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Na hora
das grandes

, a
vez do custo
operacional

Mais de 62% dos caminhões pesados nacionais são FNM.
Entre os "cavalos mecânicos", a proporção é ainda maior.
O potente motor (175 CV SAE), a caixa de mudanças

(8 marchas),o 30 eixo, o chassi de longarinas e travessas
extra-fortes - todo o conjunto mecânico, enfim, foi projetado, •
de fábrica para carregar mais: o que limita a carga dos FNM
é a Lei da Balança.

Quanto ao custo operacional, o FNM apresenta o mais
baixo: basta considerar o menor custo inicial, a comprovada
durabilidade, a resistência e a facilidade de manutenção.

Se a tudo isso acrescentar-se a excelente manobrabilidade
do FNM (servo-direção hidráulica como equipamento padrão),
o maior aproveitamento de área útil (a cabine avançada
ocupa ~lente 2,19m do chassi), conclui-se que os cavalos
mecânicos FNM são o melhor meio de transporte
para qualquer carga pesada.

Comprove-o no Revendedor Autorizado FNM - conheça
as melhores condições de financiamento, a assistência técnica
especializada e o completo estoque de peças genuínas.

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

CHASSI ORE MOS PESO CHASSI PESO AUTO T PESO BRUTO

V-4 4.400 mm l 5.000 Kg f5.000 Kg —

V-5 4.000 mm 4.950 Kg 15.000 Kg 40.000Kg (1,

V-6 3.400 mm. 4.850 Kg 15.000 Kg 35 000Kg(2

V-10 6.452 mm 5.250 kg 15.000 Kg —

V-12 4.745 mm] 6.250 Kg 22.000 Kg —

V-13 3.700 mm] 5.850 Kg 22.000 Kg 140.000Kg(2,

V,17 '4 745 rnm l 6 040 Kg 22 000 Kg —

FÁBRICA NACIONAL
DE MOTORES S.A.
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OS SEGREDOS
DO BALANÇO

Esta é a melhor época para você
obter certas informações sôbre seus
concorrentes. É no connêço do ano
que quase tôdas as sociedades anô-
nimas do país publicam seus balan-
ços, mostrando sua situação e os re-
sultados do exercício.

Elas escondem o que podem, é cer-
to, e os dados que divulgam nem sem-
pre refletem o retrato fiel da emprêsa.

O conceito de lucro é bastante elás-
tico e um contador hábil pode tornar
rentável e sólida, no papel, uma com-
panhia em situação periclitante. Mes-
mo assim, um analista malicioso pode
extrair de um balanço informações
preciosas sôbre uma emprêsa. Na pá-
gina 26, Exame dá algumas dicas.

Mostra como ler o ativo, passivo,
esmiuçar a conta de lucros e perdas.

E como calcular os diversos índices
de liquidez, rentabilidade, além do
capital de giro e patrimônio líquido.

No Rio Grande do Sul a indústria
do vinho está querendo saber quem
é que vai beber os 250 milhões de
litros da safra atual. Mas ainda não
encontrou a resposta. Glauco de Car-
valho estêve em Pôrto Alegre, Caxias
e Bento Gonçalves (RS), para falar
com viticultores e industriais. Encon-
trou um setor algo confuso e pes-
simista. Só as emprêsas que vendem
vinho de qualidade é que vêem um
bom futuro pela frente. (Página 42.)
Têm um mercado garantido em São
Paulo e no Rio 'Grande do Sul. Seu
problema é encontrar uva fina, de
castas européias, pois o colono só
quer plantar a uva Isabel, inferior e
que dá menos trabalho.

DO =CU-IVO

O Brasil pode exportar moda para
os EUA. É só caprichar. (Página.)
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United States Steel International*
Fornecedor de materiais para o mundo

AÇOS LIGADOS, DE FORNO
"SIEMENS-IVIARTIN" OU
ELÉTRICO
Aço Estrutural "T-1", em cha-
pas, barras e perfis
Aços "H Y-80" e "HY-100", em
chapas, para blindagem
Aços "Maraging" de 12% e de
18% Níquel em chapas, barras,
perfis e tubos
Aço de 9% Níquel em chapas,
barras e perfis, para aplicaçõe
criogenicas
Aço CARILLOY* , em barras,
para construção mecânica
Aços "O-TEMP" e "MACH-5",
em barras, de fácil usinagern

AÇOS DE BAIXA LIGA E AL-
TA RESISTÊNCIA, PARA ES-
TRUTURAS:
Aço "COR-TEN"
Aço "MAN-TEN em chapas,
Aço "TRI-TEN ' barras e per-
Aço "Ex-TEN' fis
Aço "PAR-TEN', em chapas e
tiras, para estampagem profunda
e galvanoplastia
Aço "A-R", em chapas e tiras,
para peças sujeitas a desgaste
por abrasão intensa

CHAPAS DE AÇOS AO CAR-
BONO, TEMPERÁVEIS:
"FREEMAX-45"e"FREEMAX
15", especiais para usinageni.
CON-PAC• e CHAR-PAC*,

de alta resistência, para estrutu-
ras

AÇOS INOXIDÁVEIS E RE-
SISTENTES AO CALOR:
Análises Padronizadas do AISI
e da SAE e próprias, TENE-
LON •, "W-2", "18-18-21
Blocos, Tarugos, Palanquilhas e
Placas
Barras, Chapas Grossas e Perfis
Chapas Finas, Fitas e Tiras
Tubos e Canos
Arames e Produtos de Arame
Chapas Xadrez MULTI-GRIP •

LAMINADOS PESADOS E
FORJADOS:

Bobinas para relaminação,
Blocos, Tarugos, Palanqui lhas e
Placas
Barras, Perfis, Vigas )inclusive
de abas largas) e Estacas-Pran-
chas
Chapas de até 200" i,5080 mm,
de largura
Chapas Xadrez
Barras DI-LOK*. para refôrço
de concreto
Barras "MULTI-SAFTY- para
proteção de rodovias
Trilhos leves e ferroviários, in-
clusivo com boleto tratado
ii"CURVEMASTER":
Trilhos para Pontes Rolantes
Acessórios para Trilhos
Barras retificadas AMERCUT•.
Bolas para moinhos de bolas
Revestimentos para moinhos de
bolas e de martelos
Cilindros para laminação
Luvas de reposição para cilindros
de laminação
Arvores (virabrequinsi. Eixos.
Semi-Eixos, 'Bengalas:. Engre-
nagens e Pinhões
Eixos propulsores para navios.
Eixos para locomotivas, carros e
vagões
Rodas para locomotivas, carros,
vagões e pontes rolantes
Peças Forjadas diversas, sob es-
pecificações e desenhos do clien-
te

LAMINADOS FINOS:
Sem revestimento:
Chapas e Tiras de Aço ao Carbo-
no, a quente e a frio
Bobinas de Aço ao Carbono, la-
minadas a quente
Chapas e Tiras de Aços Ligados a
quente e a frio
Fita para embalagem e Ferro-
Arco
Chapas VITRENAMEL• para
esmaltação vítrea
Chapas Siliciosas para fins elétri-
cos
Revestidas:
Aluminizadas
Chumbadas, Temes,;
Estanhadas, Folha de Flandresh

FERROSTAN •
Pintadas por embutimento,
Zincadas, (Galvanizadas),
"APOLLO", lisas e corrugadas

PRODUTOS TUBULARES,
SEM COSTURA E SOLDA-
DOS:
Tubos pesados e extra-pesados,
pretos e galvanizados
Tubos para poços petrolíferos
Tubos para perfuração de poçcs
petrolíferos e artesianos
Tubos para caldeiras e afins
Tubos de parede grossa para
construção mecânica
Garrafas e Botiffies para gases

ARAMES E PRODUTOS DE
ARAME:
Arames redondos e perfilados,
pretos, aluminizados e galvani-
zados
Arames PREMIER*, para mo-
las
Arames AMERTEL" para li-
nhas telefônicas e telegráficas
Aramos AMERICAN' "Super-
Tens" para concreto protenclido.
Arames Farpados LYMAN',
GLIDDEN", 10WA•, RAN-
GER • e WAUKEGAN •
Cabos de Aço TIGER BRAND*
e AMGAL"
Cabos Galvanizados "AMER-
TEL" para rabichos e estais.
Cabos Eltricos "AMER-
GRAPH"
Cércas, Portões e Postes "AME-
RICAN", CYCLONE • e "DIA-
MOND•
Esteiras Transportadoras CY-
CLONE-
Ligações para Trilhos (Bonds),
TIGERWELD•

ESTRUTURAS METÁLICAS:
Pontes, edifícios, Torres de
Transmissão e de Iluminação
Reservatórios e Vasos de Pres-
são
Tubulações de alta pressão
(Penstocksit
Tubulões para estaqueamento,
túneis e ensecadeiras

Para material impresso gratuitamente sõbre qualquer produto
específico, favor escrever ao nosso escritório mais próximo

United States Steel International, Ltd
100 Church Street, Nova York, N.Y., EEUU.A. 100013 — Marca
de Fábrica Enderêço Telegráfico: "STCELTRADE" New York

Comportas
Gmbramentos AMBRIDGE•
Pisos I-BEAM-LOK' para pon-
tes
Cascos metálicos para barcaças e
dragas
Casas Pré-Fabricadas
Fornos Elétricos "HEROULT"
"AMARC"

