, perdem-se excelentes negócios
por desconhecer-se que os mercados regionais dos EUA são
muito mais importantes que os de alguns países da Europa.

Quando um distribuidor ame-
ricano faz encomenda a uma fir-
ma estrangeira, só quer saber se
ela tem condições de fornecer
os produtos conservando a quali-
dade do mostruário e se pode
produzi-los na quantidade pe-
dida.

Muitas emprêsas brasileiras
deixam de fechar bons negócios
por não terem capacidade de
produção suficiente para atender
às encomendas. As vêzes, uma
só remessa de mercadoria para
os EUA corresponde à produção
do ano inteiro da emprêsa. Os fa-
bricantes de sapato de Nôvo
Hamburgo (RS) e Franca (SP)
são useiros e vezeiros em perder
oportunidades de exportação:
não estão capacitados. para aten-
der aos grandes pedidos e enfren-
tam, freqüentemente, dificulda-
des na obtenção de matéria-pri-

Mas não é só o brasileiro que
passa vexame, não. Homens de
negócios de países industrializa-
dos como a Inglaterra e a França
também, Mesmo os inglêses, que
têm a vantagem de falar a mes-
ma língua que os americanos e
de possuir os mesmos padrões
de medidas e nomenclatura téc-
nica, são forçados a fazer, perià-
dicamente, visitas a seus clientes
nos EUA: o consumidor america-
no sofre muito a influência da
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moda e muda freqüentemente
seu hábito de compra.

Cinco mercados — Os EUA po-
dem ser encarados como cinco
mercados diferentes. Cada um
dêles é tão vasto potencialmente
como o de um país europeu. Essas
cinco regiões não são apenas se-
paradas pelas distâncias e por
hábitos sociais, há também di-
ferenças de clima e de gostos:
1) nordeste, com centro em Nova
York, a mais rica, porém a de
mais lento crescimento, talvez
por ter sido a de mais rápido
progresso no passado; 2) sudes-
te, centro em Atlanta, com o mais
baixo nível de renda, mas com
ligeiro crescimento; 3) sudoeste,
centro em Dallas ou Houston, re-
gião rica, de rápido crescimento,

embora fracamente povoada; 4)
meio-oeste, sede em Chicago, re-
gião opulenta mas de lento cres-
cimento; 5) extremo oeste (Far-
West ou Pacífico), com bases
em Los Angeles e San Francisco,
um mercado explosivo, com uma
população que cresce à taxa de
1 000 por dia.

É importante anunciar efetiva-
mente novos produtos para con-
quistar um mercado tão gigantes-
co, que dispõe de imensa cadeia
de meios de divulgação: 1 750 jor-
nais diários em cêrca de 1 500 ci-
dades, 5 600 estações de rádio
em mais de 2 000 comunidades,
e quase seiscentas estações de
TV em 225 mercados, Mais de 650
revistas que circulam em todo
o país (as de maior tiragem têm
espaço reservado para determi-
nadas regiões ou Estados da fe-
deração).

Em 1965, 25 milhões de jovens
nos EUA consumiram US$ 17 bi-
lhões, mais que a renda da No-
ruega, Dinamarca e Finlândia. O
cálculo, para 1970, é de 27 mi-
lhões de jovens consumidores
gastando US$ 21 bilhões (aumen-
to de 25% em cinco anos). Para
a população mais velha, a esti-
mativa de 1970 é de 21 milhões
de pessoas com US$ 40 bilhões
disponíveis para gastar. O merca-
do especializado inclui 5,7 mi-
lhões de estudantes universitá-
rios, 16 milhões de profissionais
liberais e mais de 23 milhões de
mulheres que trabalham em ho-
rário integral. Há 8 milhões de
americanos que ganham mais de
US$ 10 000 por ano e 11 milhões
têm grau ou nível universitário.
A renda dêsses dois grupos deve
ser, em 1970, igual à da popula-
ção da Espanha e França juntas.

Pontos de venda — Seria ideal
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A SUA ESPERA

.JN que o exportador interessado no
mercado ianque tivesse, para co-
meçar, um salão ou vitrina dispo-
nível para expor seus produtos.
Poucos comerciantes compram
mercadorias sem vê-las ou toca-
ias.
Recomendações de um vende-

dor experiente: não esquecer que
um dos principais meios de atin-
gir o comprador de bens de con-
sumo é o correio. O americano
tem o hábito de comprar pelo re-
embolso postal. Uma das formas
de chegar a êle é enviar um ca-
tálogo dos produtos, com o preço
de venda de cada artigo. Tudo
muito explicadinho, que america-
no é minucioso, não compra no
escuro. Até mercadorias de alto
preço podem ser vendidas pelo
reembôlso postal. A Sears já che-
gou uma vez a pensar em abrir
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uma fábrica de automóveis para
vendê-los através do correio.
As lojas dos EUA costumam

vender produtos estrangeiros
acrescentando 100% sôbre o pre-
ço de custo, Um anel de 1 dólar
será vendido no varejo a 2. Só as
grandes lojas de departamento,
como Macy's e Sears, costumam
acrescentar 35% de taxa de re-
torno.

Outro detalhe: quem mais com-
pra bens de consumo nos EUA
são as mulheres. Elas compram
25% dos produtos "só para ho-
mens". Por aí se vê sua impor-
tância no mercado.

Máquinas e equipamentos —
As indústrias renovam mais rapi-
damente suas máquinas e equi-
pamentos que quaisquer outras
no mundo. Há sempre uma chan-

ce de vender bens de capital nos
EUA. (Um exemplo disso são os
tornos 'mor, da Romi, de São
Paulo, muito bem aceitos lá). E,
se as máquinas são sofisticadas,
têm mercado certo. Uma maneira
infalível de vender máquinas aos
americanos é pintá-las com côres
berrantes, bem ao gôsto dêles.

Os inglêses sabem disso como
ninguém.

O vice-presidente de uma em-
prêsa fabricante de peças para
equipamentos elétricos foi taxa-
tivo com um exportador inglês:
"Se suas máquinas trabalham
bem e você puder entregá-las no
próximo mês, eu lhe comprarei
meia dúzia sem nem olhar o pre-
ço"
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continuaçao

O comprador quer ver, tocar. Para
O homem de negócios america-

no é, geralmente, franco e sem
rodeios. Sim, sim; não, não, Com
êle, não tem conversa. Por isso,
é conveniente dar boa impressão
à primeira vista. Os EUA não são
tão auto-suficiente como se pen-
sa. De suas quinhentas maiores
emprêsas, só trezentas vendem
mais de US$ 300 milhões anuais.
Isso quer dizer que a maior par-
te das emprêsas servem apenas
a frações do mercado. Uma em-
prêsa estrangeira pode ter chan-
ce de estudar direitinho a parte
que lhe cabe, através de uma
pesquisa de mercado bem feita
para conhecer os hábitos de vi-
da e gôsto dos consumidores de
uma determinada região.

A pesquisa de mercado é mui-
to importante. É bom saber que
95% dos novos produtos planeja-
dos por americanos para ameri-
canos são rejeitados no "teste de
mercado", antes de serem postos
à venda.

No mercado de alimentos (US$
1 bilhão por ano), 40% dos pro-
dutos são importados. E o consu-
mo é dividido entre Nova York e
Washington (incluindo Filadélfia,
Baltimore e Boston), 50%; Chica-
go e Cleveland (Detroit, Toledo e
Milwaukee), 20%; San «Francisco
e Los Angeles, 15%; Saint Louis
e Kansas City, 5%; o resto dos
EUA, 10%. A área de Chicago tem
o mais elevado consumo per ca-
pita (US$ 9 500 anuais compara-
dos com os 9 100 de Nova York).
Cêrca de 37% da população dos
EUA vive num raio de 500 milhas
de Chicago.

Distribuição — Para ter suces-
so, as emprêsas estrangeiras nos
EUA têm quatro alternativas: 1)
ter um só importador; 2) ter um
importador/distribuidor; 3) utili-
zar corretores ou agentes comis-
sionados; 4) entrar em contato
com uma companhia americana
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cuja linha de produtos não seja
concorrente. A publicidade, atra-
vés de todos os meios de comu-
nicação, ajudará a vender.

Os armazéns ou depósitos de
distribuição podem ser esquema-
tizados em sete grupos: a) lojas
"esnobes"; b) boas lojas de de-
partamentos; c) lojas especializa-
das e fornecedores; d) lojas de
preços populares; e) casas de
descontos; f) rêde de lojas; g)
vendas pelo correio. É importan-
te escolher os distribuidores ade-
quados para os produtos a serem
comercializados.

As barreiras alfandegárias po-
dem ser compensadas com a
mão-de-obra mais barata no país
de origem, como no caso da In-
glaterra, França e países sul-ame-
ricanos. Há sempre possibilida-
des de êxito no mercado •ameri-
cano, desde que a penetração
não seja uma aventura: é um ris-
co calculado, devidamente plane-
jado.

Os gigantes da distribuição nos
EUA são: 1) Sears Roebuck
(Chicago); 2) Great Atlantic &
Pacific Tea (Nova York); 3) Sa-
feway Stores (Oakland); 4) Kro-
gerger (Cincinnati); 5) J. C. Pen-
ney (Nova York); 6) Montgome-
ry Ward (Chicago); 7) F. W.
Woolworth (Nova York); 8) Fede-
rated Dept, Stores (Cincinnati);
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vender nos EUA, pinte produtos com côres berrantes
9) Acme Markets (Filadélfia); 10)
Food Fair Stores (Filadélfia); 11)
National Tea (Chicago); 12) S. S.
Kresge (Detroit); 13) Spartans In-
dustries (Nova York); 14) Jewel
Companies (Chicago); 15) Allied
Stores (Nova York).

Os revendedores — O importa-
dor exclusivo é uma armadilha
em que muitas emprêsas têm caí-
do. Alguns têm feito excelente
trabalho numa área, e, às vezes,
em mais de uma. Mas o perigo é
querer avançar mais do que po-
dem. Vendem pelo preço que es-
tabelecem por conta própria, sem
consultar a representada. E aco-
modam-se com o mercado que
têm em mãos.

O importador/distribuidor, por
conta própria, pode trabalhar
bem numa área. Mas seria limita-
do em outra na qual atuasse vir-
tualmente como importador ex-
clusivo e não tivesse autorização
para distribuir a marca. Na re-
gião de Nova York, onde está o
mercado mais flexível dos EUA,
mais de um importador/distribui-
dor pode funcionar com bons re-
sultados. Nesse caso, a ajuda de
um agente, ou melhor, de um ins-
petor mandado pela própria em-
presa fabricante, seria provavel-
mente indispensável para super-
visionar as vendas, coordenar pe-
didos e despachá-los. Este agente
teria podêres para nomear outros
distribuidores quando um não es-
tivesse dando conta do recado.

O distribuidor cobra, geralmen-
te, uma comissão de 20% sôbre
o total das vendas. Um agente
comissionado, que trabalhasse
sem distribuidor, é a solução pa-
ra quem não quer gastar muito e
pretende vender produtos cuja
característica não exija entrega
imediata ao comprador, Este
agente, se tiver bons contatos e
conhecimentos, pode render mais
que um distribuidor.
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Entregar a um fabricante ian-
que de produtos similares mer-
cadorias para distribuir, partindo
do pressuposto que este fabri-
cante conhece o mercado, é um
perigo. Ele vai querer vender, na
certa, com sua própria marca, os
artigos que lhe foram confiados.
Se as vendas forem lucrativas,
poderá cancelar o acôrdo e fabri-
car, êle mesmo, os produtos.

A melhor maneira de vender
nos Estados Unidos é mesmo ar-
ranjar um bom número de distri-
buidores, supervisionados por al-
guns agentes leais e enérgicos.

que criem competição entre eles.
Por cima disso, os olhos atentos
da exportadora, controlando-os.

Mas uma distribuição satisfató-
ria é só um ponto da questão. É
preciso promover o produto. Nun-
ca esquecer que os competidores
internos e externos estão alerta,
prontos para reagirem. Uma boa
campanha de publicidade pode
chamar a atenção dos lojistas.
Esta iniciativa é vital, se se pro-
cura o sucesso.
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E OS PARQUES DA
Nas cidades de origem medieval da velha Europa existem de
20 a 50 metros quadrados de árvores, jardins, parques e flôres
para cada habitante. Nas cidades do Brasil tropical, as áreas
verdes não chegam a 1 metro por habitante. O crescimento
desordenado, a especulação imobiliária e as grandiosas obras
municipais, de concreto e asfalto, estão acabando com os
parques e jardins, pulmões dos centros urbanos. As árvores,
nas cidades, representam o último contato do homem com a
natureza, ajudam a restabelecer o equilíbrio psíquico e a puri-
ficar o ar poluído. Mas, no Brasil urbano, a poluição é tanta
que está ganhando a batalha: na Guanabara, o ar contami-
nado está acabando com as palmeiras. E com as pessoas.

Em Pôrto Alegre, Curitiba, Be-
lo Horizonte, São Paulo, Rio e
Salvador, os urbanistas juntam-
se aos arquitetos paisagistas pa-
ra a mesma queixa: nossas cida-
des estão crescendo e as popu-
lações sentem-se sufocadas, por
falta de áreas verdes — parques
e jardins — para recreação, aju-
da na purificação do ar e no con-
tràle do clima.

A revolta mineira — O urbanis-
ta Radamés Teixeira, mineiro, re-
clama revoltado contra a Prefei-
tura de Belo Horizonte: "Em bair-
ro nenhum há parque nenhum.
O ideal seria a construção de um
parque com 'play-ground', em ca-
da bairro. Mas a Prefeitura nun-
ca pensou e nem pensa em fazer
isso".
Com uma população estimada

em 1,3 milhão de habitantes, Be-
lo Horizonte precisaria ter 13
milhões de metros quadrados em
parques e jardins -- 10 m'ihab.

, segundo os cálculos de Rada-
més. Mas tem só "a décima par-
te disso".
O Código de Obras da Prefeitu-

ra, que vigora há mais de trinta
anos, manda reservar uma área
de 8% de cada loteamento para
parques e jardins. "Em vez de
seguir essa norma, a Prefeitura
doava o terreno (principalmente
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a instituições beneficentes) e
acabava perdendo o espaço re-
servado a áreas verdes", explica
Radamés Teixeira.

A ambição baiana — Os baia-
nos têm o plano mais ambicioso
do país: sonham atingir o índice
de 40 metros quadrados de áreas
verdes para cada habitante de
Salvador. Mas o arquiteto Guil-
lard Muniz, diretor da Divisão de
Parques e Jardins, não explica
quando e como êsse sonho se vai
tornar uma realidade. Para
uma população aproximada de
975 000, Salvador só tem cêrca
de 605 000 metros quadrados de
parques e jardins, o que repre-
senta um índice de áreas verdes
de 0,6 m2/hab.

Por falta de mapeamento e es-
tatísticas de suas "vegetações
nativas", Salvador não dispõe de
levantamentos que permitam
uma avaliação mais exata do ín-
dice de áreas verdes. Mesmo as-
sim, para compensar o alarmante
deficit arual, a Prefeitura está re-
servando faixas de arborização
ao longo das grandes avenidas.
Além disso, para a construção do
Parque da Cidade, ela já desa-
propriou uma faixa de 460 000
metros quadrados, às margens
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Há terrenos baldios? Valem como ãreas verdes.
da Avenida Antônio Carlos Ma-
galhães. No Centro Industrial de
Aratu, ainda está sendo estudado
um plano de implantação de
áreas verdes.

A luta paranaense — Cada mo-
rador de Curitiba só dispõe de
0,7 metro quadrado em parques
e jardins. Os urbanistas só toma-
ram consciência disso em 1965,
quando foi elaborado o plano di-
retor da cidade. Os técnicos re-
comendaram a implantação de
quase 1 000 hectares de áreas
verdes, que darão um índice de
16 m2/hab. Daí, a criação da "lei
das áreas verdes", em vigor há
pouco mais de um ano.
Segundo essa lei, o dono de

uma área, julgada valiosa para a
recreação pública, só poderá
ocupar até 15% do terreno para
construção de, por exemplo, ba-
res, hotéis, motéis, restaurantes,
clubes, piscinas. Se acaso desis-
tir de executar qualquer obra, fi-
ca obrigado a tomar medidas de
proteção ao solo contra possíveis
riscos de erosão. Em tôrno das
construções, os 85% do terreno
estão reservados a parques, jar-
dins, arborização e tratamento
paisagístico da área.
Para a humanização da cidade

foi criado o Instituto de Pesqui-
sas e Planejamento Urbano de
Curitiba (IPPUC), há sete anos.
Seu diretor é o arquiteto Domin-
gos Bongestabs, que está lutando
contra os "loteamentos indiscri-
minados, uma das causas da
atual e alarmante falta de áreas
verdes na cidade". Aparentemen-
te, os bairros de Barigui e Santa
Felicidade são os únicos de ar
relativamente puro, embora não
existam dados comprovadores.
No entanto, a Prefeitura não

impede os loteamentos irregula-
res nesses bairros, que ficam de
5 a 8 km do centro da cidade.
Mais grave: apesar das adver-
tências do IPPUC, a Prefeitura
continua reservando só 10% —
para ruas e praças — das áreas
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loteadas, quando deveria exigir
um mínimo de 30%, segundo os
critérios do IPPUC. Nos últimos
três anos, só seis novas praças
foram dadas aos curitibanos.

Outra queixa de Domingos
Bongestabs: o índice de áreas
verdes na cidade de Ponta Gros-
sa (80 000 habitantes) é mais bai-
xo do que o de Curitiba. Em Lon-
drina, que já tem cêrca de
200 000 habitantes e um rápido
processo de urbanização, seus
moradores queixam-se do reduzi-
do espaço para recreação, nos
poucos parques e jardins. Essa
deficiência foi também revelada
nos planos urbanísticos de Para-
naguá e Apucarana.
Mais abaixo, quase no extremo

sul do país, Pôrto Alegre só dis-
põe de 1% de sua área para a
recreação de 1 milhão de habi-
tantes, aproximadamente. O ar-
quiteto Cláudio Ferraro, diretor
da Divisão de Parques e Jardins
da Prefeitura, chega a pedir des-
culpas pela impossibilidade de
fornecer dados mais exatos: seus
mapas e pesquisas foram des-
truídos por um incêndio no Par-
que Farroupilha.
Na opinião de Cláudio Ferraro,

"área verde é apenas a parte da
zona urbanizada para o lazer da
população". Para explicar o bai-
xo índice de áreas verdes em
Pôrto Alegre, Cláudio lembra uma
lei municipal de 1954, que só
exigia 10% da área total para
"espaços abertos" na zona urba-
na e, na zona suburbana, apenas
15%. Mas, na escolha dos "espa-
ços abertos", a Prefeitura dava
mais importância ao valor co-
mercial do terreno do que ao
bem-estar da população. Daí, a
revoltante carência atual de
áreas verdes na zona central da
cidade. "O prejuízo maior", diz
Ferraro, "é a falta de locais do-
tados de tratamento paisagístico
e equipamentos para o lazer."
Cláudio coloca em segundo pla-
no a importância das árvores pa-
ra a purificação do ar poluído.

Essa é também a opinião do
químico Luiz Bignetti, dire-
tor da Comissão Intermunicipal
de Contrôle de Poluição das
Aguas e do Ar (CICPAA), que che-
gou a confessar à nossa colabo-
radora Helena Maria Roennan:
"Pela primeira vez alguém me
pergunta se a falta de áreas ver-
des contribui para aumentar o
índice de poluição do ar na cida-
de". Bignetti admitiu não saber
ainda qual o índice de ar poluído
de Pôrto Alegre. Só a partir de
junho passado, com ajuda da
Organização Pan-Americana de
Saúde, a cidade ganhou uma es-
tação de amostragem do ar. Mes-
mo assim, funciona precariamen-
te o laboratório de análises das
amostras. Luiz Bignetti acha que
só um laboratório completo será
capaz de indicar o índice de po-
luição do ar, com base nas amos-
tras da poeira sedimentável.
Apesar disso, Luiz arrisca afir-

mar que "não deve ser muito sé-
ria a poluição do ar em Pôrto
Alegre, uma cidade à margem do
rio Guaíba, perto da lagoa dos
Patos e cheia de vales e colinas,
que variam de 100 a 300 metros
de altitude". Seu argumento prin-
cipal: a suposição de que a cida-
de tem "boa circulação de ar".
Talvez isso explique a razão por
que a Prefeitura está mais preo-
cupada em criar áreas verdes pa-
ra os futuros moradores de novos
bairros e esqueça o baixo índice
atual de parques e jardins para
uma população que, segundo as
previsões dos urbanistas, chega-
rá a 1,7 milhão em 1980. Só 15%
dos moradores do tradicional
bairro dos Navegantes podem ti-
rar proveito dos 2% de sua área
verde. No bairro Menino Deus, só
31% das crianças conseguem
brincar nos jardins e praças, que
representam apenas 3% da área
onde moram 40 000 pessoas.

O estranho critério paulista —
Uma pesquisa da arquiteta pai- ,
sagista Miranda Martinelli Mag-  

EXAME N.° 40 — outubro de 1970



• éL eu f e-semana
está aqui:

Agarre a revista Quatro Rodas e o volante do seu carro.
Voce chegara a Angra dos Reis pelo caminho mais bonito.
Ou a Campo Grande. Ou Urubupungá.
Ou quem sabe as estações termais. ou a praia mais
exclusiva do litoral brasileiro?

JI Como esses em Quatro Rodas deste mês estão todos
os prazeres de um fim-de-semana.
Na estrada mais direta, na curva mais emocionante.
Com Quatro Rodas, ainda hoje você poderá
estar num dos lugares mais geniais do mundo.

QUATRO RODAS
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E as crianças, onde brincam essas crianças? 

Em Curitiba, dono de área verde só pode construir hotéis, clubes ou piscinas.

noli mostrou que, na cidade de
São Paulo, o índice de áreas ver-
des (incluindo terrenos baldios e
clubes particulares) é de 4,8 m-,/
hab. Mas, na verdade, nem che-
ga a 1,5 rn:/hab. o espaço real-
mente ocupado pelos p-(--.rques e
jardins. A arquiteta Miranda Mag-
noli, professôra na Faculdade de
Arquitetura e Urbanismo da Uni-
versidade de São Paulo, que es-
tudou o problema em vários paí-
ses, diz que os maiores centros
urbanos do Brasil estão bem lon-
ge dos padrões internacionais
exigidos para áreas verdes.
Os grandes urbanistas italianos

acham indispensável um índice
de 20 m2/hab. nas áreas verdes
dos centros urbanos industriali-
zados. Na Holanda e na Bélgica,
o índice exigido é de 35 rn:/hab.
Para cada habitante das cidades
da Dinamarca, Suécia e Noruega,
há 55 metros quadrados de áreas
verdes, Nos Estados Unidos, essa
exigência varia de 40 a 45 metros
quadrados. Segundo recomenda-
ção do Plano Urbanístico Básico
de São Paulo, é preciso um au-
mento de 120% nas áreas verdes
urbanas; isso representa quatro
vêzes mais que o atual espaço
oferecido a cada morador.

Para calcular o índice de áreas
verdes, Miranda Magnoli acha in-
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dispensável dividir pelo número
de habitantes o espaço ocupado
pelos parques e jardins da zona
urbana. Para isso, não basta sa-
ber qual é a porcentagem de
áreas verdes em relação à área
total da zona urbana ou de um
bairro, onde pode variar a densi-
dade de população.
Seu argumento: "As áreas ver-

des são um bem público, um di-
reito de cada morador da cidade,
que precisa de recreação e inte-
gração com a natureza — fatôres
indispensáveis ao equilíbrio psí-
quico de quem trabalha a sema-
na inteira".
Além disso, Miranda Magnoli

lembra o argumento de todos os
urbanistas e técnicos que fazem
pesquisas nos centros urbanos
industrializados ou a caminho da
industrialização: "O índice de po-
luição do ar é mais elevado nas
zonas de insuficiente índice de
áreas verdes, já que as árvores e
plantas absorvem ou ajudam a
purificar o ar contaminado da re-
gião". Por isso, Miranda Magnoli
está planejando a distribuição e
aumento das áreas verdes na re-
gião do Grande São Paulo, um
aglomerado de 37 cidades, onde
trabalham 85% dos operários da
indústria nacional.
Segundo os padrões internacio-

nais, cada morador do Grande
São Paulo precisaria de 40 me-
tros quadrados de áreas verdes.
Mas isso ainda é um sonho que
Miranda Magnoli não sabe se os
governos municipais estão dis-
postos a tornar realidade.
Uma das queixas da arquiteta:

a falta de execução do antepro-
jeto que seu colega Roberto Bur-
le Marx havia apresentado à Pre-
feitura de São Paulo, três anos
atrás, para a recuperação do
Parque Siqueira Campos, um dos
maiores e Mais tradicionais da
cidade. Miranda Magnoli também
se queixa da derrubada das ár-
vores e destruição de jardins, por
causa das grandes obras viárias
que a Prefeitura está executando:
"O espaço reservado ás áreas
verdes é, pouco a pouco, ocupado
pelas construções de prédios e
obras municipais".

O drama carioca — Na Guana-
bara, cada carioca só tem 2 me-
tros quadrados de áreas verdes,
que incluem mesmo alguns ter-
renos arborizados do govêrno fe-
deral, como, por exemplo, o Par-
que da Cidade. O bairro de mais
baixo índice de áreas verdes é
Copacabana, que tem 20 000 me-
tros quadrados para uma popula-
ção de 260 000 habitantes. Mas,
na opinião de Gildo Borges, dire-
tor do Departamento de Parques
e Jardins, "a praia é um ótimo
local de recreação". Com isso,
Gildo Borges não parece alarma-
do pelo desumano índice de
áreas verdes, em Copacabana:
menos de 1 m2/hab.
Para denunciar a falta de sen-

sibilidade do govêrno da Gua-
nabara, o arquiteto paisagista
Roberto Burle Marx disse, no Ins-
tituto dos Arquitetos do Brasil,
em junho passado: "Se em Co-
pacabana não existisse o mar,
seria o lugar mais insuportável
do mundo para alguém viver".
Uma dúvida: o mar pode ajudar
na purificação do ar, como fa-
zem as árvores? Demócrito Moura
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Apresentamos
a chapa de endereçar que
pode ser datilografada.

Coloque esta tira laminada na sua máquina cê escrever. Tac tac tia; - Nome

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

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

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

por linha, Numa lâmina praticamente indestrutível, que você poderá usar sempre

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

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

Para endereçar toda a sua correspondência. Para imprimir qualquer aviso ou infor-

mações especiais que você deseja.

O novo sistema laminado da Pitney-Elowes é o mais versátil e econômico

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

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

repetitivos.

• •

• J

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

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

visual ou automática.

O sistema de cartão laminado usa cartões de fabuladora tamanho standard

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

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

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

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

e a baixo custo.
Como vê, se o seu escritório tem uma máquina de escrever, èle também pode

ter um sistema laminado da Pitney-Bowes.

MINEM,

g Pitney-Bow-es

."

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

quem ganha
neste

sorteio?

Empresas têm encontra-
do dificuldades em pro-
moções comerciais atra-
vés de sorteios. E o
governo federal perde,
neste exercício de 1970,
grande parte da receita
de CrS 1,8 milhão, prove-
niente da taxa de 10'.0
sôbre o valor dos prêmios
distribuídos. Isso sem
considerar o que deixa de
recolher de IPI e ICM
A situação foi criada

pela Instrução Normativa
13 (de 23/•2/1970), publi-
cada no Diário Oficial da
União de 6/3/1970. Esta
deveria ordenar e mora-
lizar as atividades até en-
tão reguladas por circula-
res e portarias que, em
25 anos, complementaram
o Decreto-Lei 7 930, de
39,1945 (na realidade,
complementaram e com-
plicaram com orientações
por vêzes contraditórias).
A primeira tentativa de
pôr ordem no caos foi a
Instrução Normativa 4. da
Secretaria da Receita Fe-
deral, que entrou em vi-
gor em janeiro, restabe-
lecendo o uso das cartas-
patentes, suspenso desde
19 de dezemi,:n passado.
Praticamente ,:stringia as
promoções aos sorteios
pela Loteria Federal.
Se a emprêsa quisesse,

por exemplo, premiar ')
autor do melhor slogan
para a firma, não teria
condições de ver aprova-
do o plano de concurso.
A não ser que a escolha
fôsse possível através do
sorteio lotérico — que
não é, evidentemente, o
melhor meio se apu-
rar qualidade.
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As talhas dessa instru-
ção deveriam ser sanadas
pela Instrução Normati-
va 13, já citada. Mas es-
ta veio, em seus artigos
21 e 34, restringir a uti-
lização das cartas-paten-
tes nas promoções pró-
prias de seus concessio-
nários.

Ern São Paulo, somente
três ou quatro emprêsas
as detêm, utilizando-se as
demais de cartas-patentes
de terceiros. Essa utili-
zação por terceiros (por
emprêsas de anúncios,
imprensa, rádio e televi-
são) é facultada pelo ar-
tigo 36; mas novamente
proibida no artigo 44, Ou-
tra limitação é a do valor
dos prêmios. que não po-
dem superar 5°5 da recei-
ta do mês anterior. Para
sortear um carro popular,
a empresa precisa provar
movimento de CrS 240 000
no mês anterior. E prova
ao apresentar o plano de
sorteio com: balanço do
exercício anterior, de-
monstração da conta de
lucros e perdas e demons-
trativo da receita do mês
anterior.