PRODUTOS'"OILWELL" PA-
RA PESQUISA E LAVRA DE
PETROLEO:
Unidades de Bombeamento.
Motores Diesel Estacionários
"WITTE"
Bombas WILSON-SNYDER".
Perfuratrizes

PRODUTOS DA DIVISÃO
QUÍMICA:
Creosoto, Alcatrão e Piche.
Acetona, Alcool isodecilico e iso-
tilico
Nafta e Anidrido Ftalico.
Benzol, Tokio] e Xilol
Acido Cresilico, Criesol e Fenol
Piridina
Nitrogênio, Amônia Anidra, Ni-
trato de Amônia. Sulfato de Amô-
nia
Revestimentos e Impermeabili-
zantes, (Gilsonita, "TARMAS-
TIC", INSUL-MASTIC 1'

CIMENTOS:
"ATLAS" tipo Portland comum
"ATLAS" tipo branco comum e
de secagem rápida e impermea-
bilizante
LUMNITE* e "REFCON•, re-

fratários, de alta temperatura
UNAFI O', para poços petrolí-

feros

DIVERSOS:
Máquinas para aplicação de ara-
me de embalagem
Ferro Guza
Ferro-Ligas
Carvão e Coque
Titanio

MARCA REGISTRADA

Representante Comercial da
United Matei Steel International, Ltd.
no Brasil:

GEOHYDRO
Av Rio Branco 123-19°
Rio de Janeiro, Brasil
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Guilherme Monteiro
KELSON'S

O SALÁRIO
E DE OURO

Éie parece um executivo
americano. Cabelos curtos,
camisa social meia-manga
com botões no colarinho e
bolso, gravata de foullard lis-
trada. Fala devagar e é um
partidário da objetividade e
do bom senso. Detesta os
exageros para mais ou para
menos. Guilherme Monteiro,
contratado pela Kelson's por
um salário muito alto — que
êle não revela — é um dos
mais afamados técnicos do
setor petroquímico brasileiro.
Argumento: "A Kelson's que.
ria reformular sua estrutura,
e contratar uma pessoa fora
do âmbito familiar".
Antes de transferir-se para

a Guanabara, ao assumir a
superintendência da Kelson's,
que é uma das três maiores
emprêsas de plásticos do
país, Monteiro passou por
várias indústrias. A Eletroclo-
ro, do grupo belga Solvay, foi
a primeira. Daí transferiu-se
para as Indústrias Anhambi,
depois para as Salinas Hen-
rique Lage e para a Brasivil,
em tôdas elas exercendo o
cargo de superintendente.
"A excelente performance

das ações da Kelson's no mer-
cado deve ser mantida em
ritmo crescente e estável",
diz. "A emprêsa tem que cui-
dar da qualidade dos produ-
tos que fornece. Dar atenção
apenas à comercialização e
esquecer a parte industrial é
um êrro grave e freqüente.
Nós trabalhamos para não
cometer êsse pecado."

Guilherme Monteiro é casa-
do, tem três filhos e vai, aos
poucos, se ambientando no
Rio. Freqüenta o late Clube e
a praia de Ipanema.

EXAME N.° 43 — janeiro, 1971

Mauro Magalhães
NOVA YORK

MORALIZAR
O MERCADO
Sem demagogia, o empre-

sário e ex-deputado Mauro
Magalhães começou por bai-
xo. Era menino de entregar
marmitas e encerar o chão
dos escritórios do centro de
cidade para ganhar algum
dinheiro. Aos 35 anos, com
seus quatro irmãos, é dono
da Imobiliária Nova York, que
já vendeu mais de 15 000 ca-
sas e apartamentos na Gua-
nabara.

Mineiro de Ponte Nova, ca-
rioca honorário, contador,
Mauro Magalhães explica o
sucesso de sua emprêsa. "A
Nova York não se especiali-
zou em uma área. Vende pré-
dios por tôda a Guanabara,
assim não sofre um tipo de
crise comum a outras firmas
do ramo. Além disso, adota-
mos critérios rígidos quando
aceitamos a venda de um
prédio. As exigências de do-
cumentação estabelecidas pe-
la nossa emprêsa foram ado-
tadas oficialmente através da
Lei de Incorporações. Nós
contribuímos para moralizar o
mercado."
O grande projeto da empre-

sa de Mauro é construir na
Tijuca, ao lado da Praça
Saenz Perb, um conjunto re-
sidencial composto por de-
zesseis blocos de apartamen-
tos, cinemas, teatro, igreja,
postos de gasolina, lojas e
jardins. O terreno, com 54 000
metros quadrados, já está
comprado e o projeto pronto.

Éle é casado, tem cinco fi-
lhos e uma casa espetacular
em Itanhangá, na Barra da
Tijuca, zona que Ultimamente
vem se transformando em
bairro residencial muito valo-
rizado.

Roberto Duailibi
DPZ

AS -GRANDES
TÊM IDEIAS
Se a DPZ (Duailibi, Petit,

Zaragoza) crescer demais, co-
mo é que vai ficar a briga
agência grande x agência
pequena? Roberto Duailibi
responde:
"A briga existe porque al-

gumas agências brasileiras
perderam a criatividade e
seus clientes ficam a recla-
mar mais dinamismo. Como
defesa, elas atacam as agên-
cias criativas, geralmente pe-
quenas. Mas é uma lenda di-
zer que agência grande não
é criativa. Nos EUA existem
muitas que são uma coisa e
outra. Com 19 milhões de
faturamento, em 1970, e 24
clientes, a DPZ pode crescer
ainda mais. Mas vamos man-
ter a criatividade e o dina-
mismo porque nossa estrutu-
ra está baseada num concei-
to novo no setor publicidade:
os lucros vêm também da
produção, não apenas da vei-
culação".
Cansado de problemas ad-

ministrativos, Duailibi abare
donou em 1968 a vice-presi-
dência da Standard Propagan-
da e com dois sócios mon-
tou a DPZ, onde voltou ao
que sempre fêz: criar e redi-
gir anúncios. É formado pela
Escola de Sociologia e Polí-
tica e pela, Escola Superior
de Propaganda (1.° lugar),
Tem dois filhos gémeos, 35

anos (quinze de publicidade)
e escreveu um livro, junto
com Harry Simonsen, sôbre
criatividade aplicada a mar-
keting. Será editado nos EUA
e no Brasil. Duailibi, o publi-
citário mais premiado do
Brasil, comenta um livro de
Jerry Della Femina, publici-
tário americano, na página 23.

Ai*
Dimas de Mello Pimenta

TAGUS-DIMEP

O HOMEM
DO TEMPO

Com a ajuda de alguns li-
vros técnicos e muita curio-
sidade, Dimas de Mello Pi-
menta fabricou seus primei-
ros relógios mestres e secun-
dários, nas horas de folga.
Começara a II Guerra Mun-
dial e a importadora de reló-
gios onde êle trabalhava não
conseguia mais trazer produ-
tos do exterior. O môço —
tinha 22 anos — e seus pro-
dutos foram a salvação da
firma. Dimas começou ven-
dendo para seu patrão e, em
1941. com um capital peque-
no, fundou a Dimep.
A fábrica era uma oficina

de 40 metros quadrados que
chegou a ter quinze operários.
Hoje, a indústria e uma das
maiores da América Latina,
possui seiscentos emprega-
dos, 7 000 metros quadrados
de área construída e faturou,
em 1970, 15 milhões.
Aos 52 anos, Dimas é uma

espécie de ''one-man show"
de sua emprêsa. Planeja e
administra o negócio e ainda
encontra tempo para projetar
novos modelos e supervisio-
nar as oficinas da indústria,
dar aulas e manter uma re-
vista de relojoaria. Êle não
paga know-how pois é um
inventor que detém cérea de
quarenta patentes, inclusive
de melhoramentos em reló-
gios eletrônicos e de quartzo.
Com dificuldades em expan-
dir suas exportações, a Dimep
vai resolver o problema abrin-
do fábricas na América Latina
e Europa.
Casado, com quatro filhos,

contador e engenheiro civil,
êle tem um "hobby": cuidar
de sua coleção de duzentos
relógios antigos.

5
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comunicações

Ficamos deveras sur-
preendidos ao ler, na parte
correspondente a trans-
portes, à página 262 do n.°
39 de 1970, a afirmação:
"Não há fabricantes no

Brasil de equipamentos
eletrônicos de comando e
comunicações para a indús-
tria naval. São produzidos
apenas alguns tipos de' ra-
diotransmissores".
Queremos informar que

a AEG-Telefunken do Bra-
sil S.A. vem de há muito
equipando com conjuntos
de radiocomunicação os
navios nacionais. Tanto
isso é verdade que, ainda
anteriormente ao atual pla-
no de construção naval da
Marinha Mercante, nossa
indústria já havia fabrica-
do e instalado dezessete
dos citados conjuntos.
No atual plano de cons-

trução da Marinha Mercan-
te, foi a AEG-Telefunken do
Brasil S.A. contemplada
com um contrato de 35 sis-
temas de radiocomunica-
ção destinados aos liners
e navios costeiros, dos
quais alguns já entraram
em serviço e outros estão
em fase adiantada de cons-
trução. Forçoso é confes-
sar que nossos conjuntos
não são na totalidade na-
cionais. São usados alguns
equipamentos estrangei-
ros, não porque nossa téc-
nica a isso nos impedisse
e sim por injunções de fi-
nanciamento estrangeiro,
que exige certa porcenta-
gem de importação de ma-
terial eletrônico.
AEG-TELEFUNKEN DO

BRASIL S.A. / São Paulo,
SP.

A equipe da revista não
desconhece as atividades
da Telefunken, Standard
Electrica, Philips, PEB e
outros fabricantes e sabe
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que em sua linha de pro-
dução se incluem conjun-
tos de radiocomunicação
naval. Os equipamentos de
comando e comunicação
não fabricados no Brasil,
a que a matéria se refere,
são conjuntos de radar,
sonar, radiogoniõmetros,
etc. Devido à limitação de
espaço não foi mencionada
a relação dos equipamen-
tos importados, mas hou-
ve o cuidado, por parte de
Exame, de citar que vários
tipos de radiotransmis-
sores navais são fabrica-
dos no Brasil.

os italianos

Muito me agradou o co-
mentário "Ninguém segura
êstes italianos" (Exame
40, outubro de 1970), o
qual muito incentiva a nós
brasileiros que ora inicia-
mos uma fase de progres-
so total.
VINCENZO FIORI SAVI-

NO / Brasimet Comércio e
Indústria S.A. / São Paulo,
SP.

cerveja

Foi com muita surprèsa
que constatamos a ausên-
cia do nome da nossa in-
dústria entre os produto-
res de cerveja no Brasil,
na edição Brasil em Exame,
de setembro de 1970.
A Cervejaria Polar S.A.

está entre as grandes in-
dústrias do ramo no país.
Em 1969 sua produção foi
da ordem de 40 milhões de
garrafas, sendo que até o
fim dêste ano atingiremos
o dôbro. O capital social
da Polar foi elevado, neste
ano, para CrS 8,25 milhões.
O seu parque industrial,
na cidade de Estrela "(RS),

tem 17 500 m, de área co-
berta, onde mais de qui-
nhentos funcionários ope-
ram a mais moderna ma-
quinaria existente no ramo
cervejeiro. Na cidade de
Guaporé contamos com
uma maltaria que, inclusi-
ve, abastece de matéria-
prima congêneres do cen-
tro do país, As nossas fi-
liais de Pôrto Alegre, Curi-
tiba e São Paulo contam
com um perfeito esquema
de abastecimento para re-
vendedores dos mais dis-
tantes pontos do Brasil. O
lançamento de 650 375
ações por intermédio do
Bansulvest, mediante con-
trato de underwriting, ob-
teve sucesso absoluto, de-
monstrando a confiança
que mais algumas cente-
nas de novos acionistas
depositaram na nossa orga-
nização.
Em outubro de 1970 a

Polar deu um lance de pio-
neirismo no mercado cer-
vejeiro, ao lançar a Polar
Export em garrafinhas es-
peciais (300 ml), que dis-
pensam reposição de vasi-
lhame — a garrafa é grátis.

Acreditamos que o res-
ponsável pela matéria que
diz respeito ao mercado
cervejeiro nacional, em
Brasil em Exame, desco-
nhece a situação no Rio
Grande do Sul, pelo fato
de ignorar a sua maior in-
dústria no ramo: a Cerve-
jaria Polar S.A., constituí-
da de capital totalmente
gaúcho.
ARNO C. BINS / Diretor-

superintendente da Cerve-
jaria Polar S.A. / Santa
Cruz do Sul, RS,

A edição não tinha como
objetivo dar uma relação
de fabricantes de produtos
e sim analisar a situação,
perspectivas e evolução
dos diversos setores indus-
triais do Brasil. A citação
de algumas emprêsas foi
meramente ocasional.

insertos

Fazemos referência à
sua conceituada publicação
Brasil em Exame n.o 39, no
capítulo referente a Produ-
tos Metalúrgicos, subtítulo
Ferramentas, para consig-
nar nosso protesto por não
ter sido mencionado o no-
me de nossa sociedade à
página 199, quando V. S."
se referem à produção de
pastilhas e insertos de
metal-duro.
É verdade que a nossa

sociedade é uma indústria
nova no país. No entanto,
V. S. já tomaram conhe-
cimento de nossa presença
no mercado brasileiro, uma
vez que, na publicação
"Máquinas & Metais" n.o
63, de dezembro de 1969,
à página 144, já constaram
informações sôbre os pro-
dutos por nós fabricados.
Se considerarmos a cir-

culação e a penetração que
essa publicação vem con-
seguindo obter, não pode-
mos medir os efeitos a
curto e a longo prazo nos
negócios de nossa socie-
dade pela exclusão de
nosso nome do merca-
do de pastilhas e insertos
de metal-duro na referida
publicação.
RALPH Wm. CHACE /

Gerente geral da Valenite-
Modco Indústria e Comér-
cio Ltda. /São Paulo, SP.

Segundo informações re-
cebidas, a Valenite-Modco
fabrica, no Brasil, fer-
ramentas de corte com in-
sertos de metal-duro. Ain-
da segundo essas informa-
ções, a Valenite-Modco
pretende fabricar pastilhas
e insertos de metal-duro
depois que forem instala-
das as máquinas que está
importando.
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Bom
investidor
'morde a Isca'

' 7IJA I C)< 111?..1 • /.1 ,

E ganha muito dinheiro com isto. Sabe que o nosso mar territorial
tem, agora, 200 milhas de largura. Um espaço enorme, de onde saem
todos os dias milhões de cruzeiros para os seus cofres. Bom investi—
dor sabe que a indústria da pesca permite o retôrno de capital mais
rápido do que qualquer outra atividade industrial. Aplica na
Sudepe os 25% do impôsto de renda da sua emprêsa. E mede o
progresso da indústria pesqueira pelos dividendos que recebe
muito antes do prazo determinado. Bom investidor sabe que negó-
cio de peixe é peixada. superintendênciasudepe do desenvcivimento
Mas com muito dinheiro no bolso. • da pesca



COMPRE AÇÕES
COM SEU
INCENTIVO FISCAL
A QUIPER vai produzir ACIDO Cl-
TRICO, o ácido orgânico de maior
consumo. O projeto em execu-
ção conta com a colaboração da
SUDENE e do GEIQUIM.

Vantagens para aplicação do seu
incentivo no mesmo :

• Mercado garantido (substituição
de importação)

• Fábrica mais moderna do Brasil
_e processo mais moderno de
produção

• É a segunda fábrica de ácido cí-
trico que se constrói no Brasil

• Está em fase final de implan-
tação

• Entre muitos outros, já fizeram
suas aplicações no projeto
QUIPER : Cia. de Cigarros Sou-
za Cruz; Cyanamid Química do
Brasil; Barber Greene do Brasil;
Banco Crefisul de Investimentos;
Borg.

Compre ações da QUIPER, no Rio,
na Multiplic, na Meei, na Coordena-
dora Nacional de Incentivos e no
Banco Nacional do Norte. Em São
Paulo, na Transcap e no Banco Na-
cional do Norte. Em Santa Catarina,
na Manchester.

Ir
lib QUIMICA INDUSTRIAL

PERNAMBUCANA S.A.

- Esc.: Av. Conde da Boa Vista, 85
conj. 702 - Recife - Pernambuco
Telefones : 9-0973 e 2-6783

QUIPER

níquel
Desejamos chamar a sua

atenção para o capítulo
Mineração, subtítulo Ní-
quel, 3.a coluna, página 21,
de Brasil em Exame, onde
diz " .. mas as maiores e
mais ricas (3 e 4')/0) estão
em Goiás, nos municípios
de Ipanema (6 milhões de
toneladas) e Niquelândia

" As jazidas de Ipane-
ma, conhecidas por Santa
Cruz, estão em Minas Ge-
rais, na Zona da Mata.
" de Pratópolis. O

minério apresenta um bai-
xo teor metálico médio,
cêrca de 2%, o que onera
substancialmente o benefi-
ciamento,"
" ... existem reservas

praticamente inesgotáveis,
mas seu aproveitamento
depende do desenvolvi-
mento de processos tecno-
lógicos de beneficiamen--
to."
Quanto a êste ponto, de-

sejamos informar a V. S.
que os processos de redu-
ção a baixa temperatura e
os processos de redução
seletiva Anderson podem
produzir níquel metálico de
alta pureza (Carboyl), mes-
mo de minérios inferiores
a 2% Ni, uma vez que se
possa dispor de combustí-
vel de custo razoável ou
produção própria de ener-
gia elétrica. Nosso grupo
estudou, muitos anos
atrás, tanto as jazidas de
Niquelândia, então São Jo-
sé do Tocantins, bem co-
mo mais tarde as de Ipa-
nema (MG), estas últimas
visitadas pelo chefe do
grupo Anderson, contem-
plando-se então o aprovei-
tamento de uma queda
de água para a produção
de hidrogênio, dispensan-
do-se, assim, qualquer
combustível sólido (carvão
coque ou de lenha). Com-
pleto estudo econômico,
bem como profundo estudo
técnico, foi elaborado pelo
grupo Anderson. Infeliz-
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mente, o projeto de Ipane-
ma não foi executado, pe-
las exigências descabidas
do proprietário das jazidas,
que de dia a dia variava de
exigências no que se re-
fere ao preço de venda das
jazidas ou à incorporação
a uma sociedade.
ALFONSO H. GUNKEL /

Escritório Técnico e Indus-
trial / Rio de Janeiro, GB
Na página 174 indicamos

que a jazida de Ipanema
está em Minas Gerais.