Essa situação afeta em-
presas em seus progra-
mas de promoções. O Mi-
nistério da Fazenda desig-
nou uma comissão para
estudar novas normas que
atendam ao seu interês-
se e ao das empresas.

AMBIENTE

agora você
não tem mais
desculpa

Aos poucos, as grandes
empresas, por humanita-
rismo ou interesse, co-
meçam a tomar providên-
cias para combater a po-
luição do ar e das águas.
A Imperial Chemical

Industries, inglesa, sè-

gunda empresa de pro-
dutos químicos do mun-
do, anunciava há pouco
um plano de aplicação de
USS 150 milhões para es-
ta década.

Agora, a International
Paper Company ( 1 PC ) ,
americana, uma das maio-
res produtoras mundiais
de papel, diz que vai gas-
tar USS 101 milhões num
plano quadrienal de com-
bate à poluição do ar por
meio da utilização de
equipamento que retém
995 dos corpos estra-
nhos, e controla os maus
odôres da fabricação do
papel kraft. Tôda a água
utilizada na produção de
papel e celulose sofrerá
também um tratamento
especial para garantir a
continuidade da fauna e
flora fluviais.

Isto é privilégio de
empresas internacionais?
Não. Um banco america-
no, o Chemical Bank, es-
tá disposto a financiar
equipamentos para con-
trole direto da poluição.
Empresas de qualquer
país podem candidatar-se
a êsses créditos.

NEGÓCIOS 

o mercado
é dos

formigas
Hong Kong é o segundo

importador mundial de re-
lógios de pulso. Na lista
de clientes da indústria
relojoeira suíça e japonê-
sa, os comerciantes da
cidade chinesa estão lo-
go abaixo dos comprado-
res americanos.
Vendidos a "comercian-

tes" estrangeiros, os re-
lógios que saem de Hong
Kong alimentam os esto-
ques de contrabandistas
de todo o mundo. Essa
cidade da China é o

mais tradicional fornece-
dor brasileiro. Seus princi-
pais concorrentes são os
aeroportos de Nova York
e Paris, os comerciantes
do Kuwait, das Canárias
(Espanha) e do Panamá.
Há seis anos, para cada
dez relógios vendidos no
Brasil apenas um era im-
portado legalmente. Hoje,
não é mais assim, a pro-
porção diminuiu para um
legal contra cinco contra-
bandeados.

Êsses dados são esti-
mativos. Representantes
de marcas suíças e japo-
nesas calculam que o mer-
cado nacional absorve 2
milhões de relógios de
pulso de sessenta mar-
cas diferentes por ano,
dos quais pouco mais de
20% são importados pa-
gando impostos (importa-
ção em 1969 — USS 10,5
milhões). Mais ou menos
70e.0 do contrabando é
distribuído pelos "formi-
gas", pequenos revende-
dores que trabalham nos
escritórios e repartições
públicas. O restante é
vendido nas lojas.
A Braseiko — represen-

tante do relógio japonês
mais vendido no Brasil,
Seiko — importa 96 000
unidades. Calcula que
360 000 entrem clandesti-
namente no país. Kiti Ha-
se, gerente de vendas da
firma, diz que o contra-
bando dificulta a instala-
ção de uma indústria na-
cional.
Os relógios fabricados

aqui seriam até 50% mais
caros que os japonêses
importados, por exem-
plo. Medidas protecionis-
tas do govêrno japonês
fazem com que produtos
do país custem, no exte-
rior, menos que no Japão.
Um relógio classe B (qua-
lidade média) custa USS
23 no Japão e USS 17 no
aeroporto de Nova York.
Para os contrabandistas,
é uma mina. Vendem por
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CrS 200 um artigo que
custa CrS 90.
Mesmo assim, há quatro

projetos para fabricação
de relógios de pulso no
Brasil. Instalada no nor-
deste, a Hora Norte lan-
çará brevemente seus
produtos. A indústria tem
capacidade de produzir
20 000 unidades por mês.
Em agõsto, Eiichi Yama-
da, presidente da Citizen
Watch Co., a maior relo-

joeira do mundo, estêve
no Brasil. "Temos oito
fábricas em vários países
e podemos construir a
nona aqui", declarou.
Manteve contatos com os
ministérios da Fazenda
do Planejamento e da In-
dústria e Comércio. E
voltou ao Japão.
A Cia. Indl. de Instru-

mentos de Precisão, for-
mada pela Caldas Cor-
reia e um grupo de indús-
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trias européias, vai fabri-
car relógios de pulso na
área da Sudene.
A Braseiko também tem

seus planos para fabricar
relógios de pulso no Bra-
sil. Indústria nacional, que
surgiu de uma sociedade
entre a lnrebra — pro-
priedade da família Hase,
de origem japonêsa — e
a fábrica Seiko, produz
relógios de mesa, desper-
tadores e peças de velo-
címetro. Seu projeto pre-
vê a colocação de 30 000
a 35 000 aparelhos por
mês no mercado nacio-
nal. O acõrdo que man-
tém com a Seiko permiti-
rá vender para a ALALC.

Relógios japonêses es-
tão conquistando o mer-
cado brasileiro. Em 1967,
quase tôda a importação
veio da Suíça. Êsse país
nos vendeu 1,75 milhão
de unidades. Hoje, domi-
na apenas 65°b A taxa
alfandegária é de 15%.
Mas industrias nacionais
pedem aumento para
100%.

COMPUTADORES 

o senhor
10940

Na linguagem dos com-
putadores, as informa-
ções são transformadas
em códigos para que a
máquina possa compreen-
dê-Ias. É comum que êsses
equipamentos caros fi-
quem mal utilizados por
falta de uma linguagem
adequada. No Brasil não
existem manuais para
classificação de emprê-
sas por setores de ativi-
dade. O "Standard Indus-
trial Classification Ma-
nual", americano, o mais
usado aqui, não se adap-
ta às características dos
negócios no Brasil.
Com êsses problemas,

Eusébio Scalon, gerente,

e Said Tayar, assistente
do departamento de Cir-
culação do Grupo Técni-
co da Editõra Abril, pre-
pararam uma pesquisa
para reformar a distribui-
cão de Exame, "Transpor-
te Moderno", "Máquinas
& Metais" e "Química &
Derivados" e classificar
seus leitores.
O resultado é o Con-

junto Padronizado de Ma-
nuais para Codificação
de Dados. Abrange tõ-
das as atividades econô-
micas: agropecuária, in-
dústria (inclusive minera-
ção), comércio, serviços
(inclui construção civil),
além de governos, entida-
des públicas e Fôrças Ar-
madas — desde que pro-
duzam bens ou serviços.

Subdividido em:
A) Codificação de Ra-

mos de Atividade — Foi
feito um levantamento de
25 000 produtos diferen-
tes. As emprêsas são
classificadas de acõrdo
com o que produzem. Um
exemplo, a Manufatura de
Brinquedos Estrela S.A.
está classificada n o
'grande grupo" — indús-
tria; nos "grupos princi-
pais" — plástico, madei-
ra, metal e borracha; no
"grupo secundário" —
brinquedos. É identificada
peloc números 2 930 —
moldadores de plástico;
2 540 — madeira; 1 860
— metalúrgica e mecâ-
nica.
B) índice Alfabético, In-

terpretativo, Numérico e
Remissivo — Preparado
para ajudar na identifica-
cão de ramos de ativida-
de, produto, emprêsa etc.
C) Normas para Pa-

dronização, Unificação e
Abreviação de Nomes —
Muitas emprêsas identifi-
cam-se com nomes dife-
rentes (Petróleo Brasilei-
ro S.A., Petrobrás S.A.,
S.A. Petróleo Brasileiro,
por exemplo) e o compu-
tador pode repetir várias r—v1
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continuação

vezes a mesma firma.
Também acontece com
nomes próprios (P. A,
Silva, Paulo A. Silva, Pau-
lo Alberto Silva).
D) Manual para Codifi-

cação e Padronização de
Cargos, Profissões e Fun-
ções   Foram consulta-
das 4 750 empresas de São
Paulo, para identificar,
padronizar e determinar
os principais cargos.

Depois de classificados
por cargo, empresa e ra-
mo de atividade, o leitor
de Exame pode ser colo-
cado no computador, na
linguagem que êle enten-
de. O Sr, Zepherino Nél-

son de Oliveira, da Con-
tact SA Produtos Eletro-
domésticos, tornou- se,
primeiro, Zeferino Nelson
Oliveira (sem ph, sem de
e sem acento), da Con-
tact S.A. O computador
poderá dizer outras coi-
sas sôbre êle, em sua lin-
guem: R-2313P3 101 01
6640 17 488 10940. Tra-
duzido para o português:
trabalha no ramo de
ventiladores, circuladores
e condicionadores, numa
empresa que tem de cem
a 250 empregados, recebe
a revista "Química & De-
rivados". A empresa es-
tá em São Paulo, cidade

de São Paulo, zona pos-
tal 17. Êle é supervisor
de produção, identificado
pelo número 10940, onde
se encontram o nome e o
endereço da empresa.

INPS interpreta
as emprêsas

pagam
Os legisladores ainda

não chegaram a um acõr-
do sôbre o trabalhador
avulso. Para a Consolida-
ção das Leis do Trabalho,
êle não existia. Surgiu po-

CO CAPITAL
É SAGRADO

(Bendito leasing da Hertz)
V. não precisa mais pôr a mão no

capital para equipar e desenvolver sua
emprêsa. A Hertz resolveu o problema.
Ela é a maior do mundo em leasing,
isto é, arrendamento.

V. pode arrendar do Hertz
caminhões, peruas, ¡amantas, pick-ups,
empilhadeiras, automóveis, containers,
desde um veículo até uma frota inteira.
E todos zero quilômetro.E na hora em que
um estiver dando problema
a reposição da peça ou
do veículo é imediata.
Partindo de uma experiência
em leasing em 116 países,
a Hertz encontrará a
solucão sob medida para
a sua emprêsa.

Assim, V.terá sempre uma frota nova
- sem fazer qualquer investimento,
economizando em manutenção,
imobilização' do ativo, seguro.

É esta a solução da Hertz.
O negócio dela é leasing.

O seu é ter uma emprêsa lucrativa.
Bendita Hertz.

São Paulo: Rua da Consolação, 335
Tels.:256-1108, 256-0873, 256-0824

Rio de Janeiro: Praia do
Flamengo, 244 - Tels.:
245-7781, 245-3362
Belo Horizonte:
Av. Contôrno, 8485
Tel.: 35-5252
P. Alegre: Av. Farrapos,
183 - Tel.: 25-9515

V. não arrenda um veículo, arrenda tôda uma organização

rém na Lei Orgânica da
Previdência Social, que
fêz distinção entre o em-
pregado e o avulso. Êste
ultimo também com direi-
to a férias, 13." salário,
salário-família e até Fun-
do de Garantia por Tem-
po de Serviço. Havia,
contudo, diferença entre
ambos; os encargos so-
ciais referentes ao avul-
so eram de 16°0 — 8°0
do trabalhador e 8% do
empregador.
Mas, para todos os efei-

tos, o Departamento Na-
cional de Previdência So-
cial os igualou. A Resolu-
ção 249 (de 4,'6/1969) fi-
xou a contribuição total
do avulso ao INPS em
25,8°0 (agora 25,5°a, com
a abolição da taxa da Le-
gião Brasileira de Assis-
tência), isto é, a mesma
do empregado. A partir
daquela resolução, o avul-
so custa muito mais ca-
ro para a emprêsa. Em
contribuição, além dos
80.0, a firma deve pagar
1,2°'. referente ao 13." sa-
lário, 1,5% ao Sesi ou
Sesc, 4°'0 do salário-fa-
mília, 1% ao Senai ou
Senac, 1,4% do. salário-
educação e 0,4% ao INDA.

Por que êsse aumento
nas contribuições? Na
verdade não há nenhuma
lei que o justifique. É uma
questão de interpretação.
O Decreto 60 466 (de
14/3/1967), para facilitar
os recolhimentos, estabe-
leceu a taxa única de
25,8% (agora 25,5°A, mas
referindo-se ao trabalha-
dor empregado.
O INPS porém, com o

fim de aumentar sua re-
ceita, está obrigando ao
cálculo da contribuição
do avulso na mesma ba-
se. Trata-se, portanto, de
uma interpretação da lei
em proveito próprio —
mas que deixa algumas
dúvidas: qual é, hoje, a di-
ferença entre o emprega-
do e o avulso?



SISTEMAS PARA A
DÉCADA DE SETENTA
O processamento de dados, uma das industrias de mais rápido crescimento no mundo, é
também uma área de rápidas e revolucionárias mudanças devido a novos conceitos, novos
equipamentos e novos serviços de Suporte.
A NCR está encarando os desafios desta dinâmica indústria e proporcionando sistemas
excepcionais de informações e contrõle para a década de 70.

CONCEITOS - Inovações tecnológicas e de sistemas NCR proporcionarão aos
administradores de empresas de serviços públicos melhor controle

administrativo e maior eficiencia de processamento.

EQUIPAMENTO - Máquinas NCR mais rápidas e poderosas estão estendendo
significativamente os benefícios da automatização a empresas

de todos os tipos e tamanhos,

SUPORTE - Novos programas e serviços especiais a usuários contribuirão para que
os sistemas NCR de amanhã sejam os mais produtivos que a indústria

de equipamentos para escritórios jamais produziu. Os produtos NCR incluem uma grande
variedade de equipamentos para escritório e automatização de emprêsas - produtos que
vão desde compactas maquinas de somar até computadores avançados e igualmente
avançadas unidades periféricas. Sem dúvida, todo êsse equipamento tem uma só finalidade:
proporcionar um ótimo contrõle administrativo, como, também, o máximo de economia
operacional em todos os tipos de empresas de serviços públicos.

NCR DO BRASIL S. A. C



BEBEDOUROS

O CONFORTO QUE NO
PODE FALTAR
EM SUA EMPRESA!

Melhore a sua produtividade
aumentando o bem-estar dos ,---
que trabalham, Elege lhe
oferece a mais completa
linha de bebedouros com
exclusiva filtragem interna,
com capacidades de 40 a
150 litrosihora.E lembre-se
conforto também é capital
de sua empresa.

GELTEC
COMÉRCIO E INDÚSTRIA S.A.
FABRICA E VENDAS INTERIOR:
Rodovia Pres. Dutra, 1380 (Km 2.5)
End. Teleg. -GELTEC- • C. Postal 3265
- ZC-00
GUANABARA Av. Rio Branco, 156 - 25,
and. - s!2505
Edit. Central • feio. 232-3661 242-7496
SA3 PAULO: R. Teodureto de Souto. 763
- Carnbuc - Tel. 278.9969

Entre numa
gelada e ganhe
~beiro.

Compre ações da SOCIC e
participe dos lucros que o frio
dá. E deduza também do seu
impôsto de renda tudo que
você aplicou. V. leu certo, tudo.

A SOCIC está montando
uma fábrica em Recife e ou-
tra em João Pessoa, para pro-
duzir desde condicionadores
de ar até refrigeradores co-
merciais Prosdócimo.

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

SOCIeffismalS.A.
81to Paulo: Rua Augusta, 1117

19 -s/ 12-Tel.: 257-2271
rizonte: Tel.: 24-9509

Curitiba: Tel.: 22-6086
Alegre: Tel.: 24-6300

uma jõia
na

Amazônia
Homem da indústria

joalheira de São Paulo,
Beno Zucker, pouco de-
pois da instalação da Zo-
na Franca de Manaus,
nem titubeou. Partiu pa-
ra a Metalurgia do ouro,
com o fim de colocar na
praça peças semimanufa-
turadas — charneiras, cha-
pas, fios — para bancadas
de ourives. De Manaus, o
pulo para o mercado in-
ternacional seria mais
fácil. Em dezembro de
1967 era fundada a Beta
Indústria e Comércio de
Jóias S.A., que absorveria
a experiência da Alpha
Indústria .e Comércio de
Jóias, de São Paulo.

Nessa época, um enge-
nheiro, egípcio de nasci-
mento, 29 anos e brasi-
leiro há oito, tentava par-
ticipar, sem resultados
positivos, dos lucros de
uma firma de aditivos quí-
micos para pavimenta-
ção. Recém-casado, Ra-
phael Maurice Cohen foi
conhecer Manaus. Ficou
na Beta como diretor-su-
perintendente.
O primeiro faturamento

foi feito em janeiro de
1969, quando eram traba-
lhados 25 kg de ouro por
mês. Ainda utilizando re-
cursos próprios (a apro-
vação do empreendimen-
to pela Suframa e pelo
Estado do Amazonas ocor-
reu em 1968 e pela Su-
dam em 1969), a Beta ins-
talou mais algumas má-
quinas modernas, dupli-
cou o número de empre-
gados (de sessenta para
120) e passou a trabalhar
o a:11pr° do ouro nos mea-
dos dêste ano. Mesmo as-
sim, não consegue aten-
der à demanda, no pro-
grama de trabalho de um
turno com horas extras.

70 EXAM

O próximo passo é o
mercado internacional.
"Hoje", disse Maurice,
"estamos investindo no
aprendizado". O grande
problema é a falta de am-
bição dos empregados
não-especializados. O sa-
lário mínimo regional é
de CrS 126; na Beta, o
mínimo é CrS 150 (com
participação de 10% nos
lucros, proporcionalmen-
te ao tempo de serviço
e ao salário). O emprêgo
basta. Os funcionários da
parte burocrática começa-
ram a despertar; para
criar ambição nos demais,
em junho a Beta estava
contratando uma assisten-
te social.
A emprêsa não pode

prescindir da mão-de-obra
especializada (40% do to-
tal), mas pretende aliar a
parte do artista, que há
no ourives, à mentalida-
de do metalúrgico do ou-
ro. Nesse sentido, algum
caminho já foi percorrido.
Os que chegaram no iní-
cio e que se aclimataram
em Manaus constituem
100o do pessoal; os ou-
tros 30% dos especializa-
dos são amazonenses.
Ësses já se habituaram à
separação de determina-
dos setores de acabamen-
to e montagem, que, além
de racionalizar a produ-
ção,, aumenta gradativa-
mente a produtividade.
A capacidade de apren-

dizado dos jovens amazo-
nenses é elogiável. Exem-
plo: a emprêsa detém,
para as Américas, uma
patente italiana de pul-
seiras de aço, montadas à
mão. Na Europa, a produ-
ção diária obtida é de 2,2
m por operária. No Ama-
zonas começou com 1 m.
Mas em pouco alcançou
o nível de produção ita-
liano.
Com o aumento da pro-

dutividade será obtido
custo competitivo no mer-
cado internacional, princi-
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palmente porque, na Zo-
na Franca, o ouro entra
sem tributação de ICM e
do imposto "ad valorem",
e as peças manufaturadas
estão isentas do IPI (que
vai de 18% a 240'o para
peças de utilidade ou de
adôrno). A previsão de
Maurice é de que Manaus
se torne o grande centro
joalheiro do Brasil, a
exemplo de Vicenza, na
Itália, que, com 100 000
habitantes, tem quatro-
centas fábricas de jóias.
E a importãncia do setor
é destacada: "Em 1968",
diz êle. "a Itália exportou
mais em jóias que o Bra-
sil em produtos manufa-
turados".

Depois da Beta, estabe-
leceram-se em Manaus
mais quatro indústrias
joalheiras. É o comêço.

o Que e que
esta fabrica
não faz?

A Abramo Eberle tem
uma linha de produtos

• 

tão variada que é difícil
saber tudo o que a firma
faz; o mais fácil é desco-
brir o que ela não fabrica.
E, se a descoberta for fei-
ta por um dos diretores
ou funcionários graduados
da emprêsa, é possível
que, no dia seguinte, se-
ja somado mais um arti-
go aos seus 8 400 produ-
tos da indústria.

Alguns dos artigos da
metalúrgica, que tem sede
em Caxias do Sul (RS):
apitos, alças de esquife,
espadas para cerimônias
da maçonaria, botões de
pressão, colchêtes, estri-
bos e freios para monta-
rias, descascadores de
frutas, crucifixos, cálices
de consagração da hóstia,
medalhas, taças desporti-
vas e uma variedade mui-

to grande de artigos para
mesa, facas, faqueiros,
candelabros.
O mostruário está sem-

pre crescendo. Um artigo
Eberle nasce mais ou me-
nos assim: dia de festa
na casa de um dos dire-
tores da indústria. A ca-
da momento, a emprega-
da passando entre os
convidados para limpar
os cinzeiros. Daí a idéia
de fabricar um recolhe-
dor de cinzas. No dia se-
guinte, na fábrica, jun-
tando componentes de
outros produtos, foram
fabricadas cinco peças.
Na próxima reunião na
casa do mesmo diretor os
recolhedores de cinza
fizeram o sucesso da fes-
ta. Os outros membros da
família pediram peças
iguais. Em um mês, novo
artigo foi acrescentado
ao mostruário.
Ou assim: a liturgia

católica aboliu uma série
de cálices, castiçais e
outros paramentos de
missa. O que fazer com
os estoques da Metalúrgi-
ca Abramo Eberle? Muito
fácil. Retirar as cruzes e
todos os sinais que lem-
brem a missa, colocar al-
ças de metal ou uma
cúpula de abajur e trans-
formá-los em objetos de
decoração. Alguém pode
comprar.

O estribo — Êsse mé-
todo de criar produtos e
lançá-los no mercado é
tradicional na Eberle. Em
1896, Abramo Eberle acre-
ditou que fabricar estri-
bos e freios num Estado
onde todos andavam a
cavalo era um bom negó-
cio. Comprou unia peque-
na funilaria em Caxias do
Sul e começou a traba-
lhar. Em dois anos impor-
tava as primeiras máqui-
nas, em quatro ampliava
a funilaria. Nova amplia-
ção em 1901. Em 1914,
outro salto importante:
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chegou às oficinas a pri-
meira máquina de estam-
par metais, manual, que,
operada por três homens
e um técnico estampador,
rendia uma peça a cada
três minutos.

Nas mãos de netos e
sobrinhos-netos, a Meta-
lúrgica Abramo Eberle
está hoje com três fábri-
cas. A número um dá a
idéia de uma emprêsa
que cresceu aos poucos.
Quando foi instalada, a
cidade não chegava até
lá. Fábrica e cidade cres-
ceram e o centro comer-
cial de Caxias está com
um edifício de quatro an-
dares onde se forjam e
fundem os produtos Eber-
le. Varejo e administra-
ção da emprêsa estão no
mesmo prédio.
A fábrica número dois,

um pouco mais afastada
do centro, produz botões
de pressão, fivelas, arti-
gos de cutelaria e máqui-
nas industriais. Outra tra-
dição da Eberle: fabricar
suas próprias máquinas in-
dustriais e, se fôr o caso,
vendê-las para terceiros.

Os novos motores —
Da idéia de produzir seus
próprios equipamentos
surgiu a fábrica número
três. É a mais moderna,
instalada num prédio nô-
vo, em São Ciro, bairro
afastado de Caxias. Pro-
duz motores elétricos uti-
lizando know-how próprio.
A empresa fabrica, sob
encomenda, para várias
indústrias e está montan-
do os equipamentos pa-
ra produção de motores
em série sob licença da
Ercoli Marelli, emprêsa
italiana.
Seguindo a filosofia de

seu fundador — produzir
o que o mercado local de-
seja e depois tentar ven-
der para o Brasil e para
o exterior   a Eberle
transformou-se numa em-
prêsa poderosa. Seu ba-

lanço de 1969 mostra que
o capital é de CrS 17,25
milhões e as reservas so-
bem a CrS 10,3 milhões.
Nesse ano, as despesas
industriais de administra-
ção, vendas e financeiras
foram de CrS 21,7 mi-
lhões, os dividendos CrS
1,3 milhão. De impostos
pagou CrS 8,4 milhões. O
faturamento foi de CrS
36 milhões.
As vendas são centra-

lizadas em Caxias do Sul.
A emprêsa tem vendedo-
res viajantes para os ou-
tros Estados, principal-
mente Minas e Rio Gran-
de do Sul. Em São Paulo
e na Guanabara mantem
escritórios de represen-
tação. Exporta regular-
mente para países da
ALALC (especialmente o
Chile) e para os EUA ta-
lheres, artigos de mesa,
facas, espadas de oficial
das Forças Armadas. No
ramo de espadas, a em-
presa tem história. Foi ela
quem produziu, em seu
departamento de ourive-
saria, cinzelada a mão, a
espada que os trabalha-
dores ofereceram ao Ge-
neral Henrique Duffles de
Teixeira Lott.
O atual presidente é

Júlio Eberle, que lidera os
membros da família de-
tentores de 80°0 do ca-
pital da emprêsa — que
é aberto. As três fábricas
da metalúrgica ocupam
uma área de 90 000 me-
tros quadrados. Empre-
gam 2 300 funcionários.
Muitos com mais de trin-
ta anos de servico e qua-
se dez com mais de cin-
qüenta. Ao completar
trinta anos de emprêsa, o
funcionário tem sua foto-
grafia exposta no Salão
de Honra Eberle, que fica
ao lado do museu onde
estão expostas as primei-
ras máquinas compradaS
pelo velho Abramo.

E
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CARTA-RESPOSTA
AUTORIZAÇÃO N.' 241

PORT N. 391 -- 22/954
SÃO PAULO

CARTA-RESPOSTA COMERCIAL
NÃO É NECESSÁRIO SELAR ESTA CARTA

O SELO SERÁ PAGO PELA

EDITORA ABRIL LTDA.
CAIXA POSTAL, 5095

Grupo lécnr-,n,

São Paulo 1, SP

CARTA-RESPOSTA
AUTORIZAÇÃO N 241
PORT N 391 -- 22 9i54

SÃO PAULO

CARTA-RESPOSTA COMERCIAL
NÃO É NECESSÁRIO SELAR ESTA CARTA

O SELO SERÁ PAGO PELA

EDITORA ABRIL LTDA.
CAIXA POSTAL, 5095

Grupo Técnico
São Paulo 1, SP

CARTA-RESPOSTA
AUTORIZAÇÃO IN"' 241

PORT. N.- 391 -- 22 9/54
SÃO PAULO

CARTA-RESPOSTA COMERCIAL
NÃO É NECESSÁRIO SELAR ESTA CARTA

O SÉLO SERÁ PAGO PELA

EDITORA ABRIL LTDA.
CAIXA POSTAL, 5095

Grupo Técnico
São Paulo 1, SP

I

O ore
rarIrTiporte

OLIO eito.res,

ES!

$1,40
CUSTA
NADA!

c,c curatuita.
_ . .

Ser'-,/!.;L) extra
o-e'ecHp aos
leitores e anunciantes.

E RAPIDO

No mesmo dia em
que Chegarn, suas
censtas são encami-
nhadas a unia equipe
do pesquisadores
que se encarrega dei
atende-las no menor
prazo possível.



transporte moderno

N.o 87—ANO VIII
OUTUBRO 1970
GRUPO TÉCNICO
EDITÔRA ABRIL

CAPA

Parecem ilustrações
de livro de ficção
científica: são as
máquinas que fazem
Tubarão trabalhar.

As opiniões dos artigos
assinados não são ne-
cessariamente as ado-
tadas por Transporte
Moderno, podendo até
ser contrárias a ctil is

TUBARÃO
100

As máquinas e os
equipamentos que
movimentam 6 000 kg
de minério por hora
no pôrto de Tubarão.
Mas a espinha dor-
sal do sistema são 6
quilómetros de cor
relas transportadoras

MAGNÉTICO EMPILHADEIRAS ARRENDAMENTO
105 108 112

Um pouco de teoria
e alguns casos práti-
cos mostram vanta-
gens dos transpor-
tadores magnéticos.
Ideais para movimen-
tar materiais ferrosos,
êles economizam es-
paço e mão-de-obra.

TESTE
118

TM rodou 7 000 km
com um Dodge 700
diesel, a maior parte
na Belém—Brasília.
A velocidade média e
o consumo serviram
de base para calcu-
lar o Custo por qui-
lômetros e a tkm.

FUSCAS
122

Afinal, o custo ope-
racional atualizado
dos sedas Volkswa-
gen, por idade do
veículo. Um impor-
tante subsídio para a
emprêsa fixar o reem-
bôlso de transpor-
te dos vendedores.

A Cia. Docas de San-
tos tem de inventar
acessórios e resol-
ver mistérios para
manter em operação
suas 298 empilhadei
ras. Uma resistu a tu
do. Acabaram achan
do milho no motor

CANTEIRO
126

É a fase mais difícil
antes da grande obra.
Seu projeto e locali-
zação devem levar
em conta fatõres que
nada têm a ver com
máquinas ou com ma-
nutenção: a fixação
do elemento humano.

Comprar ou arrendar
um veículo? TM apre-
senta um modelo de
decisão que leva em
conta o custo do di-
nheiro e a recupera-
ção fiscal. Sua apli-
cação evita tomar de-
cisões erradamente.

SEÇÕES

Serviço de
Consulta 73
Mercado 76
Malote 83
TM Informa 88
Produtos 92
Publicações 96
Justiça 98
Produção 130

TRANSPORTE MODERNO — Outubro. 1910 7N,



IMM11

rcado /• Caminhões, furgões, pickups, utilitários e ônibus — Preço a vista — São Paulo — mês anterior

CAMINHÕES PESADOS

ENTRE
EIXOS
(m)

TARA
(kg) CARGA

(kg)

PESO
BRUTO
(kg)

3.0 EIXO
ADAPTADO

(kg)

PREÇOS S
ADAPTAÇÃO

(Cr$)

FNM 0-11000 8-4 chass longo com cabina 4,40 501» 10 000 :o000 22 000
8-5 - chass norri.41 com cabina . 4.00 10 050 15 000 22 000
V•6 - - chassi ciiiii para basculante 3,40 10 150 15004 22 000
8-6 — cPassi colo p cav.-bnice. c 2 camas 3,40 — 35 200
8-12 — chassi .cingo. com 3." eixo de apoio c.

2 Cdr-rlaS 4,75+1,36 6250 15 750 12 000
8-13 - chassi cur1c com 3." eixo de apoio c

2 camas 3,70+ 1,36 5 850 17 150 401. 3 16 801.20

Ca,55, 9.99, • .■ 5- 9 ro r99, 1.99.,-95t . com sem,
5 de 32000 kg

para basc,J1.•• :-

4 e pesc. dr

nr•turn.ra 5 rn:
- 99 9 c..,•

• •10

MERCEDES- LP-1520' 36 -- c" -',—• min cabina-le -to
BENZ LP-1520136 - idem 3 .131.3 • eixo duxibar

LP-1520/46 - .5.- sK c...- : abina-ledo .

3,60
3,604-1,35

4,60

o 9 230
15 140
9 160

F 00 22 000
_

22 000

52 622 36
95382.11
83 71-26,2C

LP-1520(46 ,cem com 3. 11 eixo aux.i.ar 4.60 -+ 1,35 6 . 1 15 060 . 300 .11'466.35
U8-15201301 • blem com 30 eixo e cabina

paha bascbiante .. 3,00+1,37 14 500 22 200 --
LPH-15201 38 -- chassi c cata. p Pascidante 3.60 9 200 1 5 0001 22000 83 • . 18
IPS•1520/ 30' icem. com 3." eixo para ca -

,:alomnecanico 3,004 1,37 ---10100 sol :•8nsul1a
IPS-1520/ 36' chass , com cabina para c

valo-rnecán ice 3.60 6 000 5 000 55 182.57
LPS-1520/ 36' — idem, com 3." eco.: para ca

•baio-rrecanicc 3,60-5-1,35 7 000 -- .150 006 08 342,711
1,59,

SCANIA L-7638 chassi co 'e cava10-mecám00 3,80 - 3 10 700 441 000 11! r
L-7638 chassi para basculante 3,80 12 700 18000 22 000 ■ ■.. -)
1-7650 — chassi longo 5,00 5 4. : 10 550 16 :4155 22 000 :11 8811.. •
LS-7638 - chassi p coa. o 3.° eixo de abolo 3,80 -1-- 1,31 15 700 40 ..00 • '
016-7650 --- chassi longo c 3 ° eixo de abo.° 5,50- 1,31 , 15 550 22 000
LT-110 --- ch.assi o cav. c 40 eixo motriz 3.80+1,32 1 1 16 800 700011
LT-110 chassi longo c 3.0 eixo motriz 5,00 , 1,32 7 16 650 '1060 191 5 • moi'

de 1,359 /ler 01,5 9.3 n5,9 S99,-,9,99nn

Nm
-.5.1n99 -„,-n• 9 ,-, 9 f9n5n9 s.emnrel.5nue

d e

• •• de :10 1•1P •

CAMINHÕES MÉDIOS

Gasolina
CHEVROLET 0•6403 P - - chass, corto com cabina 3,98 7 900 (8500

C-6503 P' chassi médio core cabina 4,43 7 865 10 18 500 :1'-"-
C-6803 P' chassi longo com cabina 5,00 7 680 1 18 500

Diesel
0-6403 P --- chassi coto com cabina 3.98 c 7 580 10 700 18 500 . • 13 i. •,00
0-6503 P' .— chassi médio com cabina 4,43 7 545 131011; 18 500 38 011.00
0-6803 P' -- chassi longo com cabina 5,00 7 34.:-, 7 355 j 0 705 18 500 139 208,80
0-7403 — chassi curto . 3,98 3 585 9 115 12 703 18 500 54 167.()0
0-7503 --- chassi medio 4,43 3 640 9 060 12 700 18 500 54 463,00
13-71303 — chassi longo 5,00 3 2°1.1 9 000 127)10 18 500 55 219.00

13,5151.5Çd0 51,5 , 149 He 1550 , o 10as.,ina; e
us pala ser., C.bco ss , ao 1:5.5
, 20 Cf515 1. O 515 49s rr.c..,è : ; 9

sn,Ei a 3 900 09, , • ,•5s 110 a 20 cem Ia ••

Gasolina
DODGE 700' chassi curto 3,68 , 3:47 7 910 10 850 18 500 27 032.00

chassi médio 4,45 2 980 7 870 10 850 18 500 27694+0
chassi longo 5,00 3 175 7 675 10 850 18 500 28 473,00
Diesel

700' chassi curto 3,68 3 121 7 729 10 850 18 500 38613+0
chassi médio 4,45 3 161 7 689 16 850 18 500 38670+0
chassi longo 5,00 3 356 7 494 10 850 18 500 3946000

P ,e5c,9 dn 110 99' ,pr-. 95 1 20 arn 119 lona, rir 140 1-10 ".,E. 9 5'
19.95,rcs 9(n0 c 5s ,eccs 99,

11,5 5 0r5 756.03.

rpm. 0,0,15 %CO

FORO F-600 NC — Gasolina
chassi curto com cabina . 3,76 2 955 7 706 10 660 18 500 286+55
chassi media com cabina 4,37 3 055 7 605 10 660 18 500 28 677,45
chassi longo com cabina 4,94 3 220 7 880 l 0 660 18 500 29 389.16

F-600 NC — Diesel
chassi curto com cabina 3,76 3 152 7 507 10 66C.• 18 500 37 966,35
chassi mecho com cabina 4,37 3 252 7 807 10 660 18 500 38 029.42
chassi longe com cabina . 4,94 3 417 7 282 1056h 18 500 38 699,79

P,enc, 90 61 ,..
5 151C15,55

li HF, a, u 9 9.5a ore a,-,, 5500. A 4100 eprn paia
a 1. "P isso 5 " ,9,9 os motores (0esel.

55 x 20 corn IG ■,.9 1 e 9550 a 20 no

MERCEDES• LP-321/ 42 -- chassi com cabina avançada
BENZ LP-321/ 48 - - chassi com cabina avançada .

4,20
4,83

6-10
690

7 360
7 310

11 OCC
11 C•00

18 500
18 500

39 961,84
70 580,52 .

L-1113/42 — chassi o cabina semi -avançada 4,20 610 7 390 11000 18 500 4070792
L-1113/48 — idem . 4,83 680 7 320 11 000 18 500 41 512,20
LK-1113) 38 -- idem para basculante 3,60 560 7 440 11 OCO 18 500 40820.7°
LS-1113/ 36' — idem para cavalomnecánico 3,60 620 — 19 000 ----- -11 512.20
LA-1113/ 42 - - idem com traçào nas 4 rodas 4,20 890 7 110 11 000 18 500 4023432

-ron..epnpTr iyinnçpnin nutnhrr, 193n



Como vai suo
produçdo de
fumaça?

Se vai bem, é sinal de que muita gen-
te anda sofrendo por aí.

Principalmente você, o dono, que está
perdendo muito dinheiro pelo cano de
escapamento. Elimine o mal de uma vez,
usando um motor com potência adequada,
sem necessidade de desregular a bomba
injetora e capaz de vencer as
subidas com mais velocidade.

Equipe seus veículos com o
eficiente motor Diesel PERKINS
6.357 (V), com 142 C.V. S.A.E.
a 3.000 r.p.m. Robusto, econô-
mico - economiza cêrca de 18%
mais; rápido, durável - temos
testemunhos de motores que
rodaram mais de 300.000 km

sem serem abertos; tem 22% a mais de
forque (40,3 mkgf ); é mais potente - 18%
mais que os outros de sua classe; e é de
manutenção facílima. Não tem aquêle pro-
blema de retifica (seu bloco é encamisado).

E substitui o motor de qualquer ônibus:
basta uma simples e fácil operação de con-
versão. Procure, sem compromisso, um

Distribuidor, Revendedor ou Oficina
— Autorizada PERKINS. Eles prova-

rão a você com fatos concretos.
Ou você está interessado em

aumentar seus prejuízos ?

9AÇ PERKINS
C.1)
C-)



709 1 650 2 359
1 860 3 583 0 443

01 Peteecie de 203 HP (SAI . Dm. Pneus x

1 070
1 140
1 200

mercado

ENTRE
EIXOS
(m)

T ARA
(kg)

CARGA
(kg)

PESO
BRUTO
(kg)

3.° EIXO
ADAPTADO

(kg)

PREÇOS S
A DAPTACAO

(Cr$)

MERCEDES- LA-1113/413 idem ale o 4,83 3$60 7 040 11 , 18 500 5 2002 ,
BFNZ LAK 1113,36 dere bens para basc ulante 3.60 3 840 7 160 1122 18 500 40:-422 

LAS 1113/36 — idem idem par, cavd k,•rne
canicc 3,60 3 900 — 190

c,xo. D.de
motor para

. os velculos

aga". s L.1!13 e .
da se, LP-.

./ees L.131.0-

. SOE.. a 2 800
em cabd.a) e LP

' onde

CAMINHÕES LEVES, P1CKUPS E UTILITARIOS

CHEVROLET C-1404'
C-1414'
C-1416'
C-1504'

— chassi com cabino e carrocana oco
- camioneta cabirs dupla
- partia veranoao
chassi c: cab e carroçaria I.(0

2,92
2,92
2.92
3,23

1 790
770

1 935
1 910

480
500

700

2 270.
2 270

28/0

Pd.d, r o • com rre.a

DODGE 100' camioneta com caçamba de aço
4010 -• chassi com cabina

Pele, 10 x 15 com • Oeo,s 710 c,rr
dr. 42 a 0500 ron

2,90
3.38

P 10,0 00 1 1P PF' d100. ,00O. eLe 1..1. 1L. 10. ed., e icnas

7.3 621 00

FORO F-100 camioneta com cacarepa de aço
WILLYS F350 chassi com cattaaa

2,80
3,30

1 468
1 918

800
3 493

2 269
5 443

7, : 58

F-75 - camioneta stanoard 462 2,99 /55! 750 2001
F-75 — camioneta normal 4,2 2,99 1 649 750 2 399
Jeep C.1-6, 2 com 2 portas 2,05
1 eep C.1.6.4 com 3 portas 2,56 --- —
Rural standard 2,65 1
Rural luxo 2.65

Pelenede de PL 010 .0101' d e 'e dee 0,eep e cai eetesd '0" e 15 Ird,à1;

TOYOTA 0.1 40 L capota cie lona
0.1 40 LV — capota de aço

2,29
2,29

1 500
1 650

450
450

1951,
2 "00

--

011 40 LV-B - perua core 9apeaa ice aço 2,76 1 750 525 .7275
01 45 1P-B — canboneta c carcoçan a de acp, 2,96 1 700 1 000 2'0p
0.1 45 LP-B3 -- camioneta s oarrcoari, 2,96 /550 1 150 200

VOLKS- Furgão de aço
WAGEN Kombi standard

(omiti luxo
Camioneta

2,40
2,40
2,40
2,40

• rLeS

1 000
930
870
930 2

ÓNIBUS

Gasolina
CHEVROLET C-6512P cnassi para Pnbaus 4.43

C-6812P chassi para onlbus 5.00
Diesel

0-6512P chassi para °mous 4.43 2a .'i5 CP
0-61312P — chassi para Pnibas 5,00 52 179.20

r•

FNM V-9

MAGIRUS URL-413'
U-413-12,1' ur2

UR 2114' cho --
U-211412,1' cn urhac
U-2114-11/1 .21

'22,20,00

1 850

nt .pnas r ros2

515 282'

6,00
6,00
5,73
5,73
5.00

8 450
8 550
8 700
8 700
8 900

000

2.9

5

0015 a 215

MERCEDES- LP-321142 chassi para boi b ,s
BENZ 1P-321(48 nassi para on.h.,s

0-352 HUE' onibu rnonat

0-352 HKUE' ,,sem

0-352 HSP 0ts hos c

0-352 HLST1 idem

0-352 HS' on.L.,us mon:21-■,,,c 2 ioll

0-352 HLS` idem
0-326' 1° — mono:Toco r00001,0 a
LP0-1113/45 ,2has■-, d. (..2.[.

çac

4,20
4,83
4,18

5,55

4,18

5.55

4,18
5.55
5,95

4,57

7 750
7 310

3 450 8 240 42

SCANIA B-7663 Ch,,,2. p:r1n 6,25 SOC.



NÓS TEMOS O REMÉDIO
PARA OS PROBLEMAS

DA SUA FROTA
O QUE
O ARRENDAMENTO (Leasing)
PODE FAZER POR VOCÊ

Eis algumas boas razCres.:

• Converte imobilizado erm. caixa
./ã

dirsponível n/ ser acRoadc e ••,J rngooin

• Elimina a persi.:: da t• mi
decorrente da conc.m .rerud
valerdes para sua co pd
• Você paga sr,asdésr... a de transporte
na medida que sua fre:...• Irerballra
não antecipadamerateiccau cdpatalireis
• Possibilita meerores custos de
manutenção com a renovação da 'rota
a intervalos rerTriarciésielicrinando
o problema da Ob:21ACEk'CL:
• Possibilita maior recuperaçare tisçL

tIII CniiiPlen s.:.
r direita,32-7°andar-conjunto

704-fone:32-1759-são paulo

transierindo a conta veiculos
dei investimentos. para -despesas.

• Facilita a contabilização e apropriações
de custos da sua 4rotairestrinqindo

suas despesas de transpor:o c--
apenas Jau, c'egrie por mês

• Evita a driuruac do seu capital invRetra-
docerrante ria decoccisreac da sJa. írusar

• Possrbalta a sua emprésa
veicolomen raterrialor regulare:
sair, arar-ides -.ardas de caixa

• A ara sua édipréscr centra perdas
p1. arA utr: - das flutrdaçrdes
rh: Ra.R :do de VelCbIC--3 usados

• Liberta. capital de oiro para ser
aplusirdc ín axn.nãv ou

novos luve.--étirti.cates dar :;.aa erepr(Uca

O QUE A CARPLAN S.A.
PODE FAZER POR VOCÊ

A CARPLAN tem uma equipe
altamentia especializada para planejar a
sr,vir to nr• veicules Oraras
cor vénias cria,- Crir.pir•rer maetems cone
concc asAs arreJni de 'ui marcar".
cs a elcaulds ce• t e c: •
atenda-auto rájddà ,- eficaz nora resolver
es prasléervas de. aianutéeeaa.
Como cliente da Carolania sua emprésd
acertara cai Jdeceritce, especiais çara.
baratear os sua.- iirstos uré
da trota. Alcei : ia Caroldr,

oferece z aoiaram. .ects de eiragarnais

:Rema, e"• dera]

Some as vantagens do arrendamento, mais as vantagens de ser cliente da
Carplan S.A. as nossas taxas mensais e verifique que arrendar veículos ou
equipamentos industriais custa menos para sua emprêsa, ,,o que representa
lucros adicionais para você,"



Quando você
menos espera,
seu carro é
obrigado a aceitar.
desafios.
Nessa hora Bosch



prova qualidade.

Regulador de voltagem Alternador

Às vezes vocé precisa enfrentar desafios
imprevistos. E nessas horas que o equipa-
mento Bosch lhe dá a necessária trangtii-
lidade.

Veja: mesmo nos momentos inesperados,
o dínamo do seu carro não interrompe a
continua geração de eletricidade
E a eficiéncia da engenharia Bosch.
Protegendo melhor a vida da bateria e

alimentando-a continuamente, vocé conta

) Perfeição em cada produto.

BOSCH

Buzina Motor de partida Bateria sêco•carregada

COM o regulador de voltagem de maior du- lhares e milhares de vezes.
rabilidade.A bateria seco-carregada Bosch Dependendo de nes, vocé viaja tranqüi-
apresenta qualidade insuperável, forneci- lo. E não precisa temer desafios. Afinal,
mento de corrente estável e continua e po- desde 1897, 14 invenções básicas do sis-
téncia acumulada em quaisquer condições tema elétrico e equipamento diesel são
Em 1961 inventamos o alternador,que for- nossas. E além disso, em cada ponto do

nece eletricidade ininterrupta_ Além de sim- pais vocé encontra um pósto de serviço
pies na operação, é de incrivel durabilidade Bosch.
Também inventado pela Bosch, em 1912, Bosch significa 2.500 pesquisadores vol-

o motor de arranque suporta o uso de mi- fados para o futuro.
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8.000 TONELADAS
POR HORA

O maior
sistema de
transportadores
do Brasil
LIMBELT-PIRATIIIIMA
Rua Rubão Junior. 190 - Tel.: 93-6101 - Caixa Postal: 7101
End. Tel.: "LIN RIR" - São Paulo - Brasil

Para se transportar ésse material em uma hora
seriais necessanos 1 000 caminhões com a
capacidade de 8 toneladas cada Urn

A LINKBELT-FRATININGA orgulha-se de ter
projetado e fabricado o sistema de transportadores
ccion a maior capacidade produzido no Brasil.
Transportando 5000 toneladas por hora de mineno
de ferro. variando de finos a pedras com 20 cms.
de diárnetro ésse sistema ajudará o Brasil ã
aumentar d cota de exportação de minério rio ano
de 1971 Urna obra de porte. sem dúvida Mas .
afinal de conts não é de hoje que a LINK BELT
Participa do progresso brasileiro São 95 anos
de tradição e qualidade Seus equipamentos estão
instalados em portos drmazens silos depósitos
e outros locais de carga e descarga

LINKBELT-FIRATININGA, uni nome a serviço
do Brasil.
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CUSTO
OPERACIONAL
DE õNIBUS

Nossa emprêsa vem re-
cebendo regularmente a
revista Transporte Moder-
no e tem acompanhado
com interesse os diversos
artigos e reportagens pu-
blicados. Foi dessa forma
que conseguimos elaborar,
juntamente com o depw-
tamento jurídico do Sin-
dicato das Empresas de
Transportes de Passagei-
ros do Estado de São Pau-
lo, um estudo sôbre au-
mento de custos operacio-
nais ocorrido no último
ano, do qual enviamos có-
pia. Com a finalidade de
aprimorá-lo, gostaríamos
de ouvir o parecer dessa
revista sobre o mesmo ob-
jetivo, que é um estudo
completo da elevação das
tarifas. ANTÔNIO CARLOS
BERNARDES DE OLIVEI-
RA/Gerente da Viação
Santa Cruz Ltda./Moji-Mi-
rim, SP.

TM acha razoáveis as
ponderações feitas no es-
tudo quanto aos aumentos
de custo sofridos por ca-
da um dos componentes:
preços dos veículos, pneus,
combustível, lubrificantes,
seguros, mão-de-obra. Fal-
tou apenas considerar o
aumento das despesas
com peças. Mas o aumen-
to global de custo precisa
ser melhor estudado. Foi

TRANSPORTE MODERNO —

estabelecido de maneira
arbitrária, sem levar em
conta o pêso de cada com-
ponente. Explicando me-
lhor: a participação dos
lubrificantes no custo ope-
racional é da ordem de
2%. Se eles aumentam
50% de preço, isso signi-
lica elevação de 1% no
custo global. Já os com-
bustíveis têm pês° de
cerca de 15%. Um aumen-
to de 16% no preço impli-
cará 2,4% de elevação no
custo final. Como a parti-
cipação de cada compo-
nente varia com as condi-
ções operacionais da em-
presa, o procedimento cor-
reto seria: a) estabelecer
o custo mensal (ou por
quilômetro), para cada
ônibus, tanto atual como
na época do último rea-
justamento; b) o percen-
tual de aumento será ob-
tido pela comparação dos
custos. TM propõe-se a
montar esse quadro com-
parativo, sem endossar
oficialmente os dados
apresentados, que são de
responsabilidade exclusi-
va dessa companhia. Para
tanto, solicita as seguin-
tes informações adicio-
nais (tanto atuais, como
na época do último rea-
justamento): a) quilome-
tragem média mensal de-
senvolvida pelos ônibus;
b) composição da frota,
por idade, marca e tipo;
c) número de motoristas;
d) salário médio mensal
dos motoristas; e) despe-
sas com pessoal de ofici-
na; f) despesas adminis-
trativas; g) duração média
dos pneus; h) consumo de
combustível por quilóme-
tro. Para orientação, en-
viamos custo operacional
do Mercedes LPO.

•
SELEÇÃO DE
MOTORISTAS

Temos muita necessida-
de do Guia Geral de Equi-
pamentos (TM-72). Gosta-
ríamos de obter também
TM-75, que traz teste pa-
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ra selecionar motoristas.
Gostaria de adquirir uma
coleção da revista, para
consultas. JOSÉ S. SILVA
I Montreal Engenharia
S.A. / Brasília, DF.

Enviado TM-84, de julho
deste ano (a mais recente
edição do Guia Geral de
Equipamentos), e cópia da
matéria sôbre seleção de
motoristas. TM não dispõe
de coleção para fornecer.

LEI DA BALANÇA

Gostaria de receber ta-
bela atualizada das ba-
lanças rodoviárias. NELLO
BARBETTI I Indústrias
Químicas Anhembi / São
Caetano do Sul, SP.

Enviadas cópias dos ar-
tigos: "Nova lei chega às
balanças", "Quem mais
balança é a lei" e "Ca-
minhão adaptado carrega
mais", publicados por TM.

CONSUMO DE
COMBUSTÍVEL

Cumprimentamos TM
pelo excelente nível de
seus artigos, especialmen-
te da série "Conheça seus
custos", que está sendo
de grande utilidade. Gos-
taríamos de saber se exis-
te uma maneira prática de
calcular o consumo horá-
rio de combustível de mo-
tores diesel, em função
da potência. Trabalhamos
com toda a linha de má-
quinas de compactação
da Tema Terra e essa res-
posta nos interessa bas-
tante. Eng.° EDÉZIO DE
SOUZA VILAÇA/Nordeste
Equipamentos e Máquinas
S.A./Recife, PE.

O consumo de combus-
tível varia com as condi-
ções de trabalho e o tipo
de equipamento. Enviadas
tabelas médias de consu-
mo, para condições boas,
normais e severas, elabo-
radas por fabricantes de

máquinas rodoviárias. O
eng.° Lopes Pereira, em
seu livro "Equipamentos
de Terraplenagem", acon-
selha o uso da fórmula
C = Pfq, onde C = con-
sumo por hora; P = po-
tência máxima em HP;
f -= fator de correção re-
ferente ao rendimento do
motor e que leva em con-
ta o fato de a máquina
não trabalhar continua-
mente e nem sempre na
potência máxima. Seu va-
lor situa-se entre 0,55 e
0,85. Em primeira aproxi-
mação, pode-se tomá-lo
igual a 0,68; q = consu-
mo médio de combustível
por HP = 0,22 kg/ HP =
0,270 1/HP.

TRANSPORTE DE
LEITE

Os alunos da terceira
série do curso de Admi-
nistração de Empresas
desta faculdade estão for-
mulando um projeto in-
dustrial de desenvolvi-
mento, comercializaão e
transporte de leite, para
implantação em nossa re-
gião. O projeto prevê a
instalação de rede de tan-
ques de resfriamento em
21 municípios que formam
a bacia leiteira da região
do Alto Vale do ltajaí. És-
ses tanques deverão ar-
mazenar leite por 48 ho-
ras. A coleta será feita
por caminhões especiais,
que levarão o produto às
usinas de beneficiamento
dos grandes centros con-
sumidores, Gostaríamos
que TM nos fornecesse os
seguintes dados: a) orça-
mento do custo de uma
unidade, com tanque es-
pecial adaptado; fornece-
dores da unidade e aces-
sórios especiais; b) carac-
terísticas técnicas; capa-
cidade e pesos; qualifica-
ções dos componentes
mecânicos; garantias; c)
custos operacionais da
unidade; quadros de con-
sumo de combustível por
quilômetro; desgaste dos
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TRANSPORTE INTERNO

ZELOSO IND. E COM. ITU.

SEMI-REBOQUES DE
GRUDE RENDIMENTO
RANDON transporta tudo
cargas secas, liquidas e sólidas

RANDON S.A.
INDÚSTRIA DE IMPLEMENTOS

PARA O TRANSPORTE

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

malote

componentes; manutenção
geral da unidade; d) lista
dos principais fornecedo-
res da unidade, com qua-
dro comparativo de custo
dos itens anteriores. VIE-
GAND EGER / Diretor da
Faculdade de Administra-
ção de Emprêsas do Alto
Vale do Itajaí / Rio do
Sul, SC.

Tanques para transpor- lã
de leite são fabricados em
aço inoxidável e isolados
termicamente com lã de
vidro,. A capacidade sacia

de E 000 a 10 000 H O tan-
que de armazenagem pa-
ria chegar ate 25 000 litros
de capacidade. Os 'urinei-
pals fornecedores Sã::: a)
APV do Brasil S.A. .(Rua
da Consolação, 95. 9,0, 93.
São Paulo, SP); b) Biselli
S.A. (Ao. Presidente W:l•
son, 4932, São Paulo. SP);
Tri.oallato (Rua João Rud-
ge, 282, São Paulo, SP),
Os fabricantes não pude-
ram fornecer orçamento
das unidades fabricadas
;Dor falta de algumas in-
formações essenciais: tipo
de percurso, capacidade a
ser transportada, tipo de
,eículo usado, etc. Envia-
dos catálogos dos fabri-
cantes. que fornecem ca -
racteristicas dos produ-
tos. Enviado também ma-
terial de orientação sobre
calculo do custo opera-
cional: 'Conheça seus
custos", "Como calcular
custo operacional" e
"Custo operacional do L-
1111". TM aconselha con-
tato direto com os fabri-
cantes para obtenção dos
preços.

CORRIJA SEU GUIA

Congratulamo-nos com
TM pela publicação do
Guia Geral de Equipa-
mentos, que veio preen-
cher uma lacuna no cam-
po de informações técni-
cas. Comunicamos que na
página 246 daquela edição
ocorreu um lapso na li-
nha de produção da nossa
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firma. A Mafersa consta
COMO fabricante de rodas
para uso rodoviário, ao in-
vés de ferroviário, como é
o correto. MATERIAL FER-
ROVIARJO S.A, MAFERSA
/ São Paulo, SP.

O nome da nossa em-
presa foi emitido nos
itens correias transporta-
doras, elevadores de ca-
çamba, estocagem, mono-
vias, transportadores dê
corrente, transportadores
de esteira. transportadores
de fita, transportadores de

transportadores de
rcsca. peneiras planas e
seneiras vibratórias. Nos
Cone transportadores de
roleta e transportadores
de correia, ela aparece
com o nome "Linkbelt",
doando o correto é "Link-
belt-Piratininga“. Dada a
enorme penetração de
Transporte Moderno junto
ao mercado consumidor de
nossos equipamentos, so-
licitamos providências a
fim de que tais falhas se-
jam sanadas em publica-
ções futuras. Eng.° 1121-
NEU R. TARDELLI / As-
sistente da gerência de
vendas da Linkbelt-Pirati-
ninga / São Paulo, SP.

Na pagina 230 a Bardel-
la Borriello Eletro-Mecá-
nica é citada com a linha
de fabricação de nossa
emprêsa. Os dados corre-
tos são os que se seguem.
Firma: Bardella S.A. In-
dústrias Mecânicas. En-
dereço: Av. Rudge, 500,
CP 2396, São Paulo,
SP. Linha de fãbricacão:
equipamentos para eleva-
ção e transporte de car-
gas (pontes-rolantes eletra-
ficadas, até 500 t, pontes-
rolantes manuais, guin-
daste e pórticos para con-
tentores); máquinas e
equipamentos para usi-
nas hidrelétricas (turbi-
nas, válvulas, comportas,
grades para tomadas de
água, bombas); máquinas

para indústrias siderúrgi-

cas (trens de laminação a
quente, máquinas auxilia-
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res para corte e acaba-
mento, máquinas para
transformação de chapas,
instalações para lamina-
ção a frio); máquinas ope-
ratrizes (prensas, calan-
dras, trens, tesouras-gui-
lhotinas, furadeiras); equi-
pamentos para indústrias
de petróleo (unidades de
bombeamento); peças fun-
didas e eixos trefilados,
Eng.° CLAUDIO BARDELLA
/ Vice-presidente executi-
vo da Bardella S.A. Indús-
trias Mecânicas / São
Paulo, SP,

Nossa linha de produ-
ção correta é: motores die-
sel de três, quatro e seis
cilindros, para aplicações
industriais veiculares e
marítimas, de 25 a 142 cv;
grupos geradores de 30, 35
e 60 kVA. OSWALDO COR-

ROLA / Gerente de vendas
da Motores Perkins S.A. I
São Bernardo do Campo,
SP.