Brasil
em exame

Tendo lido com bastante
interêsse o capítulo Finan-
ciamento do n» 39 da re-
vista Brasil em Exame, vi-
mos por esta solicitar a
indicação de firmas que
prestem assessoria e
orientação para obtenção
das diversas formas de
financiamento disponíveis
e mencionados no traba-
lho acima citado.
OREOUIN / Org. Reunida

Química Nacional Ltda.

cosipa
Lemos na bela e útil edi-

ção de Brasil em Exame,
à página 155. uma referên-
cia ao eng.° Mário Lopes
Leão como ex-presidente
da Cosipa.

Felizmente para todos os
da Cosipa e para a indús-
tria siderúrgica em geral,
o mesmo engenheiro pau-
lista continua à testa dos
negócios desta Compa-
nhia, bem como acumulan-
do o cargo de presidente
do Instituto Brasileiro de
Siderurgia e de diretor do
Instituto Latino-Americano
de Ferro e Aço.
VIRGILIO DE NATAL RO-

SI/Chefe de Assessoria de
Relações Públicas/Compa-
nhia Siderúrgica Paulista-
Cosipa/São Paulo, SP.

Realmente houve um
lapso, que lamentamos.
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Poupa trabalho, poupa dinheiro, poupa reclamações.

A bandeja de polpa-moldada
industrializada pela Klabin recebeu
na pia batismal os nomes de
Klabin B1, B2, B3 e B4.

Ela oferece as mesmas
vantagens que os seus irmãos:
os porta-ovos Klabin Pog, Pom, Pop,
D12 e D18.

Agora que você conhece os
principais membros da família,
abrimos uma chave para explicar
o lema "polpa poupa":
1. Economia. Como a polpa-moldada
é produzida com baixos custos
operacionais, o seu preço é muito
económico.
2. A polpa-moldada absorve choques
(imagine como isso é importante no
caso dos porta-ovos).

3. O que você coloca dentro da
polpa (frutas, legumes, verduras na
cumbuca e carne nas bandejas)
ganha vida, respira.
Sabe por quê? Porque a polpa é
porosa. No caso de guardar carne,
ela absorve o sóro, dando aspecto
de limpeza sem ameaçar se
desmanchar.
4. A polpa-moldada poupa você de
grandes esforços de venda.
Qualquer consumidor fica com água
na bôca vendo o que tem dentro
delas.
5. Por tudo isso, a polpa-moldada
consegue algo fundamental para seu
supermercado: evitar reclamações.
É algo fundamental no seu saldo
bancário.

Klabin doParana



A REVOADA DOS PAPAGAIOS
Teriam os papagaios

descoberto o caminho da
geração espontânea — ou
os exemplares que pulu-
lam por aí são araras tra-
vestidas de papagaios? No
primeiro semestre do ano
passado, o próprio Banco
do Estado de São Paulo
aumentou de tal forma os
seus empréstimos pes-
soais, que a carteira de
"aplicações diversas", em
que êsses "papagaios" se
incluem, passou a repre-
sentar nada menos de
15,1% do total de dinhei-
ro emprestado pelo banco,
contra apenas 7,1% em
dezembro de 1969. Um
avanço feito à custa do
comércio, que viu sua par-
ticipação cair de 14,5 para
11,5%, e dos podêres pú-
blicos, com 8,5 contra
10,5% em 1969. O banco
oficial apenas reforçava a
tendência mostrada pelos
bancos particulares, que
na primeiro trimestre ha-
viam aumentado em 22%
suas aplicações "diversas",
contra crescimentos de
apenas 10,3% nos emprés-
timos à produção, e 9,3%
nos recursos cedidos ao
comércio.
Se as letras de câmbio

devem ser geradas de ven-
das, os papagaios só de-
veriam nascer do casamen-
to entre a capacidade de
emprestar, por parte dos
agentes financeiros, e a
capacidade de receber —
ou, em outras palavras, de
ter renda suficiente para
posterior liquidação do dé-
bito — por parte dos to-
madores.
Nenhum dado demonstra

um crescimento espantoso
de renda — e principal-
mente no primeiro semes-
tre — para justificar o sú-
bito aumento da capacida-
de individual de endivida-
mento no país. A hipótese

`;'••.!9!, portanto, é que
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os papagaios, no caso, não
são verdadeiros, tal como
tradicionalmente conheci-
dos: na impossibilidade de
obter crédito na escala ha-
bitual para seus negócios,
empresários do comércio
(o mais atingido), indústria
e serviços procuraram a
única porta que lhes foi
deixada aberta: o caminho
dos "empréstimos" pes-
soais — à taxa de juros
quase três vezes mais al-
ta, evidentemente.
Ou como diz estudo da

Secretaria do Planejamento
de São Paulo: o fenômeno
"leva a crer que a situação
de iliquidez esboçada nos
primeiros meses induziu
os mutuários a se utiliza-
rem dos créditos pessoais,
de mais fácil acesso mas
a juros mais elevados, Es-
tes créditos foram libera-
dos pela Resolução 134 do
Banco Central, não somen-
te para suprir as necessi-
dades de ordem pessoal

dos mutuários, como tam-
bém as de seus negócios".
A explicação retrata o

casal, mas não revela suas
ligações: se as dificulda-
des de crédito foram o pai
da criança, a mãe foi, cer-
tamente, a possibilidade de
cobrar taxas de juros mais
altas nos empréstimos
pessoais — dada aos ban-
cos pelo govêrno com a
Resolução 134. Foi daí que
nasceu o súbito amor dos
bancos pelos papagaios,
em 1970. Ou psitacideolo-
gia, com lugar para araras
ou máxi-papagaios de em-
presas, e até periquitos ou
mini-papagaios de assala-
riados.

Novas plumagens — Ou-
tra nova variedade de pa-
pagaios surgiu na praça
em princípios do ano, igno-
rada por algum tempo pelo
governo, graças aos sofis-
ticados nomes que assu-
miu. Não em latim, como

convém às espécies orni-
tológicas, mas sob a for-
ma de neologismos, como
"credicheques" e quejan-
dos. Parto tortuoso: um
cliente — indivíduo ou
emprêsa — solicitava um
empréstimo ao banco, e
este o concedia; não dire-
tamente, mas através de
unia financeira da mesma
organização. Como a legis-
lação exige que as opera-
ções das financeiras sejam
calcadas em vendas de
mercadorias, tõda uma en-
cenação foi montada: o
mutuário realizava uma
compra fictícia de um ami-
go, um parente qualquer•
para "pagar" essa transa-
ção, o banco emitia um
cheque em nome do "ven-
dedor", que simplesmente
o endossava e devolvia ao
"comprador" — que o des
contava e tinha o deseja
do dinheiro em suas mãos
Até que•ponto esses papa
gaios sofisticados multipli
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caram-se é impossível di-
zer, mas sua fertilidade
talvez explique outro fe-
nômeno. Subitamente, as
financeiras deixaram de
queixar-se do fato de o
govêrno havê-las obrigado
a concentrar suas opera-
ções no crédito direto ao
consumidor: e as estatís-
ticas passaram a mostrar
que a determinação estava
sendo obedecida. Aparen-
temente, pelo menos. Ge-
ralmente, as estatísticas
falam por si. No caso, tal-
vez matraqueiem. Como
papagaios.

Menos aptas — O alari-
do foi ficando forte. E os
"papagaios" de financeiras
para particulares ficaram
mais difíceis depois que o
govêrno exigiu o cumpri-
mento da lei: nas transa-
ções, uma emprêsa teria
obrigatoriamente que figu-
rar como "vendedor", não
mais se permitindo êsse
desempenho por uma pes-
soa (o parente, o amigo),
como se fizera à larga. Pa-
ra os empresários, a situa-
ção perdurou mais: na via-
gem que fêz ao sul do país,
o ministro da Fazenda re-
cebeu, como reclamação
constante dos empresários
e sobretudo dos agriculto-
res com quem se reuniu,
protestos contra o fecha-
mento do crédito nos ban-
cos, que "empurravam" os
pedidos de empréstimos
para as financeiras do gru-
po. Sem, nem por isso,
desprezarem o papagaio
tradicional: ainda no pe-
núltimo mês do ano, o pre-
sidente do Banco Central,
Emane Galvêas, advertia
aos banqueiros que "limi-
tassem espontâneamente o
crédito pessoal, antes que
viessem medidas compul-
sórias por parte do Conse-
lho Monetário Nacional".
Aquela altura, o volume de
recursos destinados aos
chamados empréstimos
pessoais representava o
dôbro do volume carreado
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anteriormente à Resolução
134.