Nossa empresa foi clas-
sificada na seção "equi-
pamentos e componen-
tes", do Guia Geral de
Equipamentos, como pro-
dutora de adesivos (para
embalagem). Para emba-
lagem, temos fitas indus-
triais. Já no Guia Geral
faltaram: adesivos para
plásticos (revestimento
externo de veículos), ade-
sivos para tapeçaria de
veículos, vedadores plásti-
cos, adesivos e abrasivos
industriais (usados na fa-
bricação de veículos), pe-
lículas refletivas e fluo-
rescentes (para sinaliza-
ção), tintas refietivas (pa-
ra demarcação de estra-

das) e filmes decorativos
para veículos. Os endere-
ços das nossas filiais tam-
bém foram omitidos, apa-
recendo apenas o do nos-
so escritório em São Pau-
lo. PAULO BASCO 1 3M-
Minnesota Manufatureira
e Mercantil / São Paulo,
SP.

EMPILHADEIRAS
ELÉTRICAS

Gostaria de saber quem
vende no Brasil empilha-
deiras elétricas pequenas.
Eng.° RODRIGO DE ARRU-
DA BOTELHO / Diretor da
Kadron Engenharia, Indús-
tria e Comércio Ltda. 1
São Paulo, SP.

Três fabricantes produ-
zem modelos motorizados

entre 0,8 e 1,5 t de capaci-
dade; a) Clark, represen-
tada em São Paulo pela
Movitec (Av. do Estado,
5476); b) Cebra (Rua do
Vergueiro, 3305); c) Yale,
representada em São Pau-
lo pela Bert Keller (Av,
Francisco Matarazzo, 854).
Modelos manuais de ele-
vação elétrica (de 300 a
800 kg de capacidade) são
fabricados por: a) Famosa
(Rua Labatut, 263, São
Paulo, SP); b) Harlo (Rua
São Leopoldo, 257, São
Paulo, SP); c) Novex (Rua
Adolfo Gordo, 90, São Pau-
lo, SP); d) Rod-Car (Rua
Selo Horizonte, 277, São
Paulo, SP); e) Santa Tere-
zinha (Rua Conselheiro
Moreira de Barros, 1555,
São Paulo, SP); g) Truck-
Fort (Rua Pedro Vicente,
268, São Paulo, SP); h)

EMPRÉSAS &MOIA&
qualidade, técnica e garantia

DISTRIBUIDORES
• BOSCH • METAL LEVE • THOMPSON-
COFAP • F.A.G. • BENOIX • AMORTEX

• LONAFLEX • MANN • ZF-ENGRENAGENS

A MAIS MODERNA
RETIFICA DE MOTORES

DIESEL DO BRASIL.
COMPLETO ESTOQUE
DE PEÇAS

GENUINAS

ESPECIALIZADA
EM

MOTORES

a m a 5/. 1 Retifica Comolatti s/q
MATRIZ Av. Alc. Machado, 8291845 • R. Ernesto de Castro, 178- São Poulo
Filais. São Paulo, Rio de Janeiro e

Belo Horizonte,

Afrall:SLI COMOLail.1.. S. a.
Matriz: Rua Ernesto de Castro, 37
Filiais. São Paulo, Rio, Curitiba, Pôrto Alegre,
Belo Horizonte..

EM SÃO PAULO - TELEFONE: 279-3211 - PBX - 120 RAMAIS

CA

F
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para sua comodidade:

GEKOTA

Empilhadeira telescooi•
ca - elevação 3m. e 4m. -
manual- elétrica e bateria

Macaco industrial - tipo
cremalheira C.M.

10-15 T.

Pegador de bobinas de
garras PB G

Esticador para todos
os fins industriais e
empresas de funda-

ções
Pegador de caixa sPC

66x01121

Pega chapas

Macaco industrial - tipo
garrafa M.G. -
15-25-35-50 T.

Macaco industrial H.C.M. -
hidráulico manual - de simples
e duplo efeito - até 600 Ti

INDÚSTRIA E COMÉRCIO DE PEÇAS E
APARELHOS MECÂNICOS "GEKOTA" LTDA.
Fábrica: Rua do Oratório, 596 - Tel.: 93-9470
Seção de empilhadeira: Rua do Oratório, 734
Escritório: Rua do Oratório, 741 - São Paulo

malote

Metalúrgica Bom Pastor,

Ltda. (Rua Bom Pastor,

303, São Paulo, SP).

TRANSPORTE
DE CAL

Qual o meio de trans-

porte mais econômico para

transporte de cal ensaca-

da em sacos de papel

multifoliado: caminh7ao

Mercedes médio ou pesa-

do? BERNARDO DALE

MASCARENHAS / Indus-

trial / Curvelo, MG.

Enviada cópia do sexto

artigo da série "Conheça

seus custos", que contém

custos comparativos para

catorze categorias diferen-

tes de veículos.

CUSTOS
OPERACIONAIS

Estávamos acompanhan-

do a série de artigos sôbre
custos operacionais. Entre-

tanto, por motivos alheios
à nossa vontade, deixamos

de receber várias edições
da revista. Por isso, solici-

tamos o envio de cópias
do artigo "Como calcular

custo operacional" e da
série "Conheça seus cus-
tos", para completar nos-
so arquivo sôbre a maté-
ria. ADELINO MENDES

FERNANDES I Contador
Geral da Armco Industrial
e Comercial S.A. / Rio de
Janeiro, GB.

VIDA ÚTIL

Qual a vida útil de um
veículo Chevrolet 1960,
com carga normal de 5 t?
LADSLAU LUKA / Gerente
da Ladslau Luka Ltda. /
Curitiba, PR.

O período de utilização
econômica de um veículo
depende de dois fatores
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principais: a) seu compor-

tamento no mercado de

veículos usados; b) custos

anuais de manutenção. A

medida que os anos pas-

sam, a perda de valor co-

mercial tende a estabili-

zar-se e a manutenção a

aumentar. O ponto de

substituição ideal é aque-
le que torna mínimo o
custo médio anual. Natu-
ralmente, quanto melhor

manutenção receber o veí-

culo no início da sua vida,

maior será o seu período
de utilização econômica.

O assunto é tratado em
detalhes no artigo "Manu-

tenção, não se deixe enga-

nar pela idade" (TM-83,

maio de 1970), do qual en-
viamos cópia.

PLANILHA
E FLAMINGO

Gostaríamos que TM nos
fornecesse informações
sobre os seguintes assun-

tos: a) custo operacional
de frotas, principalmente
de Mercedes-Benz utiliza-
dõs no transporte coletivo
de passageiros; b) plani-
lha tarifária do transporte
coletivo de São Paulo; se
possível, cópia de inteiro
teor; c) tudo sôbre a car-
roçaria Flamingo, da Car-
brasa, inclusive preço.
VIAÇÃO ARAGUARINA S.A.
/ Goiânia, GO.

Enviados: a) custo ope-
racional do Mercedes LPO;
b) "Como calcular custo

cperacional"; c) "Como
controlar custo operacio-
nal"; d) artigos da série
"Conheça seus custos"; e)
reportagens sôbre o Fla-
mingo. Transmitimos seu
interesse sôbre êste ôni-
bus à Carbrasa. A plani-
lha está sendo providen-
ciada.

•
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OS TRANSPORTADORES DE ~IA
"WILSON" iA RESOLVERAM.
MUITOS PROBLEMAS DIFÍCEIS.

ÉSTE DO PCHZTO DO RIO DE JANEIRO
RN UM DELES.

o

a

Os Transportadores de Correia Wilson
apresentam uma grande variedade de apli-
cações: construções, pedreiras, fábricas, mi-
nerações, armazens, silos etc.

Constituem a solução mais simples e eco-
nômica para o transporte de qualquer ma-
terial a granel.

Fabricados com matéria prima de alta
qualidade, dentro das mais modernas técni-

cas, garantem trabalho eficiente e ininter-
rupto, mesmo sob as mais rigorosas condições
de operação.

A grande variedade de seus componen-
tes, permite a solução exata para cada caso.

Seja qual fôr seu problema, existe um
Transportador de Correia Wilson para so-
lucioná-lo. Nosso departamento técnico está
à sua disposição para qualquer orientação.

WILSON MARCONDES S/A - INDUSTRIA E COMERCIO DE MAQUINAS
R. Gen. Jardim, 482 - 1.0 and. Conj. 11 Tel: 256-4322 - S.P. - End. Tel. WIMARSA

Fábrica: Rua Doze, 230 - Vila Albertina - Tel. 298-0411 - PABX - S.P.
Rua México, 70 - Grupo 507 - Tel: 232-3891 - Rio de Janeiro - Guanabara

-904

'
' •
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Antes de começar a ler EXAME
se coces me falassem

em criatividade,
computadores deleviç.le de

autoridade,
Iriam fundir minha cuca.

Mas EXAME conseguiu trocar
tudo Isso em miadas

E por isso que gesto de EXAME,
uma revi=

para ler e Mo para folhear.
geie

informa

CLARK VAI
FABRICAR
FURGÕES EM
KITS

Até fevereiro ou março
de 1971 serão lançados no
Brasil os Clark "cargo
vans'', furgões de alumí-
nio em kits, que a Clark
fabrica há vários anos nos
EUA (onde detém cerca de
500 o désse mercado), há
quatro na Alemanha e há
dois na Argentina. Os kits
serão produzidos na fábri-
ca que a empresa adqui-
riu da Campos Sales, em
São Bernardo do Campo
(SP), com alumínio e. du-
ralumínio fornecidos pela
Alcan.

Os "cargo vens" serão
lançados em nosso merca-
do poucos meses depois
da introdução. no Brasil,
de furgões em kits pela
Fruehauf (veja TM-85,
agõsto de 1970. "Furgões
em kits, uma revolução?").
Mas a comercialização dos
"cargo vans" será feita
exclusivamente através
dos fabricantes de carro-
çarias. com os quais a
Clark vem mantendo en-
tendimentos desde abril
deste ano. Serão produzi-
dos kits desde 3 100 mm
de comprimento (para
caminhões leves), até
12 200 mm.
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MÁQUINAS
FORAM
ATRAÇÃO
NA MARGINAL

Usando a caçamba co-
mo segundo ponto de
apoio, o cavalo de aço de
20 t levanta-se sobre as
esteiras até atingir um ân-
gulo de cêrca de 60°. A
difícil manobra fazia par-
te de um espetáculo dife-
rente, no qual os artistas
foram três máquinas JCB
e o palco um trecho em
obras de uma das aveni-
das das margens do rio
Tietê, na capital paulista.
Era a escavadeira hidráu-
lica 70 demonstrando o
que pocje fazer com os
106 HP de seu motor die-
sel Perkihs de seis cilin-
dros. Antes, a retroescava-
deira 3D já exibira sua
versatilidade e perfeição
como valetadora — dei-
xando já nivelado o berço
da valeta — e como esca-
votra nsportadora , utilizan-
do a caçamba frontal. Ou-
tra atração foi o SL-1750,
um escavotransportador de
quatro pneus e 3 175 kg de
carga útil. Os equipamen-
tos, muito usados na Eu-
ropa — a produção da JCB
atinge cêrca de 7 000 uni-
dades anuais—, foram exi-
bidos na Feira Britânica,
realizada no ano passado
em São Paulo. São repre-
sentados no Brasil pela
Petrac, promotora de de-
monstração. Seis modelos
70 já estão sendo utiliza-
dos na construção da pon-
te entre o Rio de Janei-
ro e Niterói. Os preços:
70, Cr$ 270 000; 3D, Cr$
95000; SL-1750, Cr$ 170 000.
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PARADA DE
SUCESSO BENDIX

FREIO A DISCO BENDIX
AGORA FABRICADO NO BRASIL

Bendix, em matéria de parada é sucesso no mundo inteiro. Claro que Bendix não é samba de

breque. É marca de breque. Bendix é o nome do sistema de fregem dos carros mais badalados.

As mais poderosas fábricas de automóveis equipam seus veiculos com freios Bendix. Europa,

Estados Unidos, Brasil - a Bendix esta em primeiro lugar. E emprêsa líder. Há muitos

anos seus freios a disco são sucesso. Agora este sucesso está sendo fabricado aqui mesmo.

Ai está uma boa noticia para os apreciadores do disco. Que são muitos. Porque, como

você sabe, cada vez mais a tendência do consumidor é comprar carro que tenha freio a disco.

Isto e bom também para a Bendix, pois a Bendix não faz plágios. Ela cria seus próprios

sucessos. Veja: foi a Bendix que introduziu no Brasil o freio a ar, o freio hidráulico, o freio

a vácuo. Agora. com o lançamento do freio a disco fabricado no Brasil, Bendiz mantém

sua posição de lider. Para isto é que ela tem Laboratórios de Pesquisa no mundo inteiro.

E por aqui encerramos nossa programação. A Bendix continua vencendo, Os pneus

agora vão cantar em treadas precisas e seguras, com freios a disco fabricados no Brasil.

Bendix.j quem entende
de sistemas de freios

CAMPINAS, se. SA0 BERNARDO DO CAMPO, SP

Quem mais

entende de freios
tem obrigação de fabricar

o melhor fluido

para freios: Bendix

Fluido
Para
Freios
alf•

"N.*.



Um pêso pesado
não se improvisa.

Quem esta acostumado a traias_
portar grandes C-1r,:ti-, por Brasil
a fora, sabe disso.

Sabe que não adianta ter os
maior que a barriga: de que adianta
ter um caminhão "giriande- adap-
tado, que não aguenta o tranco na
subi-da?

O verdadeiro pês() pesado não
se faz adaptando terceiros eixos.

Veja o nasceu pêso
pesado.

Com o tamanho certo, com o
motor certo.

Os argumentos do FNNI são
tones: potência de 17s CV
grande torcjue (67 m. kg a t4f.ficf
r.p.m.), caixa dc cimbio bem dl-
mensi)nacia, embreagem tirmc,
transmissão extra-forte.

FABRICA NACIONAL

ijrn conjunto mecânico de
comprovada resistência e durabili-
dade, um caminhão CCM-) o MC]l()r

custo operacional por km. t.
O seguro desempenho em quais-

quer condições, mais a excepci( ind
capacidade de subida, colociun o
fi\ :VI numa categoria à parte.

\1, o caminhão mais apro-
priado para as longas c difíceis ta-
refas do transporte pesado.

Comprove-o no revendedor
autori73.do FNM - conheça as me-
lhor,.'s condições de financiamento,

especializada e o
comph.lo estoque de peças genuínas.

nuirch(is 2 ir oS 17.
• • luurvw.,:uo

) Si] 1:»),/,', • i -i/nrlçásr■
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DE MOTORES S.A.

WliSSII -EIIRE MS. PISO
O 4 4 400rErn 50000 ,

5-5 , 4 00Crnm 4 9E0E9

8R11101/1 ., PÈS0
0,201,1

..,-70kg 40 OOGIng (1)

Vi 3 400,,m 4.8.504g IS 35000k((2)

0-9 5 537mm a 8504,g ,5(.«,kg(3) —

V Io s 452mm 5.2501E9 torceug 1

—V•12 4 745mm E 250kg 22 CE,Jkg —

13 3700mm 5.8504 22 ,X-Evg 1.4126000(2)_.

FV-, 6_000mm LI-oro t, 0E(9-14)

1) coro reto (lar de 3 c i.r()Ç - (2) semi
rcboque de 2 eixos - (3) chassi
hus-rnolor dianteiro - I) chassi p/
ônibus-motor traseiro - 1!11; CV -
marchas a ¡unir -Çwcr.) - direção
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AS VIGAS DO "MINHOCAO"

Transportar vigas de
concreto protendido com
40 m de comprimento e
120t de peso não parece
tarefa fácil nem muito
usual, Por isso, causa es-
panto e curiosidade a vi-
são, em plena cidade de
São Paulo onde se cons-
trói o "minhocão", o maior
viaduto da América Latina
—, de um estranho com-
boio. Com as extremidades
apoiadas sobre dois "dol-
lies" de dois eixos cada,
e cada eixo com quatro
pneus duplos, as enormes
vigas pré-moldadas vão
sendo deslocadas cuidado-
samente até o local de
utilização. Um cavalo-me-
cânico Scania, com motor
turbinado e diferencial
Mack, encarrega-se de tra-
cionar o conjunto, enquan-
to um trator Le Torneau
Westinghouse direciona o
"dolly" traseiro. Para que
tudo corresse bem, a Per-
fex — firma que ganhou

BOBCAT

Importadas diretamente
pela Clark, deverão chegar
ao Brasil em novembro as
dez primeiras pás-carrega-
deiras Bobcat, fabricadas
nos EUA pela divisão Mel-
roe, daquela empresa. Elas
chegarão sem pás, rodas
e pneus, que serão coloca-
dos aqui de acôrdo com
as especificações da fá-
brica. Êsse equipamento
era representado no Brasil
pela Wilson Sons. Depen-
dendo da reação do mer-
cado, a Clark deverá pro-
duzir as Bobcat em sua
fábrica de Valinhos (SP).
Equipada com motor

diesel Deutz de dois cilin-
dros, potência de 25 HP, a

a concorrência para o
transporte das vigas —
teve de passar quase
um ano estudando a co-
locação do canteiro de
obras, trajeto, modifica-
ções na pista de rolamen-
to e procurando adaptar
os "dollies" à tarefa. "As
vigas não podem sofrer
torsão nem flexão", expli-
ca Jorge Saraiva, diretor
da Perfex. "Por isso, tive-
mos de equipar o 'dolly'
dianteiro com um disposi-
tivo especial (autocompen-
sador), que compensa, por
meio de amortecedores, o
desalinhamento." As adap-
tações foram feitas pela
Trivellato e Biselli. O equi-
pamento escolhido inicial-
mente ("dollies" fabrica-
dos na Itália pela Cornet-
to) demorou muito, pois
tem direção hidráulica que
atua em teclas as rodas, o
que dispensaria o trator,
Os "dollies" corri adapta-
ção custaram Cr$ 200000.

VAI VOLTAR

TRANSPORTE MODERNO —

Bobcat é uma pá-carrega-
deira compacta. para 450
kg. altura máxima de ele-
vação de 2.75 m, transmis-
são nas quatro rodas, tipo
continuamente variável,
permitindo velocidade de
até 7 kimi. h à frente e à
ré. Dimensões principais:
altura com caçamba abai-
xada, 1,50 m; largura com
pneus, 1,35 rn; comprimen-
to até a ponta da caçam-
ba abaixada, 2,70 m. Opcio-
nalmente, pode ser equi-
pada com garfos, escava-
deira, etc. O preço do
equipamento-padrão será
cêrca de Cr$ 50000.

O
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TUBOS METÁLICOS
FLEXÍVEIS

"PAULISTA"

• Condução de vapores, ar, água,
gáses e óleos.
• Moldagem de pneus.
• Prensas de borracha e plástico.
• Sistemas de ar condicionado.
• Proteção de cabos em instala-
ções à prova de explosão.

SEALTUBO

• Sistemas de iluminação à prova
de tempo, umidade e ferrugem
em geral.
• Instalações elétricas.
• Proteção de fios vitais em equipa-
mentos industriais internos e
externos.

• Cargas e descargas de óleos
combustíveis, querosene,
asfalto e tintas.

• Escapamento de gáses de
motores Diesel marítimos e
estacionários.

SOCIEDADE
PAULISTA DE
TUBOS FLEXÍVEIS
LTDA.

FABRICA E ESCRITÓRIO:
Av. Presidente Wilson 2.511 -Cx. P. 12.421
SP. - End. Tel. •'IPAFLEX- - Fones: 63-7837.
63-6102. 63-5589, 273-9977

FILIAL: Rio de Janeiro - GB
Av. 'Almirante Barroso, 90 s/410/412
Fone 222-0726



AUTOMATIZE
com equipamento

TRILLOR
a estocagem
transporte
e dosagem

DE MATERIAL•
EM PO

Silos metálicos, fechados, equipados com extratores a ar.
Capacidade de 21 a 150 ton,
ilir Slides: sistema exclusivo, patenteado, para transporte de
pulverizados a grandes distãncias.
Mantaflux: equipamento pneumático intermitente para transporte
em sentido horizontal e:ou vertical de material pulverizado.
Elevadores de caneca, fechados, para transporte, até 25 m de
altura, de pós e granulados.
Balancas dosadoras, para pesagens simples ou múltiplas.
Misturadores universais.

cIi nulo maquinas

Projetos e instalações, parciais ou completas, adequadas a
qualquer indústria que opere com material em pó e granulados.

Ir

IV' C:0N TA -_—
Industria e Comercio

Rio: R. Vise, de inhauma, 64 - 3. • and. - C P 3598  
S. Paulo. Rua 7 de Abril, 59 5.. C.P 3056

Tel, 243-8861
a7-3161- and -

Pelo Horlzonte: Rua Páu D'Arco, 12
Tel.
Tel, 4-3909

Pe:an Alegre. Rua Almirante Barroso. 285 ---1 — Tel 2-1247

C—) Recife: R. Princesa Izabel, 141 - C.P. 690  Tel.: 2-1732
-1^



TALHA PNEUMÁTICA
Telescópica, com curso de

1,50 m, montada sôbre guindaste

giratório, permitindo movimento

.•• de 360°. Eleva carga do solo até

1,50 m de altura e 6 m de distân-

cia. O sistema pneumático pode

ser ligado ao sistema central

existente na fábrica ou a um

compressor próprio. A pressão

necessária é de 80 a 120 libras

(quanto maior a pressão, maior

a capacidade de levantamento

de carga: com 100 libras, pode

levantar 500 kg). Roterid Cia.

Mecânica / Rua Carnot, 215 /

São Paulo, SP, /SC-55.

SUSPENSÃO
Para assento de motorista, do-

tada de amortecedor ajustável

<
em função do pêso do ocupan-

te, condições da estrada, carga

transportada e de mecanismo

que permite ajustar altura e po-

sição do encosto. Pode ser adap-

tada nos assentos já instalados.

Segundo o fabricante, o equipa-

mento já é bastante utilizado na

Europa; reduz o cansaço do mo-

torista, aumentando a segurança

e o rendimento. A adaptação é

feita em um dia e custa Cr$ 200.

Sigile Indústria Mecânica Ltda.

/ Rua Vassourai, 250, Santo

Amaro / São Paulo, SP. /SC-56.

GRUA LEVE
Pode transportar cargas de até

500 kg. Para uso em oficinas,

construção civil e indústria. Do-

brável à altura de 270 mm, é

montada sôbre rodas na parte

dianteira e sôbre rodízios na tra-

seira. Pode manobrar em espa-

ços reduzidos. Braço telescópico

regulável em três comprimentos.

Capacidade máxima de elevação:

508 kg; altura total, com grua

levantada: 1 470 mm; comprimen-

to: 1 540 mm; largura: 965 mm;

peso: 75 kg. B. Dixon Bate Ltd.

Bridge Works Chester, CHZ,

5NA / England. /SC-57.



produtos

CAMINHÃO-BETONEIRA
Montado sôbre chassi Scania, possui quatro velocidades de opera-

ção, independentes da rotação do motor. Transmissão mecânica coman-
dada a ar e com engate dianteiro para emergência. Acionamento do
tambor na parte dianteira, sem contato com o concreto. Reservatório
de água montado lateralmente no chassi, Máquinas Piratininga S.A.
/ Rua Rubião Júnior, 234 / São Paulo, SP. /SC-58.
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CONTENTORES DE
BORRACHA

Utilizados no transporte ou arma-
zenagens de líquidos, produtos quí-
micos e granulados, são fabricados
em várias formas, para aplicações
específicas. Os "sealdrums", portá-
teis, para líquidos, podem ser 13-
vantados, rolados ou deixados cair
de caminhões. Os "sealdbins", para
produtos químicos corrosivos, pós
finos e cimentos. Os "sealdtanks",
com parte interna removível, para
líquidos. Podem ser transportados
em carroçarias abertas ou fechadas.
Quando vazias, ocupam pouco es-
paço. Panambra Industrial e Técnica
S.A. / Av. Senador Queirós, 150 I
São Paulo, SP. /SC-59.

FURGÕES FRIGORIFICOS
Carroçaria isotérmica em fiber-

glass, montada sôbre pickup Volks-
wagen, apresentada em dois mode-
los: ''Container", com pêso de 110 kg,
e "Gávea", com 175 kg. O primeiro
tem 6,3 m3 de capacidade e altura
de 135 m. O segundo, com carroça-
ria recortada, tem 1,80 m de altura
e capacidade de 7,2 m3. O fabricante
fornece vários acessórios opcionais.
Capacidade frigorífica até 250 C abai-
xo de zero, com variação máxima de
3°C em dez horas. Lamglas Produ-
tos Plásticos / Rua Angá, 894, Vila
Formosa / São Paulo, SP. /SC-60.

TRANSPORTE MODERNO — Outubro, 1970
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Com

Não seja ultrapassado
Compre caminhão Dodge:

Com o Dodge, você
nunca fica para trás.
É o caminhão brasileiro

mais avançado. Seu motor é o
mais moderno fabricado no Brasil.
Tem maior torque e maior

potência.
E a linha 71 vem com novidades.
O Dodge 700 ganhou o sistema de

t arburação - "main-jet", que lhe dá '
rendimento ainda maior.
Na pick-up Dodge, que é de longe

a mais rápida, você ganhou moleza:-
suspensão mais macia.



pre Caminhões
Dodge71

FM,

Dodge 400

Pick-up Dodge

:Lz

"3110

E o Dodge 400 continua aquêle
caminhão médio que está sempre
na frente, à esquerda. Deixando os
outros à direita, devagar, quase
parando.
Agora com freio hidrovácuo

opcional.
"\\[Ç1.11I:3 F;:le menosecaminhãpoalpaovdragoe

Como Dodge você
vence as piores
estradas, sem

encrencas e sem blasfêmias.
Ele foi feito para você carregar

mais carga e descarregar menos
nome feio.

Tenha vida mais longa.
Compre caminhão Dodge.rz,„ 

- Dodge dá o descanso
necessário aos nervos.r‘O'
Termina com a

angústia terrível das viagens sem
fim. E raramente precisa de
consultas.
Tem uma cabina tranquilizante.
Espaçosa, confortável.
Ótima para a saúde

de quem dirige. 
'Chegue mais cedo em casa.
‘Compre caminhão Dodge. 

O Dodge chega sempre antes.
Tem comportamento exemplar.

Seu único vício é andar mais
depressa.
Nunca pare na pista.
Compre caminhão Dodge.
O Dodge topa

qualquer parada. Tem
chassi super-
rei orçado, que permite a colocação
de qualquer tipo de carroçaria,
sem necessidade de adaptação.
Aguenta mais carga e tem

velocidade maior do que a lei
permite. Êle foi feito mais forte do
que a lei, para andar melhor dentro
dela.
Compre caminhão Dodge.

A NOVA LINHA DE CAMINHÕES DODGE 71 LHE OFERECE A OPÇÃO ADEQUADA PARA CADA TIPO DE TRANSPORTE. COM OS SEGUINTES MODELOS:

DODGE 700 GASOLINA, 10.850 kg, MOTOR DE 19611P "HD" - DODGE 700 DIESEL, 10.850 kg, MOTOR PERKINS DE 140 BHP:1■(3.. EIXO OPCIONAL 4h.
PARA 18.500 kg) - DODGE 400, 5.943 kg, MOTOR DE 203 HP - PICK-UP DODGE, 2.359 kg, MOTOR DE 198 HP. Dad e 9 BRASIL



Abandone as improvisações.

Scícom
garantia
de frio,
na medida
certa,
você evita
dores
de cabeça.

A R ec r u sul produz semi-reboques frigoríficos

e também furgões isotérmicos. Com qualquer

um deles, você vai saber com o que está

lidando. Entre outras vantagens, os semi-

reboques e furgões Recrusul, sào isolados

com Espuma Rígida de Uretano injetada.

E. como tudo aquilo que é bem feito, mantém

Sempre alto valor de revenda,

Temos amplos planos de financiamento.

IICS)Consulte-nos.

RECRUSUL S/A
Viaturas e Refrigeração

Sie Pilde, PI, O- .•

"-Ecu 22-f."34 Eulch u! PE( R.,SÜL-

Pórto Alegre: Cz. /.18. Euld. "R.ECRESA"

Sapucaia do Sul • " - "
' e 43
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SUGESTÕES E
IDÉIAS PRATICAS

Administração
de Materiais

COrt■pr
klmoN, r

estilo c o homem:.
d:zern os seguidores mais
afoitos do americana Mar-
shall McLuhan. O gaúcho
Jorge Sequeira de Araujo

es-professor de iDORT,
esoecia.izado em adminis-
trap.do ole materiais e au-
tor de vai- i..)s livu.s so-
bre c assunto — não pa-
rece, todavia, muito preo-
cupado com essa questão,
aparentemente secundária.
Da primeira à última pá-
gina do seu livro "Admi-
nistração de Materiais".
fica claro que éie não é
tão bom em redação quan-
to em intrincados proble-
mas de compras e esto.
ques.