Genealogia — A nova
geração de papagaios pare-
ce mais resistente que as
anteriores. Na mesma épo-
ca do pronunciamento de
Galvêas, a Caixa Econômi-
ca Federal, em São Paulo,
inaugurava a concessão de
empréstimos pessoais em
larga escala, com uma di-
ferença, é bem verdade:
taxas suaves e limite até
três vêzes o salário do
mutuário. Numa época de
final de ano, em que as
emprêsas e indivíduos en-
frentam grandes compro-
missos, não é surprêsa que
surgissem filas na Caixa
Econômica Federal, e a re-
voada fôsse grande.
Com seu habitat ideal

no ambiente da inflação, o
papagaio renasceu em
1970, paradoxalmente, pela
sofisticação da luta antiin-
fiação. No caso dos bancos
e financeiras, o ôvo foi a
Resolução 134, que, im-
pensadamente liberou as
taxas de juros para os em-
préstimos pessoais. No
caso da Caixa Econômica
Federal, a epizootia tem
suas origens na expansão
dos depósitos, sobretudo
das cadernetas de poupan-
ça: de CrS 260,1 milhões
no final de 1968, as Caixas
Econômicas viram êsses
recursos aumentarem para
CrS 1,25 bilhão em junho
de 1970 — um ritmo que
deixou totalmente órfãs as
sociedades de crédito imo-
biliário e associações de
poupança que, no mesmo
período, somadas, passa-
ram de CrS 70 milhões pa-
ra apenas 195 milhões.
Essa torrente de recursos
para as Caixas tornou pos-
sível, ainda, o nascimento
do mini-papagaio no final
do ano, com os emprésti-
mos aos trabalhadores
através dos sindicatos. Em
um ano, completou-se a
estirpe, consolidou-se um
reino. Aloysio Biondi
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SE VOCÊ PENSA
QUE TODAS AS

REVISTAS TÉCNICAS
SÃO IGUAIS

CUIDADO
Faça as seguintes perguntas
a um grupo de executivos:

Qual a revista que você consultaria
para saber:

1. Onde encontrar determinado produto
químico?

2, Qual o custo por km do seda ou do
pick-up Volkswagen?

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

4. Quem fabrica trocadores de calor?
5. Como construir estradas na selva?
6. Quais as fundições que aceitam en-

comendas de terceiros?

as respostas você já sabe:

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

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

Em 1971, fique na Abril.

GRUPO TECNICO
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RELÓGIOS PARA TÔDAS AS HORAS
Se você está satisfeito

com seu relógio, parabéns.
Que a vida em comum lhes
seja agradável. Mantenha-
se fiel a êle e não se im-
porte com a moda: um
cronômetro de qualidade
está sempre na crista da
onda. Mas, se está descon-
tente, mude logo para coi-
sa melhor.
"Andar", todos os reló-

gios "andam". Mas há re-
lógio e relógio. Basicamen-
te, o de CrS 50 é o mesmo
que o de CrS 50 000. Só que
do primeiro você não po-
de exigir mais de dois
anos de bons (nem sem-
pre) serviços e com êle
ninguém poderá acusá-lo
de pontualidade britânica
— cflega a atrasar até cin-
co minutos por semana,
quando está "em ordem".

É um relógio classe C,
chamado dollar watch, em-
bora atualmente custe um
pouco mais que isso. Do
segundo, poderá esperar
muito mais. Diferença de
um minuto, no final do
mês, não é motivo para
jogar o relógio fora. É a
tolerância para um apare-
lho mecânico de classe.
Se achar essa diferença

intolerável, aguarde os re-
lógios eletrônicos, que já
estão chegando aí, e, com
o tempo, tenderão a tomar
conta do mercado. Sua
margem de êrro é de um
segundo por ano.

Ah! A caixa — E como
escolher? Os experts acon-
selham olhar duas coisas:
qualidade e aparência. E
nessa ordem.

Para apreciar a qualida-
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de, comece pela caixa. As
melhores são as redondas
(o aro que limita o mos-
trador poderá ser retangu-
lar, mas a tampa traseira
deverá ser redonda e ros-
queada). Esse formato,
possibilita uma proteção
maior dos mecanismos
contra a poeira e a umi-
dade. A caixa de moda
atualmente é a de aço ino-
xidável, ou metal de mes-
ma côr (se de ouro, a pre-
ferência é pelo ouro bran-
co), com pulseira de ori-
gem. Tomando como base
o preço do relógio de aço
inoxidável, o de ouro ama-
relo de mesma marca e
modêío custará quase o
dôbro (um Rolex Date-
Just custa CrS 1 920 em aço
e CrS 3 440 na versão ouro
amarelo). O de ouro bran-
co, uns 10% a mais que
o de ouro amarelo (um
Patek Phillipe Blue Colo-
red, de ouro amarelo, vale
USS 1 729, no mercado in-
ternacional; de ouro bran-
co, chega a USS 1 896).
A caixa de ouro deve ser

original. Enfiar uma má-
quina antiga ou de má qua-
lidade dentro de uma caixa
"mandada fazer" não é a
mesma coisa. O mostrador
de um relógio comum não
se casa com ela. Dentro
de caixa de ouro, os nú-
meros e os ponteiros de-
vem ser do mesmo mate-
rial e exigem trabalho de
ourivesaria, que aumenta
enormemente o custo.
Um relógio de ouro só

admite duas correias: de
couro (prêto, de preferên-
cia), ou também de ouro.
Esta, quando de boa quali-
dade, tem o mesmo preço
do relógio.

Quadrado? — O formato
da caixa em moda é o re-
dondo e grande. Há, po-
rém, tendência para o qua-

drado de cantos arredon-
dados, com aro largo. O
mostrador da moda é colo-
rido, nunca branco. Com
uma exceção: mostradores
com números romanos
(modelos em voga há qua-
renta anos). E há grande
variedade de fundos à es-
colha, desde o prêto ao

amarelo, em tonalidades
uniformes ou esmaecen-
tes. Os números devem
ser fosforescentes.
O segundeiro (ponteiro

de segundos) deve ser cen-
tral "(pouca gente se utiliza
dêle, mas se você neces-
sitar medida de segundos
terá mais facilidade em
observar o movimento cio
indicador).
Supondo que você tenha

hábitos regulares, poderá
adquirir um relógio tradi-
cional de corda (como o
do vovô). Mas, nos mode-
los de categoria, a exigên-
cia geral é de corda auto-
mática. E os modelos mais
modernos não oferecem
possibilidade alguma de
corda manual.
O calendário deve ser

duplo, marcando dias do
mês e da semana, e a cai-
xa à prova d'água. Essa
vedação protege o relógio
não sómente dos líquidos,
mas também de um dos
seus principais inimigos:
a poeira (o outro grande
inimigo, segundo famoso
especialista de São Paulo,
são os relojoeiros inidõ-
neos). Contudo, não confie
excessivamente na veda-
ção à água em um relógio
comum. Ela protege contra
a chuva, um banho, even-
tuais entradas no mar. Mas

para mergulhos, trabalho
submarino, há relógios es-
peciais, com a coroa ros-
queada (precisa-se despa-
rafusá-la para acertar a
hora ou o calendário) e
mostrador protegido por
quartzo lapidado

Aprenda a ler — Agora,
olhe para o mostrador do
relógio. Ali há indicações
importantes para ajudá-lo
a comprar um aparelho de
qualidade. Há os rubis
(jewels). Alguns têm mais
de três dezenas, mas de-
zessete rubis são suficien-
tes: é o número neces-
sário para o funcionamen-
to correto de um relógio.
Mais do que isso é esno-
bação. A precisão obtida
com o aumento é mínima,
mas, quanto mais rubis
tiver o aparelhinho, maior
sua categoria. Alguns re-
lógios suíços fazem alusão
à "precisão cronométrica".
Isso quer dizer que pas-
saram por teste de 360
horas — 15 dias e noites
seguidos, em 5 posições di-
ferentes — no Bureau
Suíço de Precisão, com
"resultados especialmente
bons".

Voltando ao mostrador,
êle poderá dizer (e cada
vez um número maior diz)

1,1
se o relógio e automático,
à prova d'água, anticho-
que. Quando tem janela
para dois algarismos de
mudança automática, para
indicação do dia do mês,
é um calendário simples;
com os algarismos e três
letras (no mínimo), mar-
cando dia do mês e da se-
mana, é calendário duplo.
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O classe A — E quanto
custa êsse relógio? Você
pode comprar uma boa
máquina, numa bela caixa,
da categoria B, a partir de
CrS 400 (se japonês, por
menos). As marcas Bulo-
va, Citizen, Eterna-Matic,
Hamilton, Internacional,
Mido, Omega-Tissot,
Orient, Rolex, Seiko, Tech-
nos, Universal-Geneve, en-
tre outras, apresentam va-
riada linha de classes B.
Se mais caro, é mehor?

Para as marcas de renome,
o preço está, quase sem-
pre, ntimamente ligado à
qualidade. Basicamente,
todos os mecanismos dos
bons relógios são iguais.

,

liii

Mas, no contrôle de quali-
dade dos componentes, há
uma separação de peças
a) excepcionais, b) boas e
c) dentro das tolerâncias
admitidas. O acabamento
dado a cada categoria cor-
responde a essa classifi-
cação. Evidentemente, os
melhores componentes são
reservados para as melho-
res máquinas e estas para
os modelos e caixas de
maior preço. São os reló-
gios de classe A. O con-
junto oscilador de um re-
lógio de alta classe — um
pequeno mas preciso com-
ponente — custa cêrca de
CrS 150 para o relojoeiro,
isto é, mais que um reló-
gio comum. Mas êsse re-
lógio não terá variação
maior que dez segundos
por semana.
Embora com nome de

prestígio (os suíços dizem
signature para aumentar a
importância da origem),
nada pode impedir que um
relógio de primeira linha
encrenque. Daí, ao com-
prar um aparelho de cias-
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se, há necessidade de ave-
riguar se há peças de re-
posição ou assistência
técnica do importador.
O executivo com vida

social intensa deveria ter
dois relógios, no mínimo:
o esporte e o social. O
segundo poderá ser dis-
pensado se o primeiro não
fôr exageradamente espor-
tivo. Enfim, não fica bem
um smoking com um reló-
gio para pesca submarina
a grande profundidade,
grosso, grande, pesado.

Jóia de precisão — Qual a
diferença entre o esporte
e o social? Este é mais
leve, mais fino (de menor
espessura), geralmente em
ouro — amarelo ou bran-
co, com preferência para
êste — sem segundeiro,
mostrador simples e de
preferência claro, poucas
ou delicadas divisões indi-
cativas de hora, correia de
couro ou pulseira original
do mesmo material da cai-
xa. O de prata, embora dis-
tinto, é pouco procurado,
e o de platina, que custa
três vêzes mais que o si-
milar de ouro, praticamen-
te desapareceu da praça.

Para o executivo de
guarda-roupa discreto e
hábitos sedentários, for-
mal, pode ser o relógio de
tôdas as horas. Ou 2 alter-
nativa para os excessiva-
mente esportivos que te-
nham freqüentemente de
envergar um smoking. O
relógio social claro subs-
titui (com o protesto dos
conservadores) o clássico
relógio de bôlso, de prata,
para os trajes de rigor.
Mistos de jóia e aparelho
de precisão, êstes apare-
lhos de pulso são os mais
caros do mercado, embora
não sejam necessàriamen-
te à prova d'água, nem
automáticos, nem lumino-
sos.
Os de classe A têm pre-

ços que giram — para iní-

cio de conversa — em
tôrno de USS 1 000 (os
relógios, como as pedras
preciosas e as jóias, são
cotados sempre em dóla-
res, por ser moeda está-
vel). Entre êles estão no-
mes quase lendários, como
Patek Phillipe, Vacheron et
Constantin, Jaeger-Le-Coul-
tre, Piaget, Piguet, entre
outros. Um Piaget custa,
em São Paulo, CrS 4 000,
no mínimo. Mas para quem
tem dinheiro há também
de CrS 50000.

Até despertador — A
classe A é bem povoada

de suíços e.fi-anceses. Os
japonêses (terceiros pro-
dutores de relógios no
mundo) preferiram se loca-
lizar na classe B, que ten-
dem a dominar.
Há também ós de bôlso

(ainda regularmente vendi-
dos no interior, ou dados
como presente a caseiros,
ao vovô, a freiras ou sim-
plesmente adquiridos para
esnobação) e os especiais:

os submarinos, os de aros
especiais com régua de
cálculo ou escalas de apli-
cação técnica, e os des-
pertadores de pulso. Estes,
que têm todo o aspecto de
um relógio esporte, com
calendário simples, são
indicados para gente que
precise se lembrar de
compromissos inadiáveis.
Um dêles é o Technos
Alarmdate, com preço
aproximado de CrS 450.

De CrS 400 ou CrS 4 000,
o relógio deve ser inspecio-
nado a cada dois anos, se
tiver a pretensão de ser
um aparelho para tôda a
vida. Cada revisão custa,
aproximadamente, 20% do
preço de um relógio de até
CrS 400; 8% do preço en-
tre CrS 400 e Cr$ 200 e
4% para os de valor supe-
rior.

As novidades — O tem-
po para revisar o relógio
tende a se prolongar com
a difusão do relógio ele-
trônico, que tem reduzida
2.  sua parte mecânica e
melhorada sua proteção.
Alimentado por uma pilha,
que fornece energia por
um ano, não depende de
movimento do braço para
funcionar. Há dois tipos: o
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de diapasão e o de cristal
de quartzo.
Aquele, mais conhecido
atualmente, tem preço
equivalente aos relógios
mecânicos de primeira li-
nha (CrS 1 800 o Bulova
Accutron e CrS 1 850 o
Universal-Geneve). O de
quartzo ainda não é encon-
trado no mercado nacional.
Sua precisão é de um se-
gundo ao ano, graças ao
contrôle sôbre o mecanis-
mo pela freqüência de os-

cilação do cristal: mais de
2 milhões de ciclos por se-
gundo. Quanto maior a fre-
qüência, maior a precisão.
No relógio mecânico co-
mum, a freqüência de con-
trôle é de 18 000 oscila-
ções por hora (36 000 nos
mais recentes).
Geralmente, ao comprar

o próprio relógio, o homem
é sovina e conservador.
Seu limite de gasto com o
aparelho é de CrS 500. Al-
guns elevam êsse teto a
CrS 1 000. Geralmente, êle
acompanha a moda, mas
com moderação. Só os
muito exigentes gastam
mais que isso e escolhem
o aparelho como se fôra
uma jóia. A maioria dos
relógios de alta classe exi-
bidos por homens são pre-
sentes de noivado, ou de
casamento, homenagem de
funcionários da firma ou
presente da firma a velhos
funcionários.
Agora, decida o que vo-

cê espera para ter um bom
relógio: noivar, casar, for-
mar-se, completar 25 anos
de firma, aumentar bem o
salário dos seus subordina,
dos, para merecer uma ho-
menagem. Ou vai demons-
trar que é capaz de usar
um bom relógio por inicia-
tive própria?
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A

O NOVO
GIGANTE DA

EUROPA
AKZO: pouca gente no

mundo já ouviu falar dêste
nome. Mas de agora em
diante é bom tornar nota.
A AKZO é uma das maio-
res empresas européias,
resultado da fusão, há mais
ou menos um ano, de duas
companhias holandesas: a
AKU (Algemene Kunstzij-
de Unie N.V.), de Arnhem,
grande fabricante de fibras
artificiais e tecidos e, em
escala menor, de plásticos,
papel de embalagem e pro-
dutos químicos, com inte-
rêsses em outros países
da Europa e nas Américas:
e a KZO (Koninklijke Zout-
Organon N.V., originária
por sua vez de uma fusão,
em 1967, da- Koninklijke
Zout-Ketjen N.V. e da N.V.
Koninklijke Zwannenberg-
Organon), que tem fábricas
de produtos químicos, far-
macêuticos, plásticos, ali-
mentos e cosméticos, nas
cidades de Oss, Hengelo e
Arnhem.
A fusão deu à AKU a

oportunidade de diversifi-
car sua produção e à KZO
a possibilidade de ampliar
seus negócios em nível in-
ternacional. As vendas das
duas companhias, no ano
de 1969, somaram USS
1,76 bilhão e os lucros fo-
ram de USS 85,1 milhões.
Isso significa que a AKZO
já ultrapassou a Cour-
toulds, inglesa. Como pro-
dutora de fibras sintéticas
só perde no mercado para
a Du Pont.

Comercialmente, suas fi-
bras são conhecidas pelos
nomes Terlenka, Encron e
tecidos Enkalon. Produtos
que os brasileiros já co-
nhecem e consomem: o an-
ticoncepcional Lyndiol, o
sabão com enzimas Biotex,
feitos pelos Laboratórios
Organon, e o tecido de fi-
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bra Diolen, da Fábrica de
Filó S.A., em Nova Fribur-
go, RJ. A AKZO tem
mais de 100 000 emprega-
dos espalhados pela Ho-
landa, Alemanha Ocidental,
Inglaterra, Estados Unidos
e América Latina.
O presidente da emprêsa

é K. Soesbeek, um homem
que passou quarenta anos
na divisão de fibras da
AKU. Mas êle, com 64 anos
de idade, está requerendo
aposentadoria e em 1971
será substituído por Jon-
kheer G. Kraijenhoff, um
administrador de 48 anos
que N'ssou a maior parte
de sua vida profissional
cuidando dos negócios de
exportação e da divisão de
produtos farmacêuticos da
KZO.

O desafio dos tecidos —
A curto prazo, a direção
da empresa tem uma mis-
são muito importante: re-
duzir os custos de seus
produtos e decidir a sorte
da divisão de tecidos e fi-
bras sintéticas. A longo
prazo, tem que provar o
sucesso da fusão, com o
desenvolvimento do mer-
cado de fibras e tecidos e
pesquisa e lançamento de
novos produtos.

/111TERMICII01111L

No momento a emprêsa
enfrenta um desafio: quer
consolidar sua posição de
maior fabricante de fibras
e tecidos sintéticos da Eu-
ropa mas luta com uma
forte crise de mercado.
Para agravar a situação, o
Japão e os países do leste
têm conseguido vender
boas partidas de fibras no
continente. Isso fêz com
que o preço do produto
caísse até 20% nos últi-
mos meses.
A AKZO sentiu esta que-

da nos primeiros nove me-
ses de 1970. Embora o vo-
lume físico das vendas ti-
vesse aumentado em 16%.
não só o faturamento caiu
em 17%, se comparado ao
mesmo período de 1969,
mas também os lucros
baixaram em 41%. O pre-
juízo de US$ 48 milhões
do setor de fibras e teci-
dos foi compensado, nas
vendas globais da empre-
sa, pelos bons resultados
obtidos nas divisões de
plásticos, tecidos indus-
triais, produtos químico-
farmacêuticos e alimentos.
Mesmo assim, a AKZO não
lucrou tanto quanto espe-
rava. Ela, como outras
grandes companhias, tem
sido vítima da inflação que
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toma conta de vários paí-
ses europeus e que é res-
ponsável direta pelos ine-
vitáveis aumentos dos
custos industriais — prin-
cipalmente mão-de-obra,
energia elétrica, combustí-
veis e matérias-primas. No
ano passado, os salários,
na Holanda, subiram em
cêrca de 20%. E, apesar da
política de contrõle sala-
rial do governo, verificou-
se um aumento de 88%
entre 1960 e 1969.