Vencida, contudo, a bar-
reira do idioma, o leitor
encontrará nos cinco ca-
pítulos do livro muitas su-
gestões úteis, O autor não
faz referencias a proces-
sos mais sofisticados —
"fruto de invenção ou de
teorias mais ou menos de
importação" — de admi-
nistração de estoques.
Lote económico, método
ABC ou gráfico de Crant
não são abordados. Mas a
obra vale pelo seu lado
prático — principalmente
pela diversidade de mo-
delos de impressos padro-
nizados que apresenta,

96 TRANSPORT

O livro dedica um capi-
tulo inteiro à administra-
ção de material rodante.
Além de relacionar as atri-
buições de chefe de trans-
portes e sugerir a depar-
tamentalização adequada
para o setor, dá conselhos
aos "motoristas em geral"
sôbre a maneira de cuidar
dos pneus e diz como ar-
mazenar combustíveis e
lubrificantes. O ponto al-
to do capitulo é a coleção
completa de impressos de
controle: nota de oficina,
ordem de serviço, ficha de
inspeção diária. contrôle
de pneus, lubrificantes.
combustível. ferramentas
e acessórios.

Depois dc mostrar os

fatores envolvidos numa
•operação de compra (pre-
ço. quantidade, qualidade.
prazos e verificação da
mercadoria,. Sequeira de
Araújo analisa as etapas
do processo e trata das
concorrências, "a maneira
ma,s racional e comum
de se proceder às com-
pras". Propoe ainda uri-
' check-list" de dez itens
que permite verificar a
eficiencia do departamen-
to de compras. Para as
grandes empresas, supere
classificação de materiais
e equipamentos em gru-
pos, cada um sob respon-
sabilidade de um encar-
regado.

O almoxarifado merece
capítulo à parte. Destaque
para os diversos sistemas
de codificações, modelos
de requisição de materiais
e fichas de controle. A
recepção de materiais
também é abordada, mas
sem referência a testes
estatísticos de aceitação
ou rejeição de lotes.

O quarto capitulo mos-
tra como comprar, classi-
ficar e distribuir ferra-
mentas. E o quinto aborda
os serviços auxiliares na
emprêsa: conservação de
instalações, comunica-
ções, vigilância, restau-
rantes, etc. Editfira Atlas/
Rua Aurora, 275/São Pau-
lo, SP, /SC-61.

E MODERNO — Outubro, 1970



aça seu operano
descansar carregando

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

CLeIRK
EQUIPMENT EQUIPAMENTOS CLARA S. A.

Vallnhos,SP

DISTRIBUIDORES: Amazonas, Acre, Rondônia e Roraima:
Braga & Cia.• Pará e Amapá: Mesbla S.A.• Maranhão: Moraes
Motores e Ferragens S.A. • Piauí e Ceará: Orgal - Organizações
"O Gabriel" Ltda.• Pernambuco, Rio Grande do Norte, Paraíba

e Alagoas: Mesbla S.A. • Bahia e Sergipe: Guebor Engenharia
Indústria e Comércio Ltda. • S.ão Paulo: Movitec - Movimentaçâo
Técnica de Materiais Ltda. • Minas Gerais: Imtec - Importadora
e Técnica S.A. • Guanabara, Espírito Santo e Rio de Janeiro:
Samar Equipamentos de Engenharia Ltda. • Distrito Federal:
Comavi- Cia. de Máquinas e Viaturas • Rio Grande do Sul e Sta.
Catarina: Linck S.A. Equipamentos Rodoviários e Industriais •
Goiás: Nogueira S.A. Comércio e Indústria • Paraná: Nodari S.A.

EM IODA GRANDE OBRA OU MOEDA VOCE ACHARÁ MÁQUINAS CLARA

, --



faça o seu produto e
deixe por conta da CVL
a embalagem industrial mais
moderna, mais funcional
e econômica.

Agora, a sua indústria não
terá mais problemas com o
fornecimento e qual idade de
tambores de aço e tudo
o mais que disser respeito a

embalagens industriais
metálicas alta tecnologia.
Vale a pena consultar CVL --- um
mundo de sugestües avançadas
em embalagens metálicas.

CVL
EMBALAGENS
INDUSTRIAIS
DO BRASIL LTDA.
Av Prosperidade. 440 - Tela - 46-2085 - 46 2706
Vila Prosperidade Soa Caetano do Sui S Paula
End Telegrahcc, COVALE - Caixa Postal 34t1 - S Paulo

Av Brasil 6135 - Teia 230-41.35- 260-3062 -6 de ia,eirO

C ÁS
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SEGURO NAO
SEGURA TUDO

O seguro da carga não elimina todos os
riscos para as emprêsas de transporte. No

caso de acidentes por culpa da emprêsa, a
seguradora indenizará o beneficiário nor-

malmente. Mas poderá reaver em dez dias
os prejuízos, cobrando-os do transportador.

Isso é o que diz a nova disposição da cláu-
sula 101 da tarifa para os seguros de trans-

porte de mercadorias. Eis a íntegra da nova
redação:

"Quando o sinistro fôr conseqüente de
culpa do segurado!transportador, seus em-
pregados, agentes, representantes ou pre-
postos, a companhia efetuará o pagamento

LEASI NC
Não imobilize capital de sua emprêsa em veículos. Pelo sistema

"LEASING- da Época, Você tem veículos sempre novos. de qualquer tipo ou marca,

emplacados, segurados sem precisar comera-los. Você não terá o dissabor da

depreciação e ainda ganha na mobilidade, na atualização da frota e no Imposto de Renda.

Consulte-nos

E IP 113 11 1P11 . 11=11 .
erwe~rigmisap

R. dos Gusmões, 448 - Fone: 221-1111 - Ramais 25 e 26



dos beneficiários, da indenização corres-

pondente aos riscos cobertos, apresentando

a seguir nota de débito ao segurado/trans-

portador, que se obriga a efetuar o paga-

mento no prazo máximo de dez dias, conta-

dos da data de entrega da referida nota de

débito".

Também a cláusula 102, referente ao

seguro de mercadorias transportadas em

veículos dos segurados, sofreu alteração.
Agora, a companhia toma a seu cargo per-

das e danos, mesmo que causados por atos

não dolosos de empregado ou preposto do

segurado, embarcador, destinatário e seus

agentes. Para tanto é indispensável, toda-

via, que tais atos ou fatos sejam alheios ao

segurado, embarcador ou destinatário, seus
representantes, agentes ou sucessores. Caso

contrário, a seguradora não cobre o prejuízo.

VENDA DE VEÍCULO
ACIDENTADO

Transportadora da capital consulta se
pode vender caminhão avariado por aciden-
te de trânsito. Teme que, perdendo a con-
dição de proprietária, não possa demandar
com o responsável pelo acidente. Segundo
têm decidido os tribunais, a transferência
do veículo não anula ou extingue o direito
de reparação. A venda do veículo, nas con-
dições em que se encontra, será feita por
preço bastante inferior ao real. E essa di-
ferença de preço, resultante do acidente,
merece ser reposta pelo causador dos da-
nos. Só essa circunstância já constitui ar-
gumento decisivo para indicar que a venda
não constitui obstáculo algum à reparação
pretendida.

O

A Santo Amaro Automóveis
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Oda de Tubarão

6km DE CORREIAS
E SUAS MAQUINAS
MARAVILHOSAS
Observadas de longe, ma-
nejando enormes pilhas de
minério de ferro ou carre-
gando navios a 6 000 t/ h,
elas parecem máquinas de
um livro de ficção científi-
ca. Mas a espinha dorsal do
fantástico sistema do pôrto
de Tubarão, da Cia. Vale do
Rio Doce — o maior pôrto
exportador de minério do
mundo —, são os 6 km de
correias transportadoras, al-
gumas pràticamente des-
conhecidas no Brasil. "Ship loader": movimenta-se sôbre trilhos e carrega navios a 6 000 t/ n.

A qualquer hora do dia ou da
noite um navio está sendo car-

regado com o minério de ferro de

ltabira (MG), enquanto outros per-
manecem ao largo, esperando sua
vez. O minério é transportado por
composições da Estrada de Ferro Vi-

tória a Minas (propriedade também
da CVRD), formadas por 160 vagões
de 72 t, puxados por três ou quatro
locomotivas. Elas chegam numa
média de seis por dia ao pôrto
de Tubarão, localizado a 12 km de
Vitória (ES). Os vagões são descar-
regados pelo "car dumper" (virador
de vagões — veja o desenho esque-
mático do pôrto e sua área de esto-
cagem de minério na página 102).
Controlado por um único operador,
o ''car dumper", fabricado pela
McDowell-Wellman, dos EUA, movi-
menta o comboio sem auxílio de
locomotivas, posicionando dois va-

gões de cada vez sôbre silos lo-
calizados abaixo do nível do solo
e em cujas extremidades inferiores
correias do tipo de placas (para su-
portar o impacto do material) trans-
portam o minério para os demais
pontos do sistema. Os vagões são
equipados com engates que permi-
tem girá-los em tôrno de seu eixo
— para descarga do minério —
sem desligá-los da composição. A
partir daí entra em operação um
complexo sistema de equipamentos
e correias transportadoras, com ca-
pacidade para 6 000 t:h.

Ampliação _ Com a instalação
de novos equipamentos e correias
(entre êles a C3 e a C4 e um "ship
loader" para 8 000 tlh — o atual é
de 6 000 t/h), a capacidade do pôrto
será aumentada para 14 000 t: h.
Os navios atracam num pier de

390 m, protegidos por um quebra-
mar de 500 m, construído com pe-
dras. Dois rebocadores, de 1 800 HP
cada, manobram os navios. O pôrto
pode receber navios de até 150 000
t. Um nôvo pier em construção per-
mitirá a atracação de navios de até
300 000 t. A tonelagem média dos
que chegam a Tubarão é 60 000 t.

Mais de cem operações — Na
área de estocagem, com capacida-
de para 2 milhões de t, as correias
transportadoras e os equipamentos
de movimentação (empilhadeiras,
escavadeiras, moegas, escavadeiras
de roda com caçambas) permitem
realizar mais de cem operações de
transporte. O minério pode ser trans-
ferido diretamente do ''car dumper"
para o navio, ou para a área de
estocagem, britagem, peneiramento,
usina de pelotização, e destas para
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As "bucket-wheel" (escavadeiras de rodas com caçambas) recuperam o minério na área de armazenagem,

aquela ou para os navios; da área
podem ser transferidas para qual-
quer daqueles pontos.

Equipamentos — Na área de esto-
cagem e no pôrto existem duas em-
pilhadeiras lshikawajima e Pohlig-
Heckel, de 6 000 t h cada; duas
"bucket-wheel" (escavadeiras de ro-
das com caçambas), de 3 000 tih
cada, fabricadas pela Demag. da
Alemanha Ocidental; três escavadei-
ras de esteiras 13H-1 900, america-
nas, com caçambas de 10 jd 3 (cerca
de 22 t), capacidade de 2 300 t h;
urna carregadeira de navios ("ship
loader) Ishikawajirna, de 6 000 t. h;
três tratores de esteira D8, uma pá-
carregadeira 988, para 17 t; quatro
moegas ("hoppers") Stephens-Adam-
son (do Canadá); dois britadores
Alhs-Chalmers de 1 560 t: h cada;
um centro de peneiramento com

doze peneiras, de 950 tih cada.
Todos os equipamentos, inclusive
as escavadeiras de esteiras, são
acionadas eletricamente. Só os tra-
tores e as pás-carregadeiras, utili-
zados como equipamento auxiliar,
são acionados a diesel.
As empilhadeiras operam nas cor-

reias A2 e B3a, e movimentam-se ao
longo delas sôbre trilhos, As cor-
reias passam através da empilha-
deira. O material pode ser movimen-
tado de uma extremidade a outra
das correias sem interferência. Para
operação de empilhamento, um dis-
positivo transfere o minério para
uma correia que se movimenta em
terno da lança da empilhadeira, A
lança é extensível e pode movimen-
tar-se vertical e horizontalmente em
torno do eixo da máquina, permi-
tindo empilhar minério em ambos
os lados da empilhadeira.

As escavadeiras de esteiras vêm
sendo utilizadas desde o inicio de
operação do pôrto onde também
são utilizados as "bucket-wheel",
que entraram em operação êste
ano. As escavadeiras de esteiras
precisam de equipamentos auxilia-
res (moegas e tratores equipados
com lâminas, aquelas para receber
o material das escavadeiras e trans-
feri-lo para as correias; os tratores.
para empurrar o minério quando as
pilhas vão chegando ao fim, evitan-
do que a escavadeira se movimente,
diminuindo seu rendimento).
As "bucket-wheel", também cha-

madas recuperadoras, movimentam-
se sôbre trilhos, como as empilha-
deiras. Possuem duas lanças opos-
tas, uma funcionando coma con-
trapeso; na extremidade da outra,
— compilmento máximo de 40 m —
e dotada de movimentos verticais e
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pôrto de Tubarão

horizontais, encontra-se uma roda
equipada com caçambas, próxima
da qual está localizada a cabina
do operador. O minério recolhido
pelas caçambas é transferido para
uma correia transportadora locali-
zada na lança e transferido para a
correia que passa sob o corpo da
"bucket-wheel".
O ''ship loader" também corre

sôbre trilhos. Sua lança é exten-
sível (pode alcançar até 28 m) e tem
movimentos vertical e horizontal.
Todo o sistema de correias e equi-

pamentos é comandado por rádio e
telefone.

Paraíso das correias — Cêrca de
cinquenta correias transportadoras
— com distâncias entre eixos que
variam de 1 m até mais de 700 m,
velocidades de até 180 m/min, largu-
ras de 12 pol. (300 mm) a 60 pol.
(1500 mm) — formam a intrincada
rêde da área de estocagem e do pier.
Cinco delas (B3, BI, A2, A3 e A4)
têm, somadas, quase 3 km de com-
primento. A maior delas (A3), tem
706,8 m. Estruturas, rolêtes, polias e
redutores das primeiras correias ins-
taladas em 1966 (A2, A3, A4 e a
ligação da A2 ao "car dumper")
foram fornecidos pela Stephens-
Adamson; as correias, pel-a Goodyear.
As instalações posteriores e as am-
pliações ora em execução foram ou
estão sendo fornecidas pela Pohlig-

Ei CAI DUMPER

Heckel e pela Linkbelt-Piratininga.
Uma correia com alma de aço,

fabricada pela firma japonesa Brig-
gestone (representada no Brasil pe-
la Mitsui), está sendo experimenta-
da há dois anos na correia B3a.
Esta, como a Bi, pode transportar
minério nos dois sentidos. Para
manter a tração da correia B3a, na
operação em sentido inverso, ela
recebe um contrapêso que aumenta
a tração normal de 8 para 40 t. As
correias de náilon se utilizadas
sofreriam alongamento sob efeito
da tração elevada. As de aço têm
apresentado maior resistência, mas
uma desvantagem: quando se rom-
pem, são necessárias 36 horas para
emendá-las, contra vinte para as
de náilon. As correntes de aço uti-
lizadas em Tubarão têm 60 pol. e
136 cabos de aço, com diâmetro
de 7 mm, de 39 pernas (desenho).

Antes prevenir — Quase 150 ho-
mens, entre engenheiros, operários
especializados e funcionários buro-
cráticos, mantêm os equipamentos
de Tubarão em operação contínua
durante as 24 horas do dia. Um
programa rigoroso de manutenção
preventiva foi elaborado pela enge-
nharia industrial, baseado nas ex-
periências anteriores. Há equipa-
mentos que são inspecionados dia-
riamente, como as correias; outros
semanalmente, etc. A inspeção é

feita com auxílio de uma listagem
na qual os equipamentos estão co-
dificados. As mínimas causas de
possíveis defeitos são examinadas:
presença de odõres estranhos, aque-
cimento excessivo em rolamentos,
ruídos, vibrações. Além de anotar
as anormalidades, os inspetores que
examinam os equipamentos deter-
minam a classe de urgência da pro-
vidência a ser tomada e o tipo de
serviço que deve ser feito. As lis-
tagens são enviadas à engenharia
industrial, que emite fôlhas separa-
das para cada equipamento, reme-
tendo-as para os supervisores da
manutenção mecânica e elétrica.
Éstes vão verificar pessoalmente as
falhas apontadas e tomam as pro-
vidências necessárias, emitindo pe-
dido de previsão de paralisação do
equipamento, para contrôle da di-
visão de operações. Os impressos
de contrôle, com as anotações dos
reparos feitos, são enviados para
os computadores do Centro de Pro-
cessamento de Dados (CPD). Basea-
do nêles, o CPD está estudando um
sistema que modificará o atual
programa de manutenção. Com as
observações de vários meses (no
mínimo doze), os computadores de-
terminarão a data provável e o tipo
de reparo que deve ser feito em
cada equipamento. Essa pesquisa
de dados começou a ser feita em
setembro passado. /SC-61.

P/ AREA USINA
PELOTIZAÇA0 ÁREA DE ESTOCAREM 2

ENEIRAMENT0

ISPILHADEIRA

MAGA° DE
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DRITAGEM
SCAVADEIRA
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PELOTIZAÇA0

Lie ET-WHE
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4
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No desenho maior: área de estocagem de minério e pôr-
to. Ne desenho menor, correia de alma de aço: 1 e 5 —
borracha; 2 e 4 — lonas de náilon; 3 — cabos de aço.
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São 4.500 indústrias
vendendo peças,equipamen-
tos e acessórios, para ape-
nas 10 marcas de veículos.
Mercado competitivo é isso.

Você está realmen-
te preparado para disputar
êsse mercado? Nós oferece-
mos uma arma vital para
você entrar na briga. Nós
editamos o GUIA DO COM-
PRADOR DA INDÚSTRIA
AUTOMOBILISTICA.

Com o Guia do Com-
prador sua emprêsa entra
nas melhores concorrências.
Obtém os melhores negócios.
Vende aos melhores com-
pradores dêste País.

O Guia do Compra-
dor é um veículo de infor-
mação específica e classifi-
cada. Que está permanente-
mente na mesa do seu me-
lhor cliente potencial. Onde
quer que êle se encontre.

Tem circulação nacional.
Põe a oferta na mão da pro-
cura. De Manaus a Pôrto
Alegre. Traz a relação de
todos os itens e marcas que
entram na produção ou ma-
nutenção de automóveis e
caminhões. Por ordem alfa-
bética. O Guia do Compra-
dor informa a localização
geográfica de tôdas as in-
dústrias, importadores, dis-
tribuidores e/ou atacadistas
de auto-peças, acessórios,
equipamentos para monta-
gem, manutenção e repara-
ção de veículos automotores.

Nós sabemos onde
estão exatamente aquêles
homens que decidem a com-
pra do seu produto. Fale
com êles. Diáriamente. Por
nosso intermédio. Diga tudo
o que você tem a dizer sôbre
o seu produto. Ao homem
certo. No lugar certo.

  GUIA DO
COMPRADOR
INDÚSTRIA AUTOMOBILÍSTICA
Põe a oferta na mão da procura

EditOra GuHs LTP Di... áo de Guio', Ens•neeiois
Ru•_, CLunindto

Rio: Av Pr e,. 11.• drvh, - '10:5T . tel. .Ln2_61:52

Deser inniudOno ine2 -invés:1 roi cies
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Avarento.
"É mesmo.

Nêsse pára-e-anda
da cidade, o Avarento é
o caminhão prá gente

ganhar dinheiro.
Não tem outro não'

Caminhão médio se chama Ford F-350. É a grande
vocação para economia em transportes, em entregas.
Sabe poupar gasolina. Detesta oficina. Seu negocio é
trabalhar.

Procure logo um dos 388 Revendedores de Cami-
nhões Ford. Ele vai ajudá-lo a escolher entre 68 mode-
los de caminhões Ford aquêle Avarento certo para você
ganhar dinheiro.

CAMINHOES

FORD'71
F 75 F100 F350 F6000 F GOO D

Ford-Willys do Brasil e a melhor réde de Revendedores em 289 cidades brasileiras.



transportadores magnéticos

Economizando espaço e mão-de-obra, os elevadores magnéticos são ideais para transportar materiais ferrosos.

GANHE ESPACO
COM ESTA
ATRA

Conhecido como "economi-
zador de espaço", o trans-
portador magnético pode
movimentar até peças es-
tampadas, caixas de aço,
componentes de máqui-
nas, barras e engrenagens.

C m cêrca de 95% dos casos, as pe-
ças transportadas não são pra-

ticamente afetadas peia magneti-
zação. E mesmo a magnetização
residual adquirida pode, se neces-
sário, ser eliminada, adaptando-se
ao ponto de descarga do elevador
um eletroímã de baixo custo.

Como funciona — Na verdade, o
funcionamento do transportador
magnético é bastante simples. Con-
siste numa correia ao longo da
qual se intercalam ímãs permanen-
tes. A localização dos ímãs é tal
que mesmo pequenas peças são
automàticamente atraídas para o
centro da correia. Isso possibilita
distribuição uniforme da carga e
uma descarga contínua. A correia
—que pode correr em ambos os
sentidos — tem velocidade contro-
lada através de um redutor. O fa-
bricante fornece o motorredutor
adequado à velocidade do serviço.

Velocidade de 0,1 mis é considerada
normal para a maioria dos casos;
unidades-padrão são projetadas pa-
ra desenvolver 0,12 m/s. O conjunto
de ímãs retém suas propriedades
magnéticas indefinidamente. É pos-
sível obter vários tipos de campos
magnéticos — largos, estreitos, agin-
do sôbre tôda a correia ou apenas
sobre a sua parte central.
O transportador magnético possi-

bilita grande flexibilidade na ali-
mentação da correia. Pode captar
peças tanto de máquinas e de ou-
tros transportadores, como de calhas
e cabos alimentadores em qualquer
nível ou ângulo. Quando necessá-
rio, pode ser projetado para levar
peças diretamente do solo ou da
superfície de uma mesa até um
nível superior, graças à adaptação
de uma cauda magnética.
Comparado com as correias co-

muns, uma das vantagens do trans-
portador magnético é dispensar ca-

naletas. Quando se trabalha com
correias, as canaletas tornam-se ne-
cessárias a partir de 160 de inclina-
ção. No entanto, o transportador
magnético, mesmo sem canaletas.
consegue transportar peças até ân-
gulos próximos a 90°.

Os tipos — A localização e o
tamanho dos ímãs determinam a
capacidade do elevador, que — por
sua vez — depende do tamanho e
pêso das peças a serem transpor-
tadas. Embora seja possível cons-
truir modelos sob encomenda, os
fabricantes dispõem de unidades-pa-
drão, com 15, 20, 25 ou 30 cm dc
largura e comprimento de 120 a
600 cm. Utilizam em geral motorre-
dutores de 1.3 a 1/2 HP. A poténcia
varia com o tipo de serviço. Cada
um dêsses modelos pode ser forne-
cido com unidade formando ângulos
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transportadores magnéticos

fixos ou variáveis, de zero a 900,
Aplicações típicas do transporta-

dor magnético:
a) Alimentar maquinas. No caso

de uma prensa, por exemplo, podem
ser usados dois transportadores. O
primeiro eleva as peças até as pren-
sas. O segundo recolhe e empilha.

b) Horizontalmente, no transporte
de peças acabadas de prensa para
um conjunto empilhador.
c) Girar peças ferrosas em torno

de si mesmas, para que a outra
face seja trabalhada.

Reduzindo custos — Plano: redu-
zir o turno de trabalho de dezesseis
horas para cérea de dez. Dispensar
onze dos dezesseis funcionários da
seção. Manter a produção de latas
no mesmo nível: 60 000 unidades
por dia. Sonha? Não. A Anderson
Clayton acha esse plano perfeita-
mente viável. Tanto que já começou
a coloca-lo em pratica na sua fábri-
ca de latas, em Campinas. E garante
que em fins de 1971 estará em fun-
cionamento uma linha totalmente
automática que, mesmo COM menos
gente e tempo, produzira latas de
melhor qualidade — o indice de
refugos cairia de 3% para menos de
0.5% — com redução do indica de
acidentes e de 500% no custo ope-
racional. Segreda? A utilização de
um elevador magnético vertical, fa-
bricado na Alemanha, com capaci-
dade para oitenta latas por minuto.
O sistema antigo — transportador
não-magnetico --, alem de estran-

guiar o fluxo, ocupava muito espaço
e era pouco seguro. A utilização de
transportador magnético possibilita-
rá o aproveitamento do espaço ver-
tical. É portátil, e pode ser colocado
antes ou depois de cada máquina.
Transporta latas de qualquer forma-
to ou tamanho e em qualquer posi-
ção,

Menos espaço — Outra emprèsa
que obteve bons resultados com
transportadores magnéticos é a
Swift. Na sua fábrica de latas em
Campinas, a fabricação e o envasa-
manto faziam-se em prédios sepa-
rados, com grande desperdício de
espaço e longas distâncias de trans-
porte. O sistema utilizava duas cor-
reias. A primeira elevava as latas
à parte superior de uma flanjadora.
A segunda SP encarregava de eleva-
las até um transportador aéreo de
correia, que as transportava para o
outro prédio. A substituição dos
antigos transportadores por magné-
ticos possibilitou economia de 30%
de espaço e 55% no percurso das
latas. Ésses transportadores custa-
ram muito pouco. Foram construídos
a partir de outras, obsoletos. Bas-
tou encurta-los e equipa-los com
trilhos magnéticos — seções modu-
ladas equipadas com ímãs, que liga-
dos convenientemente formam a
estrutura do transportador cujo
custo foi Cr$ 1 500. Hoje, as opera-
coes de fabricação e enchimento já
podem ser feitas no mesmo prédio.
l.Jm único supervisor é suficiente.

CU'TSEIA •R

ANTES

E+3 001 LATAS k 'E ACTAS

SPOR,Aook Orf RAR,uS Em DOS TURNOS

DEPOSITO

quando antes eram utilizados dois.
E o número de funcionários na fa-
bricação de latas foi reduzido à
metade. Outra vantagem do nôvo
sistema: permite o rodízio de fun-
cionários, que executam durante a
jornada tarefas variadas. Além disso,
o refugo caiu de 0,8% para 0,5% e
o tempo de inspeção foi reduzido.
Tôda a modificação levou quinze
dias e custou cêrca de Cr$ 8 000.

Não arranha — A fábrica de latas
da Armour possui um transportador
de correia, vertical. Eleva latas ci-
líndricas — mas não latas achata-
das, que constituem hoje a maior
parte da produção da empresa —
através uma canaíeta que pressiona
as latas contra a correia, vencendo
a força da gravidade. Tem, porém,
grandes inconvenientes: arranha as
latas litografadas, exige regulagem
se as latas tiverem diâmetros di-
ferentes, além de produzir refugo
exagerado.
Para resolver èsses problemas, a

Armour está concluindo a monta-
gem de dois transportadores magné-
ticos com 900 de inclinação. Além
disso, essa instalação permitirá um
rearranjo na linha de produção,
acarretando maior produção com
economia de mão-de-obra: três ope-
rarias farão o mesmo serviço de cin-
co. "Futuramente", disse o eng.°
George Link, ,chefe da seção de la-
tas da Armour, "será instalado mais
um transportador magnético para
levar as latas ao depósito."

TRANSPORTADORES MAGNETICOS

DEE0,5

5 OPERAR/OS

E.000 LATAS EM ID HORAS

QUEM FABRICA
Eriez — Tem tres modelos-padrão para trilhos magne-

ticos de seção e curva, com possibilidade de combina-
ções. Para melhorar o desempenho do equipamento, re-
comenda-se correia de 5 mm de espessura e velocida-
des de 0.5 a 1,5 m.' s. É a única fábrica brasileira de
ímãs permanentes,

Krupp — Sob encomenda importa da matriz, na Ale-
manha, elevadores para transporte de latas: normal
duplo, para alturas superiores a 5 m; grande, para latas
grandes, =-1-1 duas cintas; grande duplo para latas
grandes e alturas superiores a 5 m.

Crown Cork — Produz elevadores para rolhas metali-
cas com ímãs da Eriez. Faz toda a estrutura e instala
os motorredutores e correias. Capacidade máxima: 3 000
rolhas por segundo. O preço ide modelos-padrão varia de * 65-3: um ímã cada 76,20 run — 65-6: um imã cada
Cr$ 15 000 (2 m de altura, sem depósito de rolhas) até 152,40 mm — 65-12: um ímã _acta 308,80 mm.

Cr$ 25 000 (3 m de altura,
brador magnético).

com depósito de rôlha e vi-

TRILHOS MAGNÉTICOS (ERIEZ) E
QUANTO CUSTAM

r)omprimento Preços (Cr$) Seção

(mm) 65-3* 65-6* 65-12°

914,40 675,20 466.90 262,90 reta
1219,20 904,40 561,50 349,90 reta
1 524,00 1302,90 650,30 435,60 reta
1828.80 1340,50 765,50 518,40 reta
1193,80 1 146,50 732,00 503,50 curva
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enquanto os
caminhões gemem
o Scania passa 1

O SCANIA passa fácil pelas estradas difíceis.
Ele faz isso porque tem o motor mais potente
do Brasil (sem falar no SCANIA-SUPER) a lhe
garantir um desempenho excepcional. Uma ve-
locidade média mais alta do que a de qual-
quer outro caminhão.

Dispensa aquelas trocas e mais trocas de
marchas.

O SCANIA tem fome de estrada, disposição
para o trabalho, ímpeto para vencer o desafio
das cargas pesadas. O SCANIA sobe rampas,
passa por lamaçais e sai tranquilo. Porque isto
faz parte do seu dia-a-dia de trabalho.
O SCANIA transporta madeiras, pedras, pos-

tes, concretos, cargas líquidas, cargas indivi-
síveis, cargas perecíveis. Qualquer carga. E
chega sempre ao seu destino no tempo certo.