Dinheiro em caixa — Um
pouco por causa da infla-
ção e um pouco por que
realmente quer se expan-
dir no resto do mundo, é
provável que a AKZO faça
seus maiores investimen-
tos futuros fora da Holan-
da. Este ano pretende in-
vestir USS 216 milhões em
vários projetos. Embora
aplique menos que no ano
passado (USS 288 mi-
lhões), vai investir mais
que em 1969 (USS 180 mi-
lhões). E o mais importan-
te disso tudo é que a em-
prêsa não vai precisar re-
correr ao mercado de capi-
tais ou agentes financei-
ros, porque a posição' de
seu cashflow é boa e ela
pode dispensar qualquer
ajuda externa.

Entre seus principais in-
vestimentos estão a cons-
trução de uma fábrica de
arame de aço na Irlanda,
um dos insum.os da lona re-
forçada que fabrica e que
é usada na produção de
pneus de automóveis (a
AKZO é sócia, com 40%,
de uma fábrica de pneus
radiais na Holanda' com
a B.F. Goodrich); a am-
pliação de suas fábricas de
fibras na Inglaterra (a Bri-
tish Enkalon), na Alemanha
Ocidental (é à Glanzs-
toff, que faz a fibra Dialen
e que pertence à AKU) e
nos Estados Unidos (a In-
ternational Salt, comprada
em setembro de 1969). amem

Com a fusão, a AKZO
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começa a perceber que a
divisão de fibras e tecidos
está perdendo sua impor-
tância dentro do grupo
Apesar de representar ain-
da 52",, das vendas (con-
tra 20", de produtos qui-
micos, 1000 de plásticos.
10'0 de produtos de consu-
mo — alimentos e cosmé-
ticos e 8', de produtos
farmacêuticos), este setor
não tem mais o prestígio
que tinha na AKU (85",i do
faturamento)
A AKZO sabe que, mes-

mo sendo uma das empre-
sas mais poderosas do
Mercado Comum Europeu,
os lucros não serão gran-
des êste ano: mas espera
aumentar em 10°, o volu-
me de suas vendas globais.
Produtos farmacêuticos,
cosméticos, plásticos. ali-
mentos e fibras e tecidos
sintéticos devem, segun-
do as estimativas, ter um
crescimento de mercado,
nesta década, de 1000 ao
ano.

A
IMPORTÂNCIA

DE SER
GRUNDIG

Sorridente, jovial, eufo-
rico, seguro de si, o indus-
trial Max Grundig cum-
primentou seus convida-
dos. Éle reuniu, em setem-
bro, alguns dos homens
mais influentes da Alema-
nha, naquele subúrbio de
Nuremberg, para mostrar-
lhes seu mais nôvo em-
preendimento: uma enor-
me e surpreendente fábri-
ca de receptores de TV a
cores, com capacidade pa-
ra 260 000 aparelhos por
ano.

Instalações quase to-
talmente automatizadas
(na Alemanha a mão-de-
obra é escassa); operários
transportados em trens
privados; montadoras que
trabalham frente a buquês
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de belas flores periódica-
mente renovados: produ-
ção de um televisor pro-
gramado para 480 minutos
de trabalha.

Para Grundig. aquele
momento foi importante.
Verdade que êle possuía 22
fábricas, com produção de
3 milhões de aparelhos de
rádio e TV, gravadores e
toca-discos. em 1969 —
20°, do mercado alemão.
Mas estava inaugurando
mais uma unidade Grun-
dig (Bahnor Grundig. como
.a chamam os operários)
e um návo edifício com
se,u nome é realmente um
acontecimento. Quando a
fábrica é dele, melhor. Se
não fôr, é suficientemente
generoso para financiar a
construção de um campo
de futebol ou uma hihiio.
teca, desde que apareça-o
nome Grundig. No fundo,
aparentemente, urna ho-
menagem que êle presta
ao seu lema: "a imagina-
ção vale mais que o co-
nhecimento". Sua vida,
entretanto, mostra que a
êle nunca faltou nenhuma
das duas coisas.

Eletricista, nascido em
1908, Max Grundig abriu
em Furth, Alemanha, uma
loja de rádios em 1927, on-
de fabricava aparelhos que
sua mulher vendia, conser-
tava transmissores de ra-
diotelegrafia e fazia expe-
riências. Logo depois da
guerra — os biógrafos são
discretos sôbre suas ativi-
dades dos anos 30, obser-
va "Le Monde" — e ante
a limitação dos aliados à

fabricação de receptores
de rádio, Grundig fornecia
equipamentos de medição
e controle às lojas, para
reparação de velhos apa-
relhos. Em 1946 passa a
vender kits para montagem
de pequenos receptores e
em 1948 fabrica aparelhos
grandes. Daí em diante não
pára mais de crescer. Mo-
duladores de freqüência
em 1950, televisores em
1952, câmaras para TV no
ano seguinte, ditafones no
outro. Tudo isto enquanto
absorvia as fábricas de
seus fornecedores e con-
correntes.

Financiamento? Cria seu
próprio banco — com seu
próprio nome, é claro —
o Grundig Bank. Mercado
externo? Estabelece urna
rede de filiais nos EUA e
fábricas na Holanda, Sué-
cia, Portugal, Polônia, Áus-
tria, Itália, França. Há ca-
torze anos êle se aventu-
rou fora do setor de eletrô-
nica comprando a Triomph
e a Adler, fábricas de má-
quinas de escritório. Mas,
quando em 1967 precisou
de dinheiro para crescer.
não teve dúvidas em ven-
der as duas emprêsas à
Litton, americana, por USS
60 milhões.

Hoje êle tem 30 000 em-
pregados e vende DM 1,2
bilhão por ano (USS 240
milhões, estimativa para
1970).. Mas ainda prefere
tomar as decisões sozinho.
ou quase — tem apenas
uma dúzia de auxiliares di-
retos —, e quer conhecer
todos os detalhes.

O MUNDO
IDEAL DO

SR. TINBERGEN

E um absurdo os Estados
Unidos fabricarem carros.
máquinas de lavar roupa
ou instrumentos de preci-
são. Ou a União Soviética
fazer produtos químicos.
ferro fundido e sabonetes
Ou a Europa Ocidental pro-
duzir aspiradores, instru-
mentos eletrônicos e teci-
dos. Tudo isto, enfim, é
um gigantesco desperdício
de dinheiro e mão-de-obra.
que onera todos os países
do globo e dificulta o de-
senvolvimento das nações
mais atrasadas. Não é es-
túpido todos os países ten-
tarem fabricar todos os
produtos? Isto ocasiona a
aplicação de recursos em
milhares de instalações,
do mesmo produto, em to-
dos os cantos do globo
com reduzida capacidade
de produção, altos custos
unitários e ampla margem
de capacidade ociosa. No
fim, as fábricas sobrevi-
vem unicamente graças a
subsídios, protecionismo e
uma acentuada dose de
chàuvinismo.

Muito melhor seria fa-
zer uma divisão racional
do trabalho no mundo to-
do, baseado na disponibili-
dade de recursos de capi-
tal, know-how e mão-de-
obra.

Prêmio Nobel — Quem
propõe isto é o economis-
ta Jan Tinbergen, um ho-
landês de 67 anos, com
idéias pouco convencio-
nais — apesar de sua tese
não ser totalmente nova.
Mais dados sõbre êle? Ga-
nhou o primeiro Prêmio
Nobel de Economia de
1969. A tese, acima resu-
mida, lançada no fim de se-
tembro nos Estados Uni-
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dos, foi feita em conjunto
com Bohusiav Herman, um
economista peruano.
O estudo começou quan-

do o govêrno da Suécia
publicou um levantamento
completo sõbre 88 setores
da indústria daquele país,
comparando as proporções
entre capital e trabalho. O
economista holandês usou
os dados nas próprias pes-
quisas sõbre o nível de
formação de mão-de-obra
no mundo inteiro e, com
êsse material, éle dividiu
o mundo em onze grupos
de países em ordem de re-
cursos de capital e 88 se-
tores foram classificados
pela intensidade de capital
empregado. Não foram con-
sideradas as indústrias de
mineração, petróleo, cons-
trução e alimentação.
No primeiro grupo estão

quase todos os países da
África, no segundo a China
Continental, no seguinte a
Índia. Depois vem a Amé-
rica Latina, no quinto lugar
está a África do Sul, de-
pois a Austrália e a Nova
Zelândia. O grupo de paí-
ses desenvolvidos começa

com a Europa Oriental, no
oitavo lugar está a União
Soviética, depois vem o Ja-
pão, a Europa Ocidental e
na liderança dos recursos
de capital estão os Estados
Unidos.
Os Estados Unidos se-

riam os produtores mun-
diais de aviões, produtos
químicos, remédios, bom-
bas, aspiradores de pó,
ferro fundido, equipamento
de telecomunicações, sa-
bonetes e produtos de
cerâmica.
A Europa Ocidental se

concentraria em máquinas
têxteis, automóveis, bebi-
das alcoólicas, máquinas
de lavar roupa, turbinas e
óleos vegetais e animais.
Na Europa Oriental fica-

riam as fábricas de máqui-
nas operatrizes e de instru-
mentos de precisão. E a
União Soviética ganharia
tõda a indústria eletrônica,
a produção de metais não-
ferrosos e os produtos que
dependem de materiais nu-
cleares.
A produção de tecidos,

sapatos e vidro, poderia fi-
car com os países em de-

senvolvimento. E o Japão
seria o produtor mundial
de navios.
Tinbergen acredita que

os países em desenvolvi-
mento podem incrementar
o nível de emprêgo e a re-
ceita muito mais depressa
se o seu plano fôr segui-
do, em vez das tentativas
de competir com os países
desenvolvidos. Para o uso
adequado dos recursos
dêsses países, ele propõe
programas intensivos de
treinamento e a transfe-
rência de maiores recursos
de capital dos países ricos.

Subsídios — "Na reali-
dade industrial de hoje",
diz Tinbergen, "um número
cada vez maior de países
está desenvolvendo um es-
fôrço heróico para produ-
zir uma variedade sem fim
de artigos diferentes; e as
indústrias nacionais só so-
brevivem graças aos sub-
sídios e cotas preferen-
ciais. Esta diversificação é
conseqüência do pavor da
dependência de um único
mercado, mas eu tenho a
impressão de que os paí-

ses avançados estão diver-
sificados demais; se é su-
ficiente depender de dez
mercados, para que lutar
por 88?" Tinbergen tem
consciência das limitações
do tr?balho. Êle não é irra-
cional a ponto de esquecer
que seu estudo racional
não pode ser adotado hoje.

Tinbergen sabe que seu
plano é utópico atualmen•
te. mas isso não o desani-
ma. Acha que "como tõdas
as idéias, é sempre uma
questão de tempo; o ca-
minho está numa transfor-
mação gradual e mesmo
numa proteção alfandegá-
ria planejada. Muitas in-
dústrias, em muitos paí-
ses, estão estranguladas;
uma retração organizada é
muito melhor que um fra-
casso desorganizado".
Mas suas idéias talvez

possam contribuir para re-
duzir os problemas•da paz
mundial. E se a- produção
de metralhadoras ficar nos
Estados Unidos e a muni-
ção sair de fábricas da
China?
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tempo bom
de INVESTIR

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

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

Brasil, num espaço muito pequeno, um
GO‘‘‘I‘tdos maiores produtores de pescado.

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 Repúbl■ca Argent:na,34-A -It8j8l - S Catarina

5.PAULO Av, Ipiranga.877 -13:°- Fone: 35-3400

REPRESENTANTES AUTORIZADOS: 111TERVIlli 9/11.
Rua Direita, 32 -10.° and. - c/ 134 - Fone 36-3362 - São Paulo

APLIVEST: Rua João Batista de Oliveira Lima, 100 - a/ 120
Fone: 43-2048 - São Bernardo do Campo São Pala°

FINAN S/A.: Rua 15 de Novembro, 556 - 3.0 and.
Tel.: 22-1449 - Curitiba - Paraná
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A COISA MAIS DIVERTIDA QUE VOCÊ PODE FAZER VESTINDO ROUPA
Em 1969 corria em Ma-

dison Avenue a notícia de
que .14,rry Della Femina
estava escrevendo uni li-
vro sôbre propaganda. Pa-
ra seus amigos, isso era
uma promessa; para seus
inimigos, uma ameaça.

Della Femina é bastante
conhecido. Além de haver
trabalhack, como diretor
de criação em agências co-
mo Daniel & Charles, Fui.
ler & Smith & Ross, Dele-
hanty Kurnit & Geller e
Ted Bates, antes de abrir
a sua própria agência,
Della Femina, Travisano &
Partners, o autor escrevia
uma seção na revista "Mar-
keting Communications"
onde sempre disse as coi-
sas que bc-n entendia.
Mesmo no Brasil, Della

Femina é bastante conhe-
cido. Quem primeiro falou
sôbre êle deixou-se entu-
siasmar muito mais pelo
seu nome que pelo seu
trabalho: "Qualquer su-
jeito que se chama Della
Femina tem de ser bom!" ,
dizia um jovem redator,
hoje também diretor de
criação de uma dessas
grandes agências que Jerry
critica em seu livro.
O livro, "From Those

Wonderful Folks who Gave
you Pearl Harbor", tem
seu título baseado num
episódio de que Della Fe-
mina foi o principal pro-
tagonista. A agência Ted
Bates, reconhecidamente a
mais quadrada dos Esta-
dos Unidos, o havia con-
tratado muito mais para
exibi-lo aos clientes, como
a dizer que também esta-
va preocupada com cria-
ção, do que permitir que
êle fizesse bons trabalhos.
Na primeira reunião com
o pessoal da Panasonic,
Della Femina ficou quieto
alguns minutos, depois
levantou-se aos gritos:
"Achei o tema! Achei o
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Jerry Della Femina: seu livro é cruel, diz as coisas claras.

tema!" Todos os contatos,
supervisores, assistentes
no maior entusiasmo:" Diz!
Diz!" E êle: "Já estou
vendo o título: "Dêsses
maravilhosos rapazes que
lhe deram Pearl Harbor!"
Um silêncio mortal baixou
sôbre a sala, até que um
diretor de arte começou a
rir sem parar.
Em seu livro, Jerry Del-

la Femina utilizou o que
já foi classificado como o
estilo dos big money wri-
ter: fale sôbre um assun-
to de que todo mundo
ouviu falar, mas sôbre o
qual o público não tem
muitas informações.

O nome dos bois —
Uns falaram sôbre o Vati-
cano, em "As Sandálias
do pescador", outros sô-
bre a indústria cinemato-
gráfica, em "The Carpet-
baggers", outros sôbre po-
lítica, em "The Prize". Es-
se é sôbre propaganda —
só que, ao invés de colo-
car uma histõriazinha como
a espinha dorsal do livro,
Della Femina cita cente-
nas de casos, conta suas
experiências, diz os nomes
de pessoas, produtos e
emprêsas como seus per-

sonagens — já que são
personagens também na
vida de seus leitores, onde
quer que êles vivam.
O livro, inicialmente, foi

mal recebido pelos pu-
blicitários americanos. Era
muito cruel sua maneira
direta de dizer coisas, ci-
tando nomes, datas, si-
tuações. E de dizer a ver-
dade. A ordem estabele-
cida ficou odiando Della
Femina, principalmente por
que êle pegou agências
como a Ted Bates e outras
como inimigas — as gran-
des responsáveis pela me-
diocridade na propaganda
e, portanto, pelo ódio que
a sua geração teve e está
tendo de enfrentar para
levar adiante o seu traba-
lho. Della Femina diz que
os sharpies dessas agên-
cias são capazes de tudo
— e nós tivemos um
exemplo muito recente
aqui no Brasil, onde, nu-
ma reportagem patrocina-
da por uma grande e tra-
dicional agência, a revista
"Mundo Econômico" publi-
cou a maior infâmia que
se poderia imaginar, no
momento presente, contra
as jovens agências que,
trabalhando criativamente,

incomodam a estagnação
mental em que aquelas
emprêsas se deixaram en-
volver.

Que delícia — O livro
é terrivelmente delicioso
de se ler. Exatamente por-
que é tão recheado de
informações, vale mais do
que dez manuais teóricos
sôbre o assunto; exata-
mente porque mostra um
mundo que, dentro de sua
normalidade, é tão dife-
rente dos outros, o livro
está impregnado de humor.

Imagino um bancário ou
um comerciário lendo-o.
Na aparente insanidade do
mundo publicitário, que o
livro traduz, há uma ra-
cionalidade que poderia
ser considerada ideal. Os
padrões de julgamento de
alguém não estão na sua
maneira de se vestir, no
comprimento de seu cabe-
lo ou em outras conven-
ções: está única e exclu-
sivamente na sua capaci-
dade de produzir boas pe-
ças. Se alguém tem talento
para criar bons anúncios,
bons comerciais de TV,
de vender campanhas, êle
obtém o respeito e a ad-
miração de seus compa-
nheiros e clientes.
O livro é dedicado aos

"dedicados": Cari Ally,
Bernbach e outros — co-
mo a querer dizer que,
nessa profissão, só os sé-
rios podem ir para a fren-
te. Della Femina conta o
caso de um sujeito que
foi colega de Kennedy na
escola e disse que, quando
os dois s'e formaram, êle
era tão bom quanto Ken-
nedy; mas depois disso
êle arranjou um emprêgo e
Kennedy continuou apren-
dendo e nunca parou de
aprender. Depois de al-
gum tempo havia um mun-
do de diferença entre os
dois. Isso é bom para
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Sua emprêsa
não pode viver
sem a Combo.

A COMBO é esta pequena maravilha que a
General Binding Corporation criou para perfurar
e encadernar tudo que merece ser encadernado:
projetos, planos, catálogos, documentos diversos.

Depois que a COMBO chegou ao Brasil, sua
empresa fica proibida de não desfrutar da me-
lhor apresentação para seus trabalhos.

A COMBO é fácil de operar, ocupa o espa-
ço de uma máquina de escrever e seu preço é
quase nada comparado com o muito que ela rea-
lizará por sua empresa.

Conheça a COMBO e Vedas as máquinas da
linha General Binding, nos escritórios da PMP
- Representações, ou peca a visita de um re-
presentante nosso,

4V4., PMP - REPRESENTAÇÕES LTDA.

,011.18., 
REPRESENTANTE EXCLUSIVA NO BRASIL
DA GENERAL BINDING CORPORATION
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/continuação

From Those
Wonderful Folks
Who GaveYou
Pearl Harbor

l'ront-1 ire Dkpatche,,
from the Arisertising1