Olhe para os caminhões gemendo nas subi-
da e passe a andar na frente. Com segurança.
Com velocidade. Com lucros. Com SCANIA.

SAAB SCAN IA
do Brasil s.a.-verculos e motores
MODELOS: ''L" Caminhão ou cavalo mecânico 1 LS" Caminhão ou
cavalo mecânico com terceiro eix0 de apóio, / ''LT" Caminhão ou cavaio
mecânico com tração também no terceiro eixo. MOTOR Dli ROI -
Diesel, 4 tempos e Injeção Direta / 6 cilindros, Potência Máxima a
2.200 rpm / 195 C.V. (DIN) 210 H.P. (S.A.R.) 1 Torque 76 kgm, a
1 .200 rpm (DIN).
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nuais. Como a empilhadeira que tinha milho no motor.
:

EMPILHADEIRAS 
D„ nada adiantou a insistência do

operador. Decisivamente, a
empilhadeira negava-se a funcionar.
O único remédio foi baixar à oficina.
Lá, OS mecânicos praticamente vi-
raram-na no avesso, sem encontrar
defeito algum. Até que alguém suge-
riu abrir o motor, Para espanto ge-
ral, a causa de todos os males era
um simples grão de milho que con-
seguiu chegar ate lá. Como, nin-
guém sabe.
O caso é raro, mas dá idéia das

dificuldades encontradas pelos en-
genheiros e mecânicos do párto de
Santos para manter em funciona-
mento suas 298 empilhadeiras que
se encontram em condições de ope-
ração. Conquanto menos curiosos,
os problemas são muitos e bastante
freqUentes,

Nacionais e importadas — O párto
dispõe — dentre a sua variedade de
equipamentos, que só não inclui
avião — de uma frota de 359 empi-
lhadeiras, das mais variadas idades,
tipos e marcas, nacionais e impor-
tadas. Delas, 61 obsoletas — foram
adquiridas entre 1949 e 1957 — e
O Com pedido de baixa. As mais
recentes são 22 Marcoplan a gás
liquefeito de petróleo. A falta de
padronização tem sua justificativa.
A renovação dos equipamentos é
feita com verbas do fundo portuá-
rio nacional. Na concorrência, ganha
quem oferece o menor preço. O custo

operacional e a adequação do equi-
pamento ao tipo de trabalho acabam
não sendo levados em conta. Algu-
mas das empilhadeiras são equipa-

das com acessórios especiais para
movimentação de bobinas, tambo-
res e ate milho a granel — dificul-
tando ainda mais a uniformização,
As empilhadeiras operam ao longo
de todo o cais — eram apenas 260 m
no ano da inauguração, mas hoje
são 7 km — e em dezenas de arma-
zéns. E tem revelado alta produti-
vidade. A faixa mais produtiva do
párto é justamente aquela que não
conta com guindastes. A carga é
exclusivamente movimentada pelos
paus de carga dos navios, empílha-
deiras e autoguindastes. Nessa área
estão instalados os armazéns maio-
res e mais modernos do poirto.

O inimigo n.° 1 — Trés dos arma-
zéns do párto estocam milho a gra-
nel. Para movimentar essa carga
difícil, os engenheiros do põrto pro-
jetaram e construíram caçambas
especiais adaptáveis às empilhadei-
ras. O ar dentro dêsses armazéns é
saturado pelo farelo de milho, entu-
pindo freqüentemente o filtro de ar
e a colmeia do radiador das empi-
lhadeiras. De quatro em quatro ho-
ras elas precisam ser substituídas.
Com exceção das empilhadeiras

equipadas com acessórios especiais,
todas as demais executam vários
tipos de operação no mesmo dia.

Principalmente entre maio e outubro,
periodo de maior movimentação rio
porto. Aparentemente, faltam nor-
mas, zoneamento e programação de
utilização, o que torna muito espar-
sa a atividade dos equipamentos e
cria outros problemas.

,Sem horas — Os horômetros dos
veículos há muito deixaram de fun-
cionar. A única fonte de informação
para o contrõle de horas trabalha-
das é o operador da empilhadeira,
que não tem máquina certa, Traba-
lha com a que estiver disponível no
memento. E o controle torna-se ain-
da mais difícil, em virtude do núme-
ro de empilhadeiras ser insuficiente
para atender ao volume de serviço.
Fato que impede também a implan-
tação de um sistema rígido de ma-
nutenção, "O sistema de manuten-
ção não mudou nos últimos anos,
O máximo que podemos fazer é
melhorá-lo, apesar das dificuldades
para modernizar a oficina", declara
o eng.° João Fernando da Silva, da
divisão de mecânica. "Como pode-
mos seguir um plano rígido de ma-
nutenção, como aconselha o fabri-
cante, se as empilhadeiras não pa-
ram na garagem?", pergunta o eng.°
Sérgio Bardirnan, do departamento
de transportes. Apesar disso, o pes-
soal da seção de aparelhos ambu-
lantes faz verdadeiros milagres,
procurando seguir à risca as reco-
mendações do fabricante.

g.
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Descenti•alização — Antigamente
têda a manutenção era feita na ofi-

cina da divisão de mecânica. 'Dia-
riamente acumulavam-se empilha-
deiras à entrada da oficina. Disso
resultava mau atendimento e sobre-
carga de serviço", comenta o eng.°
Mario Yago, responsável pela ofici-
na de reparação de veículos. Agora
existem quatro postos de atendi-
mento e duas garagens (em dezem-
bro será inaugurada outra). que,
além de tõda a manutenção preven-
tiva, executam os serviços de lava-
gem, lubrificação, pequenos reparos.
troca e reparos de pneus e câma-
ras. Em certas épocas do ano o
volume de carga movimentada no

cais é de tal ordem que os conser-
tos leves são feitos no próprio local

de operação da empilhadeira. Os
reparos vão desde troca de platina-
dos até substituição de motores. As
duas garagens e um dos postos con-
tam com boxes equipados com ele-
vadores, oficina mecânica e elétrica,
além de peças para veículos.

Reformas — Com a implantação
dos postos e garagens, a oficina
ficou livre para executar grandes
reparos e reformas gerais. È mais:
sobrou tempo para programação de
reformas de equipamentos espe-
ciais, como é o caso das caçambas.
Além da oficina de reparos de ver-

O gênio inventivo de um mecânico da Docas resolveu o problema que um
fabricante de empilhadeiras não solucionou: adaptar uma caçamba para
movimentar milho. A caçamba, equipada com pistões, tem movimento
basculante. Os pistões são os mesmos que controlavam o movimento do
montante, de onde foram retirados. Adaptação feita em 24 empilhadeiras.

culos, conta o põrto com uma ofici-
na central equipada com fundição
de ferro, alumínio e cobre, além
de seção de forjaria, caldeiraria e
usinagem. Atende a serviços urgen-
tes de fabricação de pequenos lotes
de pecas, que se fõssem encomen-
dados fora, sairiam muito caros e
demorariam a ser entregues. As pe-
ças de maior precisão são feitas
fora.

Reposição de peças — Afora um
almoxarifado central, existem vá-
rios subalmoxarifados, com estoque
de peças para consertos de emer-
géncia, espalhados pelo cais. Ape-
sar de ter melhorado bastante, esse
setor ainda deixa a desejar. Muitas
vezes já ocorreu de veículos per-
manecerem nas oficinas vá-ias se-
manas por farta de peças (algumas
importadas). Geraldo V. Pereira, che-
fe do almoxarifado. explica: "O
número de itens que precisamos
manter em estoque é de uma varie-
dade incrível. Além disso, a aquisi-
cão dos veículos é feita em lotes.
Quando começa a aparecer um de-
feito numa empilhadeira é de se
esperar o mesmo defeito nas outras
do mesmo lote".

Os custos controlados — Desde
que entrou em funcionamento, no
inicio dêste século, até agora, nun-
ca havia sido feito no pôr-to um con-
trole de gastos de operação e manu-
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empilhadeiras

MUITOS PROBLEMAS E
Os fabricantes geralmente aconse-

lham a simples troca de óleo do sis-
tema hidráulico das empilhadeiras,
aproximadamente a cada seis meses.
Nas màquinas da 'Docas, porém, os de-
feitos nesse componente eram freqüen-
tes. O reparo da bomba era danificado
pela bõrra de óxidos e impurezas do
ar aue se formavam no tanque. Solu-
ção encontrada: retirar O Óleo de três
em três meses, lavar o tanque com
água e gasolina e limpar o óleo por

filtração.
Problema sério é o sistema de dire-

ção. A lama existente no cais penetra
nos mancais e rolamentos, ocasionan-
do desgastes acentuados. A manuten-
ção tem sido rigorosa (em espaços de
tempo menores que o indicado pelo
fabricante, o sistema é desmontado
para permitir melhor limpeza e lubri-
ficação de seus componentes). Mes-
mo assim, o problema persiste, em
virtude de materiais corrosivos.

UMA SOLUÇÃO GENIAL
Trocando as &xetas — Muitas vezes,

em manutenção, mais vale a imagina-
ção do que a técnica. O que aconteceu
no pôrto, com a troca das gaxetas dos
cilindros de elevação das empilhadei-
ras, é um bom exemplo. A capacidade
inventiva de um antigo funcionário
permitiu economia enorme de tempo e
mão-de-obra nessa operação. Antiga-
mente, a troca era feita manualmente,
com grande perda de tempo. Depois de
substituída a gaxeta, era precisa reco-
locar-se o êmbolo no cilindro, com au-
xilio de outra empilhadeira. A solução
desenvolvida pelo antigo funcionário,
todavia, é bem mais prática: um sim-
ples dispositivo que aproveita o pistão
de elevação de uma empilhadeira já
obsoleta e a cuja bomba hidráulica
foi adaptado um motor elétrico. Outra
descoberta: instalando-se o pistão na
empilhadeira com a gaxeta já amaciada
(o amaciamento é feito com aquele
dispositivo) economiza-se mão-de-obra.

Nosso principal
produto é qualidade.

também Guinchos de
Mas fabricamos

Arraste, Esticadores
de Corrente,
Moitões etc. etc.
Vale a pena V. conhecer estes nossos produtos.
Nossos Esticadores de Corrente e Moitões
são de excepcional facilidade de manejo.
Dispensam muito esforço. E duram para sempre.
Os guinchos que fabricamos arrastam
de 15 até 45 toneladas. Conte com a gente
quando precisar dêstes produtos.
A qualidade vai junto, no mesmo pedido.

MECÂNICA INDUSTRIAL

-

PINHEIROS S.A.
Escritório Central: Rua Xavier de Toledo, 161 - 4.° andar
Telefones: 36-8628 - 33-4276 - São Paulo 1, SP.
Fábrica: Av. Coripheu A. Marques, 1070-Tel: 286-7380

tenção por unidade. Sômente neste
ano foi iniciado o contrôle de custos
de reparação de veículos e equipa-
mentos. A principal finalidade, se-
gundo um técnico da Docas, é veri-
ficar que tipos de máquinas exis-
tentes dão maior manutenção. Ba-
seado nesses dados a administração
poderá partir para a padronização
de tudo o que existe hoje. Nem
disso, o sistema trará resposta à
pergunta: É mais interessante, re-
formar os veículos ou adquirir no-
vos? E mais: quando o material fôr
retirado do almoxarifado não será
mais contabilizado, como atualmen-
te. Será feita apenas sua trans-
ferência física em quantidade sufi-
ciente para a demanda. À medida
que vai sendo aplicado, serão preen-
chidas as requisições corresponden-
tes para posterior contabilização.
Vantagem: a companhia tem direito
a cêrca de 10% de remuneração
sôbre o valor do saldo em estoque
no final de cada exercício. Além de
todas essas vantagens será possí-
vel controlar o estoque nas várias
dependências para as quais o ma-
terial foi transferido. O sistema per-
mitirá o aumento da eficiência me-
cânica pela sistematização do tra-
balho, redução dos custos totais de
manutenção, aquisição a tempo de
peças de "desgaste normal" e au-
mento da vida útil dos veículos. O
sistema inclui a confecção de fichas
codificadas, tornando possível a uti-
lização do computador de terceira
geração existente na divisão de fi-
nanças do pôrto. Durante o exercí-
cio de 1968, o pôrto gastou Cr$ 26
milhões, aproximadamente, em con-
servação de seus equipamentos e
instalações portuárias.

Gás no futuro — A administração
do pôrto pretende adquirir futura-
mente apenas empilhadeiras movi-
das a gás. Segundo Otávio de
Magalhães, engenheiro-chefe do de-
partamento de transportes, o uso
de GLP em lugar de gasolina trouxe
várias vantagens. Eliminou o pro-
blema de abastecimento com com-
bustível — as empilhadeiras a gás
só precisam ser reabastecidas após
24 horas de funcionamento, ao invés
de quatro. Ainda segundo Otávio de
Magalhães, elas economizam óleo
lubrificante e dão menos manuten-
ção. Poluem menos a atmosfera com
resíduos de carbono. E o desgaste
das baterias é menor. /SC-64.O
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/ Como conseguir
maior
rendimento da
lubrificação?

Honestamente,
lubrificantes
Texaco.

Experimente.
Chame um técnico da Texaco

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

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

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

e Marfak Multipurpose.
Com isso, você fará economia

e evitará aborrecimentos.
O técnico da Texaco recomenda seus

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

Honestamente.

Qualidade é Texaco

cn
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/conheça seus custos VII
C ompensa pagar 5% ao més

sôbre o preço de lista pela uti-

lizaçê' : de um veículo? O apareci-

mento de emprêsas especializadas

em arrendar traz uma nova alterna-

tiva para o administrador de frotas.
Agora ele já pode optar entre a
compra e o arrendamento. Uma de-

cisão aparentemente simples, mas

que vai exigir estudo e cautela. E

só as empresas bem organizadas es-

tão a salvo de uma opção errada.

Os prós e contras — De fato, a
questão provavelmente dividirá as
opiniões dentro da emprêsa. Os
mais "tradicionais" tenderão a ver
no arrendamento uma maneira efi-
ciente de descapitalização rápida.
ao passo aue os mais "avançados"
procurarão encará-lo como uma for-

ma de concentrar os investimentos

nos objetivos da emprêsa. E a am-
bas facções não faltarão argumen-
tos para defenderem suas posições.
"0 arrendamento sai muito caro.

Para que desperdiçar dinheiro à
toa?". concluirão de imediato os
mais simplistas. "Se alguém con-
segue ter lucro comprando um veí-
culo e arrendando-o, nós poderemos
ter lucro maior comprando-o e usan-

do-o", argumentarão os mais retó-
ricos. Alguém mais versado em con-
tabilidade poderá reforçar essa posi-
ção lembrando que o capital imobi-
lizado retorna sob forma de depre-
ciação. Afirmará certamente que,
após a depreciação total, o equipa-
mento ainda tem valor comercial.
Se tiver a necessária fórça de per-
suasão, poderá tentar o golpe final,
perguntando com ar triunfante: "E
qual o valor dos velhos recibos de
aluguel?"
Um argumento que não deixará de

causar impacto, mas que poderá ser
facilmente refutado pelos partidá-
rios do arrendamento. De fato, os
velhos recibos têm mais valor do
que muita gente pensa. Para efeitos
fiscais, o arrendamento será intei-
ramente debitado como despesa, ao
passo que veículos próprios se po-
dem ser depreciados em 20% ao
ano, no máximo. Resultado: redução
no lucro tributável e, conseqüente-
mente, no impôsto de renda a pa-
gar — no arrendamento, a conta
"veículos" deixa de pertencer ao
ativo, para transformar-se em des-
pesa. Interessada em vender seus
serviços, a locadora apontará mui-
tas outras boas razões para se tra-
balhar com veículos de terceiros:
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QUEM SABE
ARRENDA
OU ALUGA
E GANHA
SEMPRE

Conhecer os custos pra quê? Baseando suas ações
em dados reais, o administrador de frotas reduz
riscos e evita surprêsas desagradáveis. Neste artigo
TM mostra como decidir entre a compra e o arren-
damento de um veículo. Nas próximas edições,
outros problemas de decisão serão analisados.



conhece seus custos

V — COMPRA DE UM VW SEDA (EM Cr$)

Retõrno
(%)

Coeficiente
(24 meses)

Montante Valor residual Recupera--
çao fiscal

Montante
líquido

1 1,2697 16,088 8 500 1 718 6 206
2 1,4295 18,113 8 500 1 838 8 174
2,5 1,8087 22,918 8 500 1 926 12 971
3 2,0327 25,756 8 500 2 006 15 789
3,5 2,2833 28,932 8 500 2 090 18 947
4 2.5633" 32,479 8 500 2 181 22 477
5 3,2250 41,244 8 500 2 381 31 217

Prazo: doo ano. Preço do \ eiculo nóvo: Cr$ 12 671. Preço do veículo us ido: Cr$ 8 500.
Coluna 3: colum, 2 x CrS 12 671. Coluna 5: veja tabela VI. Coluna 6: coluna 3 menos
c,,luna 4 nreno, coluna 5 mak montante de licenciamento no primeiro ano (veja tabela

1. 3." coluna)

VI — RECUPERAÇÃO FISCAL NA COMPRA DO VW SEDA (EM Cr$)

Retõrno
(%)

1.0 mês Fim do 1.° ano Fim do
2.° ano

Mon-
tante
total

Recupe-
ração
fiscal

Coe-
ficiente Montante Coeficiente Montante

1 1,2697 336 1,1268 2 855 2 534 5 725 1 718
2 1,4295 379 1,2682 3 214 2 534 6 127 1 834
2,5 1,8087 479 1,3449 3 408 2 534 6 421 1 926
3 2,0327 539 1,4257 3 613 2 534 6 686 2 006
3,5 2 2833 605 1,5110 3 829 2 534 6 968 2 090
4 2,5633 679 1,6010 4 057 2 534 7 270 2 181
5 3,2250 854 1,7958 4 550 2 534 7 938 2 381

I. mês: licenciamento: CS 265 Coluna 3
Coluna 5

coluna 2 x CrS 265
coloria 4 x CS 2 799

Fim do 1.0 ano: depreciaç:io: C'rS 2 534 Coluna 7 coluna 3 coluna 5
Hm do 2.0 ano: deprecitrção: ('rS 2 534 luna 6
(20'll;- do preço de compra) Coluna 8: 30 da coluna 7

VW SEDA: COMPRA x ARRENDAMENTO

5 36
8

11-- 34
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Pente de equd,bno

14.

CO'

Comp.

Arrendamento

3oop,o 1 - • ao

3,0

sentes) que devem ser investidos
hoje, a uma taxa conhecida, para
cobrir tôdas as despesas com o
veículo durante o período de loca-
ção. Se a época escolhida é o final
do período, comparar-se-ão valores
correspondentes ao montante de
todas as despesas, a uma taxa co-
nhecida.

Números, números — As tabelas
e gráficos ilustram o processo de
decisão, para dois veículos. No pri-
meiro caso (tabelas I a III), exami-
na-se a conveniência de comprar
ou arrendar uma Kombi dentro de
um horizonte de dois anos, baseado
nos valóres presentes. Na tabela I
está o valor presente da compra a
diversas taxas. O veículo nôvo custa
Cr$ 15011. Êsse valor reduz-se a
Cr$ 8800, depois de dois anos de
uso. O cálculo inclui ainda licencia-
mento e seguro obrigatório (Cr$ 314/
ano). Feitas as contas, resulta valor
presente variável entre Cr$ 6 794 e
Cr$ 11 727 (crescente com a taxa)
para a compra. Já na tabela II figu-
ra o valor presente do aluguel (24
prestações de Cr$ 700), que resulta
decrescente com a taxa de retôrno.
De ambos os valôres finais foi de-
duzida a recuperação fiscal (30%
das despesas). Comparando-se os
resultados, as alternativas equili-
ramin grn cerca de 2,3% ao mès.
'0 niesfilo .c,álculo foi feito para o

sbs,,,fiurto,
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conhece seus custos 

V - COMPRA DE UM VW SEDA (EM Cr$)

RetOrno
(°/e)

Coeficiente
(24 meses)

Montante Valor residual Recupera-_
çao fiscal

Montante
liquido

1 1,2697 16,088 8 500 1 718 6 206
2 1,4295 18,113 8 500 1 838 8 174
2,5 1,8087 22,918 8 500 1 926 12 971
3 2,0327 25,756 8 500 2 006 15 789
3,5 2,2833 28,932 8 500 2 090 18 947
4 2,5633- 32,479 8 500 2 181 22 477
5 3,2250 41,244 8 500 2 381 31 217

l'raio ou anov. Preço do Veicu lo n(i‘o: CrS 12 671. Preçl do veiculo 11 -tdo: Cr$ S 500.

Coluna rt: coluna 2 x CrS 12 671. Coluna 5 veia tabela VI. Coluna 6: oluna 3 menft;
coluna 4 meno, coluna 5 mai, montante dc licenciamento no primeiro ano (veja tabela
V. 3." coltimil

VI - RECUPERAÇÃO FISCAL NA COMPRA DO VW SEDÃ (EM Cr$)

Retõrno
(%)

1.0 mês Fim do 1.0 ano
Fim do
2.° ano

Mon-
tante
total

Recupe-
ração
fiscal

Coe-
ficiente Montante Coeficiente Montante

1 1,2697 335 1,1268 2 855 2 534 5 725 1 718
2 1.4295 379 1,2682 3 214 2 534 6 127 1 834
2,5 1,8087 479 1,3449 2 408 2 534 6 421 1 926
3 2,0327 539 1,4257 3 613 2 534 6 686 2 006
3,5 2 2833 605 1,5110 3 829 2 534 6 968 2 090
4 2,5633 679 1,6010 4 057 2 534 7 270 2 181
5 3,2250 854 1,7958 4 550 2 534 7 938 2 381

1.° mês: licenciamento: Cr5 265 Coluna 3
Coluna 5

Fim do 1.° ano: depreciaç;[0: CrS 'Ç34
Coluna 7

Fim ()o 2.° ano: depreciao: CrS 534 luna 6

(20` do preço de compra) Coluna

coluna 2 x Cr$ 265

coluna 4 x Cr5 2 799
coluna 3 •i• coluna 5

30c—, da coluna 7

sentes) que devem ser investidos
hoje, a uma taxa conhecida, para
cobrir todas as despesas com o
veículo durante o período de loca-
ção. Se a época escolhida é o final
do período, comparar-se-ão valores
correspondentes ao montante de
todas as despesas, a uma taxa co-
nhecida.

Números, números — As tabelas
e gráficos ilustram o processo de
decisão, para dois veículos. No pri-
meiro caso (tabelas I a III), exami-
na-se a conveniência de comprar
ou arrendar uma Kombi dentro de
um horizonte de dois anos, baseado
nos valores presentes. Na tabela I
está o valor presente da compra a

co-
resultados, as alternativas equi I i-

, cpramin er cêrca de 2,3% ao mès.
O Mesmo cãlailo foi feito para o

diversas taxas. O veiculo novo custa
Cr$ 15011. Êsse valor reduz-se a
Cr$ 8 800, depois de dois anos de
uso. O cálculo inclui ainda licencia-
mento e seguro obrigatório (Cr$ 314/
ano). Feitas as contas, resulta valor
presente variável entre Cr$ 6 794 e
Cr$ 11 727 (crescente com a taxa)
para a compra. Já na tabela II figu-
ra o valor presente do aluguel (24
prestações de Cr$ 700), que resulta
decrescente com a taxa de retôrno.
De ambos os valôres finais foi de-
duzida a recuperação fiscal (30%
das despesas). Comparando-se os
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LANÇAS,
ELEVATORI AS
Tipo Tucano
Atinge 7,9,11 ou 13 ms.
de altura, totalmente
hidráulica giro 360'
(180° cada lado),
Lança e caçamba de
fiberglass,

mais qualidade em
cada nüvo produto!
FABRICA QUALIDADE HÁ 30 ANOS
Estr. Vicente de Carvalho, 730 - GB
Fones: CETEL 391-2240 -391-1075-391-2360

CAÇAMBA SUPER DIMENSIONADA
Com 8,10,12,14 m3 ou mais, própria para
transporte de areia, sal, saibro, carvão e
outros produtos,

GUINDASTES KABI-CARGA
"TROMBA DE ELEFANTE"

Comando hidráulico em tõdas suas lanças,
atingindo 5 ms. na horizontal, 7 na vertical
suportando até 1500 quiios na horizontal, giro
de 360° (1800 cada lado).

GUINDASTE TIPO "BROOKS"
(MULTI BEND)

Comando hidráulico - para qualquer tipo de
carga (sólida, líquida ou gasosa), mediante
troca de caçambas apropriadas para cada uso,

VÁLVULA DIRECIONAL
(Comando hidráulico) De uma a doze
estações próprios para guindastes,
lanças, tratores, motoniveladores, etc.
BOMBAS - MOTORES E
CILINDROS HIDRÁULIC ,,.'S,
PARA QUALQUER
CAPACIDADE E USO

CJ1



conhece seus custos

Volkswagen (Cr$ 596 por mês de
arrendamento, Cr$ 12 671 nôvo, Cr$
8 500 de valor residual). Todos os
valôres são referidos ao fim do pe-
ríodo (montantes). O resultado mos-

tra-se um pouco mais favorável à
compra — o ponto de equilíbrio fica

próximo a 2,6% — devido à menor

perda comercial do veículo (apenas

cêrca de 33%, contra 41,3% para a
Kombi).

Afinal? — Embora cada caso deva

ser analisado separadamente, o re-
sultado dá uma boa indicação sôbre

a conveniência ou não de arrendar.

Aparentemente, entre comprar pelo

sistema de crédito direto ao consu-

midor (taxas de 3,2 a 36% ao mês)

e arrendar haverá ligeira vantagem
para a segunda alternativa. O mes-

mo acontece se a emprêsa tem

ientabilidade superior a 3%. Mas,

tratando-se de veículos pesados

para os quais possa se recorrer ao

Finame (2,5% ao mês, em média),

certamente a vantagem já não será
tão evidente. Algumas emprêsas
preferem descontar do custo do di-
nheiro a inflação, antes de compa-
rar as duas alternativas I Procedi-
mento discutível, a menos que a in-
flação seja descontada também da
taxa de arrendamento — essa taxa
inclui inflação.

Os valôres residuais considerados
no cálculo são os pesquisados pela
revista "Quatro Rodas", desta edi-
tôra. Os locadores argumentam que
êles se referem a veículos vendidos
por particulares, geralmente pouco
rodados e em bom estado. E que,
no caso de frotas, o preço de re-
venda chega a ser Cr$ 1 000 menor
— o que favoreceria a arrendamen-
to, reduzido o ponto de equilíbrio.
Outras vantagens de arrendar —

economia de manutenção, melhor
desempenho da frota, redução nas
despesas de contabilidade e outras
atividades — são difíceis de serem
avaliadas, •

A MECÂNICA DO ARRENDAMENTO
Éle chegou aos Estados Unidos

durante a II Guerra Mundial. E em
menos de trinta anos conseguiu
abalar o clássico conceito de lucro
do industrial americano — hoje
muitos já parecem convencidos de
que o lucro resulta do uso e não da
posse de equipamentos. Há três
anos lançou suas bases de ação no
Brasil. Para uns, êle não passa de
um simples sistema de financia-
mento. Para outros, identifica-se
melhor com os sofisticados serviços
que caracterizam as sociedades pós-
industriais. Serviços ou forma de
financiamento, êle é, aparentemen-
te, um ôvo de Colombo. Permite às
empresas atualizar equipamentos
sem necessidade de investir. Seu
nome originar: "lease". Tradução
mais aproximada: "arrendamento".

Cá, como lá — Na verdade, o sis-
tema não é nôvo. Senhores feudais
e agricultores da Idade Média já
contratavam a "meia' ou a "terça".
Mas foram os Estados Unidos que
o desenvolveram em escala indus-
trial. Hoje, o americano já pode ar-
rendar quase tudo. Desde computa-
dor até roupas para adultos ou fral-
das para bebês. Principalmente no
setor de veículos, a utilização do
sistema tende a aumentar.
De fato, as estatísticas mostram

que em 1969, 14% da produção au•
tomobilística americana — mais de
1 milhão de veículos — foi arren-
dada. E a estimativa é de que esse
percentual atinja 25% em 1975.
No Brasil, as primeiras firmas es-

pecializadas em arrendamento de
veículos começaram a funcionar há
três anos. A Época (ligada à Santo
Amaro, de São Paulo, SP) arrenda
qualquer tipo de veiculo. Criada há
poucos meses e apoiada por fortes

grupos financeiros, a Carplan (São
Paulo, SP) também opera com qual-
quer tipo. Já a Cia. Paulista de Ar-
rendamento (Compar) arrenda utili-
tários e a Hertz especializou-se em
carros de passeio. Outros revende-
dores que também arrendam: Sa-
brico, Marcas Famosas e Cibramar.

Quanto custa — Embora as em-
prêsas prefiram não falar em taxas
— o custo de arrendamento varia
com a natureza do serviço, tipo e
marca —, o normal é o cliente pa-
gar entre 4,5 e 6% do preço de ta-
bela do veículo por mês. Os contra-
tps incluem licenciamento e seguro
obrigatório no primeiro ano e não
impõem limitação à quilometragem.
Compensa pagar tanto? Sim, desde
que o capital liberado possa ser
investido na emprêsa a um retôrno
superior a 3% ao mês (veja estudo
ao lado). Segundo a Carplan, êste
é o retôrno médio nas empresas
nacionais — o que tornaria o arren-
damento vantajoso para a maioria
delas. Para a Época, "só a desmo-
bilização do capital permite cobrir
50% do Ilease' — 25% é a rentabi-
lidade mínima que uma emprêsa
pode esperar".
Muitas empresas, principalmente

laboratórios, construtores, fábricas
de cimento e indústrias de alimen-
tos e cosméticos, parecem conven-
cidas de que arrendar é um bom
negócio. A maioria das firmas gran-
des a favor do arrendamento acha
que investir em outros setores é
mais rentável do que na compra de
frotas. As pequenas e médias em-
presas apontam outra vantagem: ar-
rendando, conseguem melhor aten-
dimento e, indiretamente, descontos
maiores nas compras de peças e
componentes — a locadora opera
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em grande escala e goza de tôdas
as vantagens de um grande frotista.
Mas, muitas outras, principalmen-

te as que operam permanentement2
com grandes frotas leves, ainda
preferem comprar. "No nosso caso
— seiscentos veículos permanente-
mente rodando, a maioria utilizada
por vendedores e propagandistas —
ainda não optamos pelo arrenda-
mento", afirma Constantino Frati-
no, gerente de transportes da Nes-
tlé. "É certo que a compra exige
grande imobilização e orçamento
para substituição sistemática dos
veículos que se tornam antieconõ•

▪ 

micos. Mas, no fim, a compra ainda
resulta, de ce!to modo, vantajosa
para nós. Desde 1965 fazemos estu-
dos comparativos. O último que fi-
zemos (veja o quadro) mostra van-
tagem de Cr$ 3949,41 para a com-
pra. Nêle, consideramos o dinheiro
custando 2% ao mês (já descontada
a inflação), o preço do veículo
(Volkswagen) para o frotista e a
recuperação fiscal, Incluímos tam-
bém os juros sobre o desencaixe
para pagar o arrendamento, que
muita gente não considera. Na ver-

dade, a compra implica grande de-
sencaixe inicial. Todavia, o arren-
damento também envolve desencai-
xes, ainda que parcelados. Mesmo
não considerando esse desencaixe, a
vantagem aparente do arrendamen-
to será mínima, considerando-se
uma das menores taxas de locação
encontrada no mercado, ou seja,
4,5%."

Comprar depois? — As locadoras
não vêem vantagem em dar opção
de compra ao usuário, Ela só se
justificaria para equipamentos de
longa vida útil. No caso de
veículos, os prazos contratuais (de
dois a três anos) geralmente corres-
pondem ao período de utilização
econômica, tirando as vantagens da
opção. Mas, se o usuário quiser,
pode comprar os veículos no fim
do contrato. A Época vende pelo
preço de mercado. A Carplan, pelo
valor residual. A renovação do con-
trato também é possível. Mas, em
ambos os casos, o usuário perde
uma das grandes vantagens do
"lease": a de ter frota sempre nova.

/SC-65,

QUANTO CUSTA ARRENDAR
Veículo Cr$/mês
Volkswagen sedã   550/650
Volkswagen Kombi   700/840
Camionetas C-14 ou F-100 com caçamba de aço   910/1 260
Caminhão médio a gasolina, com carroçaria furgão   1 574/1 850
Cavalo Scania, com carrêta, para 40t   7 000/7 840

AS CONTAS DA NESTLÉ
COMPRA

Itens
Valor do veículo nõvo (preço do frotista)  
Valor residual, após dois anos  

Depreciação operacional  
Juros: 2% ao mês sôbre 21 290,87  
Licenciamento (dois anos)  
Seguros (total e obrigatório, em dois anos)  

Total  
Recuperação fiscal: 33% x 40% sôbre 12 290,87  

Custo de compra  

ARRENDAMENTO

Custo de arrendar: 4.5% x 24% sôbre 12 290,87  
Seguro total (dois anos)  
Juros sôbre desencaixe do aluguel (2% ao mês)  

Total  
Recuperação fiscal: 33% sôbre 13 274,14  

Custo de arrendamento  
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Cr$
12 290,87

8 300,00

3 990,87
5899,62

532,00
1821,20

12 243,69
1 622,40

10 624,87

13 274 14
1 731,20
3 381 54

18 266,88
4 380 47

13 949,41 o
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Átde11
Qualidade e segurança a serviço de trans-
porte e elevação de cargas de grande
responsabilidade.
• Abioluta segurança, garantia- e en-

ciáncia.
• Alto rendimento para transporte e

elevação de cargas.
• Capacidades para 15, 20, 25 e 30

toneladas.

BERG-SIEEL
FÁBRICA BRASILEIRA DE FERRAMENTAS S. A.
Fábrica: R. Princesa Isabel, 71 -Fones: 2172-309
Araras - Estado de São Paulo

REPRESENTANTES
São Paulo: Dinexport - Telefones: 227-7520
227-2173
Rio de Janeiro: Alvaro & Goes -T lefon : 23-6369



C teste

UM DODGE
ENFRENTA
ABB

Trafegando 7 000 km pelos
principais tipos de rodovias
brasileiras, TM fêz o cami-
nhão Dodge P-700 diesel
enfrentar os problemas co-
muns ao transporte de car-
ga rodoviária no Brasil, e
dificuldades extras, em
tôda a Belém—Brasília.

C onsiderando o projeto real, a
Chrysler colocou no mercado

um caminhão diesel médio de gran-

de desempenho para sua categoria.
Superdimensionou a máquina e o
chassi, possibilitando a adoção rá-
pida do terceiro eixo, com aumento
de capacidade de carga. O motor
Perkins não apresentou problemas
durante todo o teste, Pega fácil,
responde bem aos apelos,
Mas, se no desenho das partes

principais parece ter influido a exi-
gência do usuário brasileiro, sujeito
a estradas nem sempre boas, nos
detalhes pensou em um carro de
passeio para motoristas de cami-
nhão.
É verdade que o conforto da ca-

bina e o isolamento térmico de seu
teto (o motorista trabalha sempre
de moringa, perdão, de cabeça fres-
ca, mesmo no norte do país) agra-
dam. Mas o tanque pequeno e a
buzina original do carro de brinque-
do, não. O câmbio sêco (só na
transmissão standard de quatro
marchas há sincronização), adotado
na época em que até os caminhões
pesados são equipados com caixas
de mudança sincronizadas, decep-
ciona. Mas esta deficiência é com-
pensada pelo desempenho das mar-
chas. O modelo entregue a TM era
o de cinco marchas à frente e uma
à ré, com reduzida na coroa, A

quinta é uma sobremarcha que per-
mite velocidades excepcionais com
carga normal.
A prova de estrada, executada

com lastro de 7 t, demonstrou que
o veículo pode suportar alguns de-
saforos em sobrecarga, sem afetar
de maneira sensível a velocidade.

Os trajetos — Os principais testes
de desempenho prático foram exe-
cutados nos três tipos comuns de
estradas brasileiras: 1) rodovia de
curtos percursos, inteiramente as-
faltada, com duas pistas em giande
parte de sua extensão; 2) rodovia
asfaltada, com pista única na maio-
ria do trajeto e com trechos de
terra; 3) estrada de terra, de pista
única, com manchas de asfalto. A
primeira, São Paulo—Rio (Via Du-
tra); a segunda, São Paulo—Anápo-
lis (passando pelos 180 km não pa-
vimentados entre Araguari e Crista-
lina, e por Brasília); a terceira, de
Anápolis a Belém (cerca de 2 000 km
com apenas 200 de asfalto).

Foi adotado o critério do traba-
lho normal do transportador de car-
ga, atribuindo ao pilôte de provas
a mesma msponsabilidade do car-
reteiro, obrigado a zelar pelos deta-
lhes e segurança do seu veiculo du-
rante u trajeto e paradas nas estra-
das. A intenção foi simular em tu-
do as condições normais do trans-

porte de cargas a longa distancia
no Brasil.

A pista e o trajeto da Dutra são
bastante conhecidos, dispensando
descrições. O segundo trajeto com-
preende a pista de asfalto de São
Paulo a Uberaba (passando por Ri-
beirão Prêto), ótima daquela cidade
até Uberlândia, voltando a regular

até iniciar o trecho sem pavimen-

tação depois de Araguari. Seguem•

se então os 180 km de estrada de
terra bem conservada, de pista de
rodagem pouco inferior ao da maio-
ria das estradas asfaltadas.

O terceiro trajeto não lembra nada
as lendas sôbre a Amazônia, na

abertura da Belém—Brasília. É es•

trada de terra, com longos trechos
de "costela de vaca" (ondulações
perpendiculares ao eixo da rodovia,
que causam trepidações violentas
do veículo), pontes estreitas nos va-
les, trechos que parecem asfalto
natural, com ultrapassagem fácil.
mas também com subidas e desci-
das que deixam o profissional com
medo (pelo menos na primeira vez).

No primeiro e segundo trajetos, é
possível desenvolver velocidade. No
último, o rendimento de quilometra-
gem depende da constância ao vo-
lante e de maior perícia.

Nesses caminhos foi lançado o
P-700.
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Defeitos — Embora de pequena
monta, as deficiências prejudicam
em parte a imagem do desempenho
do Dodge P-700, obrigando o moto-
rista a paradas exatamente quando
êle se acha "inspirado". No cami-
nhão testado, o suporte do silen-
ciador do escapamento não resistiu
à trepidação da estrada de terra no
trajeto São Paulo—Anápolis e caiu.
Algumas arruelas de pressão no su-
porte talvez evitassem o acidente.
Para a remoção do silenciador, foi
necessário mutilá-lo e soldar em
seguida o bocal de entrada. No
trecho Anápolis—Belém, algumas
porcas das rodas traseiras solta-
ram-se. Embora apertada como man-
da o manual, uma se perdeu pelo
caminho. O indicador de combustí-
vel não funcionava regularmente, o
que obrigou o pilôto a cálculos
constantes para evitar a surpresa
do tanque vazio. Se tal ocorresse,
o sistema de alimentação oferece-
ria problemas sérios com a entrada
de ar no injetor. Essa deficiência
é agravada pela pequena capacida-
de do tanque: 65 litros. A fábrica
oferece um segundo tanque opcio-
nal. Mas seria preferível que o nor-
mal tivesse a capacidade dos veícu-
los da mesma classe e formato mais
compatível com os esforços a que
se submete Na terceira etapa da
prova houve necessidade de aper

tar as cintas de sustentação do
tanque. Ocorre que o formato deste
desaconselha apêrto rigoroso: as sa-
liências forçam as tiras amortece-
doras, rompendo-as e colocando as
partes metálicas em atrito. Nesta
situação, pode ocorrer que o tanque
se fure, ou que se desprendam as
cintas de sustentação.

Detalhes — Também a fixação e
a posição do acumulador merecem
críticas. Depois de uma estrada de
terra, há necessidade de reapêrto
de tôdas as porcas do seu suporte.
A colocação externa deixa o moto-
rista receoso de furtos. Afinal, o
veículo não é para ser guardado em
garagens nos longos percursos, onde
há poucos abrigos e a pilhagem
noturna ainda existe. O sistema de
fixação do extintor também é frou-
xo e tende a provocar "grilos" e

barulho de pancadas quando em
rodovias de má pavimentação.

Consumo — Com carga normal, o
P-700 suportou bem as provas de
estrada. Seu consumo de combus-
tível foi de 1 litro para 3,013 km no
trajeto São Paulo—Rio (sem carga,
3,982); 1 litro para 4,112 km no tre-
cho São Paulo—Anápolis; 1 litro para
4,806 km de Anápolis a Belém.
As velocidades médias foram

boas, como se pode observar no
quadro. A quilometragem levada em
consideração é a indicada peio odô-
metro do veículo.

Primeiras e segundas — No ama-
ciamento, em viagem para Florianó-
polis, o sistema dg acionamento do
garfo da embreagem apresentou de-
feito, sanado pelo revendedor de
Rio do Sul, que ainda não tinha

CONSUMOS E DESEMPENHO

Consumo Rendi- Veloci-
Trajeto Percurso Tempo óleo Combus- Carga mento dade

km h cárter tível kg km/I média*
São Paulo—Rio 446 6,20 3 148 6 780 3,013 70 416
Rio—São Paulo 446 5,40 O 112 O 3,982 78,702
São Paulo—
Anápolis 1 168 18,20 O 284 7 000 4,112 63,708
Anápolis—
Belém 2 009 41,50 3** 418 7 000 4,806 48,018
* Km por hora.

O óleo do cárter foi trocado no in ie:o do irá ■eto.
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peças para reposição, mas "deu um lentas, situações difíceis de ultra-
jeito". Também quando da queda do passagem em aclives longos, a se-
silenciador não houve possibiiida- gunda marcha foi utilizada dezenove
de de sua troca em Brasília, por vezes em todo o trajeto. No mais,
falta de unidades em estoque no o máximo exigido foi a terceira
representante. Mas essa deficiência curta (reduzida). O sistema de pas-
é compensada pela boa vontade dos sagern para as marchas reduzidas é
concessionários em resolver os pra- prático e não apresentou senões.
blemas que surgem.
A grande prova, porém, foi a do Boa forma — Na pista molhada

trajeto Anápolis—Belém, bastante (250 km percorridos) e debaixo de
acidentado e sem pavimentação, chuva torrencial, o veículo tem de-
Nos trechos onde caminhões com sempenho bom. As duas velocidades
ligeira sobrecarga necessitavam ser do limpador de pára-brisas satisfa-
rebocados por outros vazios (caso zem, e a área atingida pelas paletas
do morro do Sabão, no Pará), o P-700 é grande, proporcionando boa visi-
subiu sem dificuldade em primeira bilidade ao motorista e ao acompa-
normal, mas poderia fazê-lo em nhante.
segunda reduzida se tivesse pista Os freios de serviço sempre cor-
livre. Em todo o trajeto, a primeira responderam às solicitações do
marcha foi utilizada (normal) apenas pilôto. A direção, embora mecânica,
três vezes, em ladeiras com incli- é relativamente leve, com o volante
nação superior a 30°, com pista fãcilmente dominável. O raio de
bastante irregular no sopé, impedin- curva, relativamente pequeno na
do qualquer deslanche do veícul3, prática, permitiu manobrar bem o
Por sinal, não é cômodo engatá-la: caminhão nas ruas estreitas do can-
a alavanca do câmbio quase entra tro comercial de Belém, onde o vei-
sob o volante da direção. Em rampas culo chegou marcando 5 712 km. Le-
dos trechos em obras, subidas via- vado ao concessionário (Distai), foi

QUANTO CUSTAM O km E A t.km
O que podem esperar os compradores

do Dodge diesel em relação ao custo
operacional do veículo? Ainda não hou-
ve tempo — a versão diesel foi lançada
no início do ano — para se conhecer
melhor o caminhão. Isso, todavia, não
impede um prognóstico. PrincipaMente
porque o motor é o Perkins de seis
cilindros, o mesmo usado pela Ford e
General Motors, cujo desempenho já é
bastante conhecido, Aparentemente, o
custo da tkm para o Dodge diesel não
foge muito dos padrões calculados por
TM para veículos da mesma categoria.
Conquanto o Dodge apresente maior
custo global, isso é compensado pela
maior capacidade de carga — cerca de
200 kg a mais que outros veículos mé-
dios. Sua constituição robusta e a alta
velocidade que pode desenvolzer, além
de favorecerem a adaptação de tercei-
ro eixo, fazem prever bons resu'tados
em cargas rápidas (com cinco marchas)
e em serviços pesados (basculantes, ca-
naviais, etc. — nesse caso com quatro
marchas).

Critérios — A estimativa de TM ba-
seia-se num período de utilização de
cinco anos. A falta de dados sôbre o
comportamento do veículo no mercado
de caminhões usados foi contornada ar-
bitrando-se valõres residuais, decrescen-
tes com a utilização: 35% para 2 000
km/mês; 30% para 4000: 25% para
6 000; e 20% para 8 000. Isso corres-
ponde a tomar-se a depreciação como
sernivariável — a parte fixa é de 65%
para 2 000 km/mês, acrescida de 5%
a cada 2 000 km adicionais. Os juros são

calculados na base de 20% sõbre a in-
versão média anual, o que corresponde
a taxas respectivamente de 13,6, 14,
14,4 e 14.8%, decrescentes com a qui-
lometragem sôbre a inversão inicial --
quanto menor o valor residual, mais
rápida a desimobilização de capital (ve-
ja em TM-85, agôsto de 1970, o artigo
"A depreciação na prática").

Admite-se que um único motorista
possa chegar aos 8 000 km/mês, dada a
alta velocidade média do veículo. As
leis sociais são estimadas em 50% sobre
o salário mensal. Como a depreciação,
também o pessoal de oficina é conside-
rado despesa semivariavel: uma pessoa
para cada quatro veículos para 2 000
km/rnês, relação que é aumentada para
1,3 nos 6 000 km/mês. Os coeficientes
para as outras quilometragens são in-
terpolados a partir dLlsses dois valõres.
A estimativa Mclui o seguro total. Em-
bora o teste acuse resultados variáveis, o
consumo de combustível é estimado em
3,8 km/1, uma performance normal para
o Perkins de seis cilindros. óleos lubri-
ficantes foram orçados a partir de ca-
tálogos e manuais do fabricante: 9,5 I
de óleo de cárter a cada 3 000 km e 16
1 de óleo para transmissão, diferencial
e outras partes a cada 15 000 km. O
consumo de peças é tomado proporcio-
nalmente à utilização: 7,5% por ano sô-
hre o valor do veículo Mivo para 4 000
kn-G 11% para 6 000 km. A duração
dos pneu,,, com urna recapagem, é esti-
mada em 50 000 km, A soma de todos
Os custos é acrescida de 20% para ad-
ministração. Carga útil considerada no
cálculo: 6.5 t.

longamente examinado. A trepidação
ocasionada pelas "costelas de va-
ca" afrouxara os parafusos do cár-
ter e do suporte do motor. Aqueles,
sem esforço, permitiram reapérto de
180°. Onde se fez mais sentir o
efeito da trepidação foi na vedação
das caixas de mudança e da dire-
ção. A vibração deslocou uma junta
da primeira, ocasionando perda de
cêrca de 2 litros de óleo. O vazamen-
to não foi percebido em nenhuma
das paradas. Pela mesma causa, a
caixa de direção chegou sêca em
Belém. O lubrificante dos dois com-
ponentes foi reposto depois de rea-
perto severo dos parafusos de fixa-
ção. A caixa do diferencial passou
bem pela teste, sem apresentar
qualquer problema. A carroçaria de
madeira suportou sem qualquer ava-
ria os trancos da viagem.
De modo geral, o desempenho d3

P.700 pode ser considerado muito
bom. Alcança razoável velocidade
média e pode suportar sobrecarga,
dado o superdimensionamento do
chassi nos veículos de dois eixos,
como o veículo testado.

ESTIMATIVA DO CUSTO

Preço-base
ITENS

Cr$ Unidade

1 — Depreciação 37 615,00 uri.
....

2 — Remuneração do
Capital 37 615.00 un.

3 — Salário do motorista e
leis suciais 435,00 mês

4 — Salário do pessoal de
oficina e leis sociais 338,00 mês

5 — Licenciamento 603,00 ano

6 — Seguros 1 910,23 ano

7 — Combustível 0,392 litro

8 — Óleo do cárter 2,54 litro

9 — óleo da caixa 101 litro

10 — Lavagem e graxas 30,00 vez

11 — Peças e material de
oficina 37 616,00 un.

12 — Pneus e recapagern 558,03 u,

Subtotal

13 — Administração subt5l3is —

Custo mensal

Custo km —

Custo da tkin —

Carga liyulda, 6.51.
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A alta velocidade desenvolvida peio
P-700 na Relém-Brasília teve suas
consequências: os suportes do tan-
que de combustível e do escapa-
mento não resistiram à trepidação

OPERACIONAL DO DODGE 700 DIESEL

2 300 km/mês 4 000 kmImês 6 000 kmlmés 8000 kmlmés

Custo Custo Custo Custo
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0,01083 407,34 16,75 0,01166 438,60 14,70 0,01250 470.20 13,30 0.01333 501,42 10,32

0,01233 463,80 19,09 0,01200 451,39 15,13 0,01167 438,98 12,42 0,01133 426,19 10,47

1,50 597.60 28,69 1,50 697,60 23.39 1,50 697,60 19,74 1,50 697,60 17,15

0,375 144.75 5,95 0,437 168,68 5.55 0,50 193.00 5,46 9 562 216,93 5,37

0,083 49.83 2,05 0,083 49,80 1,67 0,083 49,80 1,41 0.083 49,24 1.22

0,303 158,55 6,52 0,083 156,55 5,33 0,383 158 55 4,49 0,083 158,55 3.90

526 206.19 8,48 4 052 412,38 13,82 1 578 618,57 17,50 2 104 824.76 20,31

6,38 16,20 0,67 12,75 32,38 1,119 17,5 49,53 1.40 25,50 64,77 1,59

2,20 6,62 0,27 440 13,24 0,44 6,60 19,87 0.56 0,70 20,48 365

1.0 30,00 1,23 2.0 60,00 200 3,0 3800 2.55 44 120,00 295

0,0031 16001 4,80 0.0062 232,60 7,80 0,0092 346,00 9,79 0,0124 468,44 11.46

0.24 :33,92 5,50 0,48 267.84 055 0,72 401,76 11.38 0,92 513,36 12.61

- 2431.37 100,00 - 2903,06 100,00 - 0237,86 100,00 - 4068,38 100,00

0.20 486.27 - 0,20 596,61 0.20 706,72 - 0,29 813,66 -

- 2907.04 - 357667 - - 4 247,58 - - 4 881,96 - -

- - 1.459 - 0 895 - 0,707 - 0,610 -

0.1538 0,224 _ 3,1538 0,138 - 0,1538 0 109 - 0,1533 0.094 -

O
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PONLIG-HECKEL
DO BRASIL

'PROJETAMOS
'FORNECEMOS
'MONTAMOS

4z

Chaves fim de curso de fuso e de alavanca

E. 
r'

Motores especiais de ratar em curto circuito
com curva de partida 'suave

.....,,

Freios tipo duas sapatas acionadas por
Eldro ou pedal

~MIM
!

Resistenclas de partida em ferro fundido e
em fio nique! cromo

.,

Pantográlos

, ,.....°

Enroiadores de cabo moto-
rizado, totalmente fechados

POHLIG-HECKEL
DO BRASIL S.A. c!

Indüstria e Comércio

C.G.C. (ME) 17.281.072»
BELO HORIZONTE - MINAS GERAIS

Teleg. POH LH ECK - Caiba Postal, 180. Tol 33-0957
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volkswagen

AFINAL,0
CUSTO
ATUALIZADO
DOS FUSCAS

P ublicado pela primeira vez em
dezembro de 1967 e atualizado

em mal() de 1969, o custo operacio-
nal do Volkswagen sedã revelou-se
desde logo importante subsídio para
a solução de problema comum a
muitas empresas; a fixação do reem-
beis° justo das despesas de opera-
ção de veículos de funcionários, es-
pecialmente de vendedores. Agora,

èle passa pela segunda atualização.
Para realizá-la, TM não se limitou
a corrigir dados superados pela in-
flação, Durante um mês, pesquisa-
dores ouviram quase uma centena
de proprietários, anotando num
questionário padronizado todos os
dados necessários ao cálculo do
custo. Os resultados dessa pesquisa
levaram a algumas modificações

CUSTO

GRUPO 1

Ar-o kmImês Depreciação Juros

1 000 0,24758 0,18642
1970 2 000 0,12379 0,09321

3 000 0,08253 0,06214

1 000 0,09167 0,15250

1969 2 000 0,04584 0,07625
3 000 0,03056 0,05083

1 000 0,08333 0,13500
1968 2 000 0,04167 0,06750

3 GOO 0,02777 0,04500

1 000 0,05000 0,13000
1967 2 000 0,02500 0,06500

3 OCO 0,01667 0,04333

1 000 0,05000 0,11167
1966 2 000 0,02500 0,05584

3 000 0,01667 0,03722

1 000 0,05000 0,10000
1965 2 000 0,02500 0,05000

3 000 0,01667 0,03333

1 000 0,05000 0,09167
1964 2 000 0,02500 0,04584

3 000 0,01667 0,03055

1 000 0,03333 0,08333
1963 2 OGO 0,01667 0,04167

3 000 001111 0,02778

I - CONSUMO DE COMBUSTIVEL

(km(litro)
Motor 1200 Motor 1300

Cidade 7,868 7,606

Estrada 11,395 9,967

Média 9,632 8,786

II - CUSTOS MÉDIOS DE
MANUTENÇÃO

1 000 km Cr$/km

O - 24 0,004

24- 48 0 006

48- 72 0,010

72- 96 0,015

96- 120 0,022

120- 144 0,030

144- 168 0,038

168- 192 0,052

192- 216 0,072

216- 240 0,092

240- 288 0,112
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OPERACIONAL DO SEDA VW POR IDADE

- Despesas indiretas GRUPO 2 - Despesas de operação

Seguros
Licencia-
mento

Subtotal C°rnbus-
tível

Lavagem e
Lubrificação

Pneus Manuten-
ção

Motor Subtotal
Custo por

km
km

Acumulados

0,07017 0,01833 0,52250 0,05361 0,01000 0,01010 0,00400 - 0,07771 0,60021 12 000
0,03509 0,00917 0,26126 0,05361 0,01000 0,01010 0,00400 - 0,07771 0,33897 24 000
0,02339 0,00611 0,17417 0,05361 0,01000 0,01010 0,00600 - 0,07971 0,25385 36 000

0,06849 0,01833 0,33099 0,05361 0,01000 0,01010 0,00400 - 0,07771 0,40870 24 000
0,03425 0,00917 0,16551 0,05361 0,01000 0,01010 0,00500 - 0,07971 0,24522 48 000
0,02283 0,00611 0,11033 0,05361 0,01000 0,01010 0,00867 -- 0,08238 0,19271 72 000

0,06785 0,01283 0,29901 0,05361 0,01000 0,01010 0,00600 - 0,07971 0,37872 36 000
0,03398 0.00642 0,14957 0,05361 0,01000 0,01010 0,01000 - 0,08371 0,23328 72 000
0,02251 0,00428 0,09956 3,05361 0,01000 0,01010 0.01733 - 0,09104 0,19060 108 000

0,06727 0,01283 0,26010 0,05361 0,01000 0,01010 0,00600 - 0,07971 0,33981 48 000
-5 0,03364 0,00642 0,13006 0,05361 0,01000 0,01010 0,01500 - 0,08871 0,21877 96 000

0,02242 0,00428 0,08670 0,05361 0,01003 0,01010 0,02733 0,01111 0,11215 0,19885 144 000

0,06692 0,01008 0,23867 0,04890 0,01000 0,01010 0,01000 - 0,07900 0,31767 60 000
0,03346 0,00504 0,11934 0,04890 0,01000 0,01010 0,02200 - 0,09100 0,21034 120 000
0,02231 0,00336 0,07950 0,04890 0,01000 0,01013 0 04317 0,01111 0,12328 0,20284 180 000

0,06657 0,01008 0,22665 0,04890 0,01000 0,01010 0,01000 - 0,07900 0,30565 72 000
0,03329 0,00504 0,11333 0,04890 0,01000 0,01010 0,03000 0,01111 0,10011 0.21344 144 000
0,02219 0,00336 0,07555 0,04890 0,01000 0,01010 0,08533 0,01111 0,16544 0 24099 216 000

0,06622 0,00825 0,21614 0,04890 0,01000 0,01010 0,01500 - 0,08400 0,30314 84 000
0,03311 0,00413 0,10807 0,04890 0,01000 0,01010 0,03800 0,01111 0,11811 0,22618 168 000
0,02207 0,00275 0,07204 0,04890 0,01000 0,01010 0,10133 0,01111 0,18144 0,25348 252 000

0,06587 0,00825 0,19078 0.04890 0,01000 0,01010 0,01500 - 0,08400 0,27478 96 000
0,03299 0,00413 0,09546 0,04890 0,01000 0,01010 0 05200 0,01111 0,13211 0,22757 192 000
0,02196 0,00275 0,06360 0,04890 0,01000 0,01010 0,11200 0,01111 0,19211 0,25571 288 000

III - DADOS SôBRE O VOLKSWAGEN SEDA (Em Cr$)

Desvalorização Inversão média Juros Seguros
Ano Cotação anual anual anuais fixo (1) variável (2) total Licenciamento

1970 12 671 2 971 11 185 2 237 754 88,70 842,70
,

220
1969 9 700 1 100 9 150 1 830 754 67,90 821,90 220
1968 8 600 1 000 8 100 1 620 754 60,20 814,20 154
1967 7 600 600 7 300 1 560 754 53,20 807,20 154
1966 7 000 600 6 700 1 340 754 49 803 121
1965 6 400 600 6 100 1 220 754 44,80 798,80 121
1964 5 800 600 5 500 1 100 754 40,60 794,60 99
1963 5 200 600 5 000 1 OGO 754 36,40 790,40 99
1962 4 800 - - -

): - 5.1 (1,1 v;(1((r ide 1 5i de CrS 1 000 CrS

nas bases do estudo original. Mas,
a estrutura básica - que leva em
conta tanto a idade do veiculo quan-
to a quilometragem média mensal
- permanece inalterada.

Atualizando - A pesquisa revelou
dados importantes sôbre o desem-
penho (km/ I de combustível) do veí-
culo. A diferença de consumo entre

12): Custo vatie1 = 0.7'; do ..,:a!or

o 1300 e o 1200 (modelo anterior a
1967) parece ser insignificante, no
tráfego urbano (veja a tabela I).
Mas, no tráfego rodoviário, o 1300
gasta cêrca de 10% a mais de com-
bustível do Que o seu irmão mais
velho. O desempenho do 1200 melho-
ra em cérca de 45% na estrada em
relação ao tráfego urbano. Para o
1300, a diferença é de pouco mais

de 30%. O cálculo de TM basaia-se
na média (cidade e estrada): 9.632
km/ i para o 1200 e 8,686 para o 1300.
E leva em conta o aumento da ga-
solina de 1.0 de setembro, que fixou
em C-$ 0,471 o preço do litro em
São Paulo. A pesquisa mostrou que
os proprietários lavam e lubrificam
o veículo a cada 1 500 km, em mé-
dia, ao custo de Cr$ 15.
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EDIÇÃO EM INGLÊS DE

BRASIL EM ENAME
-DEZEMBRO-1970

VAI MOSTRAR AO
MUNDO O QUE É A

INDÚSTRIA BRASILEIRA
SETOR POR SETOR

A edição em inglês de BRASIL EM EXAME levará sua mensagem a
mais de 120.000 leitores qualificados na América Latina,
Principais Países da Europa, Japão, USA e Canadá, ajudando sua
empresa na exportação de produtos manufaturados.
Afinal exportar é a solução.

BRASIL EM EXAME, edição em inglês, mostrará ao
empresário e importador do exterior:
- O que o Brasil produz (guias).
- Como o Brasil produz (resumo da edição em português).
- O que o Brasil importa, de onde e como.
- Como exportar e importar do Brasil: legislação,
normas práticas, incentivos.

-'.Como investir no Brasil: legislação.
- Onde investir no Brasil: estudos de marketing,
concentração dos investimentos etc.

Os 45.000 exemplares da edição em inglés irão para:
- Empresários e importadores dos principais países da
ALALC - 15.000

- Empresários e importadores em outros países-SOCO.
- Feiras internacionais de que o Brasil participar

oficialmente em 1971, no exterior: Governo,
Embaixadas e Escritórios Comerciais - 20.000

- Atendimentos posteriores - 5.000

AUTORIZE SEU ANÚNCIO ATÉ: 31-10-70 20 ANOS

GRUPO TECNICO
lilaGu!nas tuimia & Brados. Iransporle Iloderno.

1950 I970

EDITORA ABRIL



volkswagen

A manutenção foi orçada de acór-

do com a tabela II, que representa

os resultados médios da pesquisa.

Trata-se do item menos preciso de

todo o cálculo, uma vez que os

custos declarados nem sempre apre-

sentam correlação clara com a ida-

de do veículo.

Critérios — Como das vêzes ante-

riores, o estudo considera, não a de-

preciação legal, mas a perda real

de valor comercial do veículo no

mercado. Os preços-base são os pu-

blicados pela revista "Quatro Ro-
das" de ulho do corrente (tabela
III), para a praça de São Paulo. So-

bre o valor médio do veículo são
computados juros de 20% ao ano

(custo de oportunidade do capital).
Um custo que chega a pesar mais
do que a depreciação, principalmen-
te porque, à medida que o carro vai
ficando mais velho passa a perder

menos valor comercial. As despesas
de licenciamento são as estabeleci-
das oficialmente, de acordo com a
taxa rodoviária única: Cr$ 220 para
os sedãs '69 e '70; Cr$ 154 para os
67 e '68; Cr$ 121 para os '65 e

'66; Cr$ 99 para os '63 e '64.

Considera-se que o veículo tenha

seguro total. Isso implica despesa

adicional de 5,8% sôbre Q valor

ideal (preço do veículo nôvo), mais

0,7% sôbre o valor real.

A vida útil do pneu é estimada

em 30 000 km. Cada unidade custa,

com câmara, Cr$ 77,75. O estudo

pressupõe ainda que a primeira re-

tifica feita aos 140 000 km e que re-

tificas posteriores sejam executadas

a cada 90 000 km. Cada retífica é

orçada em cêrca de Cr$ 1000. O cál-

culo não inclui despesas com esta-

cionamento (garagem), da ordem de

Cr$ 50 mensais, e que podem signi-

ficar até Cr$ 0,03 a mais no custo

do quilômetro. Para aplicar o estu-

do a frotas de táxis é preciso con-

siderar ainda salário do motorista e

leis sociais, despesas de adminis-

tração e coeficiente de aproveita-

mento (quilômetros com passagei.

rostquilômetros totais). Nesse tipo

de operação, as quilometragens de-

senvolvidas serão, quase sempre,

maiores do que as consideradas por

TM, com redução nos custos fixos

por quilômetro.
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os transportadores
de correia
Rozenowicz
distinguem-se dos
demais

Pela construção minuciosamente estu-
dada e pela execução perfeita. A RO-
ZENOWICZ fabrica todos os tipos de
transportadores de correia para as reais
diversas finalidades
Os grupos de roletes são executados

em tubos Mannesmann, montados sôbre
eixos em aço e os rolamentos SKF são
protegidos, por meio de labirintos espe-
ciais, contra qualquer penetração de pó
ou vasaFnento de graxa

lifflmic Procure-nos e estudare-i» IN
iffiki ~ -. MOS, sem compromisso, o1-• ffriffit ■ 1. j te
" a a a seu problema.■te..~- .- i-

Construções
Mecânicas
Rozenowicz Ltd a.

Rua da Balsa, 10 • Telefone: 260-5102 - Piqueri
C. P.. 11.912 - 55o Paulo

A RODA que levanta_

PUNHO para

MANUSEIO
de tubos - chapas $
e barras de ferro

dispensa lavas!

PRODUTOS DA

C I D RIOAM C.P.2 1 O O 4 -ZC 0 5
Representantes em:

Pôrto Alegre - Curitiba
São Paulo - Belo Horizonte
Rio de Janeiro - Salvador
Recife - Fortaleza - Belém
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7Ícanteiro

A OBRA DíFICIL
ANTES DA
GRANDE OBRA
Há os que vêem no "camping" um espor-
te salutar e uma forma de reencontrar a
natureza perdida. Mas para os operários
da quinta indústria nacional — a constru-
ção rodoviária, que dá emprêgo a cêrca de
170 000 pessoas — viver em acampamen-

to não chega a ser um esporte. Prova dis-
so é a denominação que os engenheiros
dão ao conjunto que abriga operários e
oficinas. Preferem chamá-lo de "cantei-
ro de serviço", uma designação bem
mais de acôrdo com as suas finalidades.

Os tipos — O custo do canteiro
representa de 2 a 5% do valor

das obras de grande porte. -Nas
menores pode chegar a 10%. Nas pe-
quenas e de acesso muito difícil,
pode atingir 20%. Para reduzir ésse
custo, o empreiteiro procura esco-
lher o tipo adequado à obra, Atual-
mente estão sendo bastante usadas
pelas grandes construtoras casas
moduladas e desmontáveis, de ma-
deira, com cobertura em chapas on-
duladas. A Campolar — firma espe-
cializada nesse tipo de construção
—fabrica e monta alojamentos COM
sanitários, quartos e dependências
que podem servir de escritórios, al-
moxarifado, refeitórios, etc. Cobra
de Ci- 100 a Cr$ 150 o metro quadra-
do, dependendo do projeto. O aloja-
mento básico é composto de quaren-
ta peças desmontáveis, entre portas,
janelas, etc. Pesa cerca de 100 kg/
m' Pode durar até dez anos, se pin-
tado a cada três, Na mudança co
acampamento, 70% do material é
reaproveitado. O restante, assoalho
principalmente, deve ser reposta.
Sua capacidade varia de trezentas a
1 500 pessoas.
Algumas construtoras preferem

construir seus próprios acampamen-
tos, utilizando tábuas de pinho re-
juntadas com ripas, pontaletes e te-
lhas de cimento-amianto de 5 mm
de espessura. Outras adotam cons-
truções de pau-a-pique (barreados
até 2 m de altura) com cobertura de
sapé, fôlha de buriti ou carnaúba.
O diretor de uma firma nordestina
chega a declarar: "Considero êste

tipo de acampamento ideal para cli-
mas quentes. Essas habitações são
muito mais frescas e arejadas que
os barracões convencionais. Além
disso, os trabalhadores arregimenta-
dos nas redondezas sabem muito
bem como construí-los e sentem-se
melhor neles No inicio, tudo não
passava de urna experiência. Que
acabou se revelando, além de fun-
cional, econômica, em virtude da di-
ficuldade de transporte e encomen-
da de material vindo do sul".
Há ainda as que usam edificações

metálicas desmontáveis, com estru-
tura de perfilado e cobertura de
fólha de zinco. Vantagem: durabi-
lidade e facilidade de transporte.
Normalmente, 60% do espaço

construido é ocupado pelo pessoal
residente (casas e galpões); 15% pe-
los escritórios, outros 5% pelo al-
moxarifado e cérea de 20% pela ofi-
cina mecânica.
Uma forma de reduzir a área cons-

truída é limitar ao mínimo o núme-
ro de famílias residentes no cantei-
ra — cada uma ocupa casa separa-
da, onerando ias custos.

O local -- Para o bom funciona-
mento do canteiro de obras, é indis-
pensável a existência de água pró-
xima. Se a água não fôr potável,
será necessário providenciar uma
pequena estação de tratamento.
Na falta absoluta de cursos de

água, a solução será mesmo o poço
artesiano. É preciso analisar tam-
bém as facilidades de acesso, para
que o transporte de máquinas e su-

primentos não seja prejudicado.
Energia elétrica próxima é desejável,
mas não indispensável. Outro fator
importante é a distância entre o
acampamento e as frentes de tra-
balho. As construtoras acreditam
que o limite económico para essa
distância é de 30 km, podendo che-
gar, às vezes, até 50. A tendência é
para localizar o acampamento no
meio do percurso, duplicando assim
o seu alcance. Além dos 100 km
convém, muitas vêzes, desdobrar as
instalaçries, mantendo junto às pa-
trulhas rris avançadas núcleos de
apoio local, com alojamento para
tratoristas e pessoal de assistência
técnica e um carro-oficina. Uma boa
solução é usar alojamentos rolan-
tes, montados sôbre carrêtas, que
podem acomodar até doze pessoas
em camas-beliche. Os alojamentos
rolantes são indicados também para
obras extensas, mas com pequeno
volume de terraplenagem (raspa-
gens, pequenos cortes, aterros), nos
quais a frente de trabalho é obriga-
da a deslocar-se com rapidez.
Sempre que houver um povoado

próximo às obras, é conveniente ins-
talar nele os alojamentos, enferma-
ria, cozinha, escritórios e centro de
recreação. Isso diminui as depen-
dências do canteiro de obras e tam-
bém a responsabilidade do enge-
nheiro-chefe sôbre a vida do acam-
pamento. Oficina e almoxarifado de-
vem estar sempre juntos à frente de
serviço, o que possibilita melhor as-
sistência às máquinas.
Nas obras que incluem pavirnen-
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tação, pode ser conveniente acam-
par próximo às pedreiras ou cons-
truir canteiro à parte para cuidar
desses serviços. A proximidade de
sítios ou fazendas é sempre vanta-
josa — no mínimo, o acampamento
poderá contar com abastecimento
de verduras, frutas, leite e carne,
melhorando o cardápio.

Contra o vento — Situar o cantei-
ro ao abrigo dos ventos é uma pre-
caução que, não raro, deixa de ser
tomada. No litoral norte do Estado
do Rio, uma construtora preferiu ig-
norar o vento, acampando entre a
praia e uma região cheia de dunas.
Resultado: todo o acampamento te-
ve de suportar durante dois anos
uma situação inusitada e incômoda.
Tôdas as dependências eram fre-
qüentemente invadidas pela areia,
que entrava nos olhos, nas camas e
na comida. E prejudicava principal-
mente a oficina mecânica — peças,
lubrificantes e equipamentos aca-
bavam cheios de areia. Outro peri-
go são as inundações. Para evitá-las
deve-se, antes de acampar à beira
de rios, recorrer a moradores anti-
gos ou órgãos regionais para verifi-
car Qual o nível máximo das cheias.
Uma equipe de locação de estrada,
que havia acampado numa baixada
da região de Mato Grosso, ouviu dos
fazendeiros urna recomendação:
'Olha, gente, é melhor mudarem
para um lugar mais alto, oor causa
do ̀ japão'. Ai nessa baixada é peri-
goso". Estranharam o têrmo, mas
seguiram a orientação, Dias mais

tarde, puderam comprovar o acerto
do aviso. Inexplicavelmente -- o dia
estava muito bom — urna massa de
água de 2 metros de altura passou
furiosa e rápida por tôda a baixada
e desapareceu imediatamente, tão
misteriosa quanto surgira. Acontece
que fortes e breves pancadas de
água nas vertentes faziam com que
enorme volume de água convergisse
de uma só vez para a baixada.

Quem manda — No canteiro de
obra, a autoridade máxima é o en-
genheiro-chefe — também chamado
de superintendente ou preposto. A
êle subordinam-se o chefe de ofi-
cina, o chefe de almoxarifado e o
chefe de campo. No caso de a obra
ser muito grande, o almoxarifado
pode ser desmembrado em três se-
tores: do pessoal, técnico e tesou-
raria. O engenheiro-chefe é respon-
sável, em última instância inclusive,
pela segurança — mesmo que dele-
gue essa função. Em certos casos,
o encarregado da segurança é o
chefe dos guardas, que se reporta
ao chefe de escritório, Para o bom
desempenho da função de engenhei-
ro-chefe não bastam apenas bons
conhecimentos técnicos. São neces-
sários também espírito de liderança
e personalidade forte. Camisa aber-
ta ao peito, sempre de botas, calças
de brim, ele geralmente gosta mui-
to da vida que leva. "Quando não se
adapta, o engenheiro muda logo de
profissão. Só ficam os que gostam",
afirma o Dr. Eduardo Americano,
presidente da Embasa. Apesar das

dificuldades que o cargo envolve,
muitos preferem êsse tipo de vida.
Nela, chegam a ser senhores abso-
lutos de um pequeno mundo, ele-
mento de auto-afirmação difícil de
ser experimentado nos grandes cen-
tros. Mas, nessa época, o engenhei-
ro ¡á atingiu uni cargo administrati-
vo ou está pensando em fundar sua
própria construtora. Alguns prefe-
rem fixar a família numa cidade vi-
zinha e residir sõzínhos nas obras.

Poeira e lama — "Pelo canteiro
conhece-se a empreiteira", afirma o
diretor de uma grande construtora.
Algumas encarregam funcionários
subalternos de organizá-lo. O re-
sultado quase sempre é má locali-
zação, quebra da disciplina e redu-
ção na produtividade. Uns acabam
transformados em enormes lamaçais
na época das chuvas e em homéri-
cas nuvens de pó no período das
sêcas. Máquinas e veículos semi-
desmontados por todo o lado e ani-
mais de criação em total libe-dade
completam o quadro. "Na locação
do canteiro — além de procurar
vantagens operacionais —, dou mui-
ta importância às condições de vi-
da. Quem, como eu, está há doze
anos nisso e várias vezes chegou a
morar na obra com toda a família.
sabe nue é importante tornar supor-
tável o tempo oue se passa ali",
afirma o eng.° Demétrio Cassiano,
um veterano organizador de cantei-
ros. Conselhos de Demétrio: 1) tirar
o máximo proveito da arborização,
situando o maior número possível vivo -
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canteiro

Na grande obra, o homem não
pode ser esquecido — mais de
170 000 operários vivem a maior par-
te da sua vida em acampamentos.
Canteiros bem planejades aumentam
a eficiência dos trabalhos de terra-
plenagem e pavimentação, Ao lado,
a planta de uma unidade típica para
acomodar operários solteiros. Cabem
quatro em cada cômodo. A unidade
pode ser pré-fabricada. Terminada a
abra, é só desmontá-la. A cobertura
é em chapas onduladas. Abaixo, o
layout de um canteiro de obras
planejado para funcionar bem.

3.60 3.60

OFICINA

OFICINA

PÁTIO PARA MAQUINAS

ALMOXARIFADO ESCRITÓRIO

3.60 3.60

ENTRADA
DE MAQUINAS

3.60

OFICINA

QUARTO

QUARTO

QUARTO

CIRCULAÇAO

QUARTO

QUARTO

QUARTO 1
SALA DE RECEPÇÃO QUARTO

BANHEIRO W.C.1. BANHEIRO

de alojamentos à sombra, mesmo
que se tenha de dispersá-los bas-
tante; 2) preservar ao máximo a rel-
va circulante; 3) manter o pátio da
área de serviços e da administração
revestido de pedregulho, seco e ser-
vido por valetas para escoamento
da água; 4) para quebrar a aridez,
um pouco de paisagem ajuda mui-
to; árvores e folhagens não devem
faltar nas proximidades.

Contra o marasmo — É ainda o
eng.° Demétrio quem afirma: "O
marasmo social é um dos piores ini-
migos da vida de acampamento".
Para evitá-lo, as construtoras pro-
curam dinamizar a parte recreativa
e esportiva, programando torneios e
reuniões. Com um pouco de imagi-
nação e fôrça de vontade, vão man-
tendo aceso o espírito comunitário.
Grandes festas, por ocasião de visi-
tas de autoridades ou da entrega
de trechos, ajudam a manter o mo-
ral alto.
Outro problema que o confinarnen-

to traz é a ausência de companhia
feminina para os solteiros. Disso re-
sulta constante assédio às mulheres
casadas. Por isso, a área familiar

deve estar o mais distante possível
dos alojamentos dos solteiros. Boa
medida para diminuir o problema é
contratar gente das redondezas, on-
de as pessoas se conhecem e se
respeitam mais. Eletricidade, água
encanada e melhor nível nas edifi-
cações são graus relativos de con-
fôrto dos acampamentos que aju-
dam a suportar melhor o isolamento.

DDT nêles — Nas regiões insalu-
bres — principalmente as sujeitas
a doenças tropicais — medidas pro-
filáticas são indispensáveis. Na
maioria dos casos, pode-se recorrer
ao auxílio do serviço de combate
à malária e outros órgãos públicos
de saúde. A vacinação preventiva é
medida obrigatória. Para que os ope-
rários não fujam dessa medida, cer-
tas firmas costumam aplicá-la no
dia do pagámento. Só recebe quem
foi vacinado. Na luta contra os in-
setos portadores devem-se evitar for-
mações de águas estagnadas nas
imediações ou aspergi-las com pe-
tróleo e erradicar plantas retentoras
de água. As edificações devem ser
pulverizadas com DDT e a água pa-
ra consumo submetida a análise.

Mosquiteiros, inseticidas e repelen-
tes são indispensáveis e devem fa-
zer parte do equipamento individual
dos operários. Serviços de assistên-
cia médica devem ser prestados pe-
riodicamente.

Armas e prisões — Benedito da
Silva, 32 anos, mineiro semi-analfa-
beto, trabalha há dois anos na Cons-
trutora Alcindo S. Vieira. Não gosta
muito do serviço, mas "já está acos-
tumado a viver dentro do mato'.
Atualmente, cozinha e cuida da lim-
peza do acampamento da construto-
ra nas obras do Sistema Cantareira
(São Paulo, SP). Aos domingos, cos-
tuma dar um passeio em São Paulo.
Quase sempre acaba indo ao cine-
ma. Faz comida num fogão de lenha
e diz que a turma não reclama e
come o que vier. "De vez em quan-
do", diz 'ele, "Sai uma briga no alo-
jamento." Geralmente, o motivo é o
sumiço de algum objeto de valor.
Mas, além de casos de roubo, o en-
genheiro residente em qualquer
acampamento tem muitos outros
problemas com o pessoal, desde
simples queixas e brigas de marido
e mulher até atos disciplinares mais
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graves e prisões, "Quando falta al-
gum operário na segunda-feira, já
sei onde procurá-lo", afirma o enge-
nheiro-chefe de um canteiro próxi-
mo a uma cidadezinha mineira.
"Quase sempre éle está na cadeia,
por ter se excedido na bebida e ar-
mado encrenca na noite de domin-
go." "A maioria absoluta do pessoal
subalterno é gente simplória, fácil
de tratar", afirma outro engenheiro.
Segundo êle, a grande ameaça à or-
dem interna são foragidos da justi-
ça de outros locais, que se procuram
acobertar trabalhando em constru-
ção rodoviária. O porte de armas e
a cachaça também pode originar sé-
rios problemas. "As vezes não há
outro remédio senão o de 'convidar'
a polícia para uma batida a fim de
resolver os problemas mais graves."

Oficinas — A maioria das emprê-
sas prefere oficinas de campo equi-
padas para assistência mecânica
completa, incluindo retifica de moto-
res. Algumas, todavia, mantêm ape-
nas assistência de apoio. Nesse ca-
so, receberão da oficina central, si-
tuada numa cidade grande, conjun-
tos recondicionados completos para
troca, para lá remetendo partes a
serem recondicionadas. Em ambos
os casos, carros-oficinas serão indis-
pensáveis para prestar assistência
leve ou de emergência no próprio
local da obra, pois é contraprodu-
cente transportar tratores pesados
até a oficina do canteiro. Para o
bom ritmo dos serviços, principal-
mente para a reposição rápida de
peças, é importante manter por-
feita comunicação com a sede, atra-
vés de SSB, avião particular e malo-
tes. Quando não é possível provi-
denciar um bom campo de pouso
nas imediações, usa-se a própria
pista da estrada, devidamente bali-
zada, para essa finalidade.
Gerando cidades — Quando o

acampamento foi desmontado, dei-
xou para trás bares, postos, restau-
rantes e oficinas. Em pouco tempo,
nascia à beira da rodovia uma nova
cidade. Quase sempre o acampa-
mento funciona como embrião de
uma nova cidade. Logo que êle é
instalado, sitiantes e moradores nas
imediações aglutinam-se à sua vol-
ta. Comerciantes, atraídos pelo po-
der aquisitivo dos operários, vão
montando vendas, botecos e "chi-
becos". Desarmado o acampamento,
com a estrada já funcionando, a no-
va cidade não demora a surgir. Na
Belém—Brasília, 80% dos povoados
são remanescentes de acampamen-
tos. Cidades como Guará, Gurupi e
Paraíso, hoje com 20 000 habitantes.
foram acampamentos. ISC-66.

TOME NOTA
M.ME NOME:

OVIMENTAÇU ItC111CA DE 
1AATEIUMS

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

empresa é movimentação de
cargas ou aproveitamento de

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

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

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

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

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

lypinvii1=10 MOVIMENTAÇÃO TÉCNICA DE MATERIAIS LTDA.
Av. do Estado, 5476 -Tel.:278-4164,278-2432 e 278.6537-S.P.

(7)
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roducão

MS DE AGC5STO

MARCAS E TIPOS Agõsto
Jan./
Ago.

1957/
1970

Ven-
das

Caminhões pesados e ônibus: total 220 1 358 43 064 271

FNM — D-11000 137 860 24 313 185

International NV-1841 NCF-183 — 5 963 _

Mercedes-Benz LP-1520 3 36 5 330 9

Scania-Vabis L. LS ' L1-76 80 492 7 403 77

Caminhões médios e ônibus: total 3 754 26 457 426 293 3 752

Chevrolet 6403'6503 6803 956 7 405 141 655 989

Dodge 700/ P-700 188 1 420 3 676 204

Dodge 400 25 450 1 081 79

FNM 0-11000 44 1 533 9

Ford F-350 420 2 316 32 350 274

Ford F-600 588 3 260 107 835 430

Magirus 49 263 1 324 45

MB-0-321 H/ HL (monobloco) 0-352 125 802 10 371 123

MB-0-326 H.- HL (monobloco) 2 23 1 398 2

MB LP-321. L-1111/ LA-1111 L e LA-1113 1 298 8 885 89 306 1 339

MB LP-321/ LPO-344.. LPO-1113 s:
cabina p: ónibus (encarroçam. de
terceiros) 98 1 489 33 716 250

Scania-Vab s B-7663 5 100 2 043 8

Camionetas: total 9 631 81 182 635 031 10 217

Chevrolet 1400. 1500 1 770 11 346 86 632 1 562

Dodge 100 432 668 39

Ford F-100 189 1 378 49 290 110

Toyota (perua) 2 22 1 081 2

Toyota (pickup) 29 320 3 335 29

Vemag (Vemaguet Caiçara) — 55 692 —

Volkswagen (Konnbi/ Variant) 6 578 51 140 234 938 6 733

Volkswagen (pickup) 147 1 156 6 673 141

Wi I lys (pickup) 131 4 419 59 125 632

VVi I lys (Rural Belina) 785 10 969 137 597 969

Utilitários: total 328 2 799 173 096 356

Toyota (Jeep Bandeirante) 9 90 4 631 9

Vemag (Candango) — 7 848 —

Wi I lys (Universal) 319 2 709 160 617 347

Automóveis: total 18 582 155 510 1 278 709 18 747

Veículos: total 32 515 267 336 2 556 193 33 343
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veja que diferença:
nossos rolamentos
sdo todos i uais.

Nós, da Cia. Timken, já
entramos na era da igualdade

universal. Não há diferença
entre brasileiros, ingleses,

c-anadenses, americanos, etc.
Falamos de rolamentos de

rolos cônicos Timken. No mundo
inteiro, eles têm idênticas

especificações. O que é bom
para o Brasil, é bom para os

Estados Unidos, Austrália,
França, etc. E vice-versa.

A qualquer momento, você
poderá substituir uma capa ou
um cone do rolamento de sua
máquina Made In England

por outros Made In São Paulo.
Sempre garantindo ao seu

equipamento maior segurança
e melhor absorção de choques -

os rolamentos Timken são de
aço cementado. Oferecem
maior capacidade em menor

espaço. E mais economia.
Mas além de robustos,

resistentes e econômicos,
os rolamentos Timken são

disponíveis. Sempre disponíveis,
Não atrasamos entregas.
Sua indústria nunca vai
ficar paralisada por falta

de rolamentos Timken. Nós não
topamos essas paradas.

Conte também com outra
disponibilidade - nossos

engenheiros de vendas estão
sempre às suas ordens.

MADE IN Al"-ITIZALIA

«')<N

MADE IN CANADA

-.\-IADE IN EN(II..1ND

Para criar um projeto específico
para a sua maquinaria, com

um aproveitamento de rolamentos
mais funcional, mais seguro, mais
econômico. Peça a visita de
um desses homens. Todos êles

têm, no mínimo, dois anos
de estágio nos Estados Unidos
e Europa. Eles conhecem

rolamentos Timken como ninguém.
Ou melhor, conhecem tanto
quanto os nossos engenheiros
americanos, ingleses,
franceses, canadenses.

É a nossa igualdade universal.
Timken do Brasil S.A. -
Comércio e Indústria.

R. Eng". Mesquita Sampaio, n." 714
- Tel.: 267-3411 (rede interna)

Caixa Postal 8205 - São Paulo
SP, Brasil. Subsidiária de The
Timken Company. Os rolamentos
Timken são vendidos em 133

países. Fabricados no Brasil.
África do Sul, Austrália, Canadá,

Estados 1'nidos, França e Inglaterra.

MADE IN 1,SANUE

.12.DE IN SOL'Ill

TIMKEN



om o o erosissurno,
qualquer carga

é dinheiro no bdiso.
Êle oferece pesos brutos totais de 13.000 kg em diante, até

uma capacidade de tração de 22.500 kg.
O Poderosíssimo chegou nas versões de

3,6 m, 4,2 m e 4,8 m de distância entre-eixos,
para solucionar o problema dos que precisam
transportar cargas sensíveis às asperezas do
percurso: frutas, vidros, carvão etc. E para os
que precisam de maior capacidade de carga,
sem sacrifício dos componentes, sem perda
da rapidez, da maneabilidade e de um custo
inicial baixo.
Não é à toa que o L-1313 é o melhor inves-

timento que você pode fazer atualmente, em
têrmos de caminhão.
Ele é forte: seu chassi tem longarinas com

1I•

254 mm de altura e 8 mm de espessura. Ele
é seguro: tem 2 amortecedores dianteiros, 2
traseiros, barra estabilizadora dianteira, freios
de serviço hidráulicos, área de frenagem de
4.854 cm2.

Ele é econômico: na manutenção, no baixo
custo operacional (o que é bom já nasce
Diesel, lembra?), nos pneus, todos iguais,
900 x 20 de 14 lonas, especiais.
Seja esperto: recorte êste anúncio e vá de-

pressa até o Concessionário Mercedes-Benz
mais próximo para saber como o Poderosís-
simo vai pôr dinheiro no seu bôlso.

fol - tei

11

L-1313/48
Chassi de caminhão

7287

L-1313/48
Chassi de caminhão com 3.. eixo

LS-1313/36
Cavalo-mecânico

para tração
de semi-reboque

•

Os Poderosíssimos: 1.05 caminhões médios de peso.

CONCESSIONÁRIOS MERCEDES-BENZ

SC — N.° 4


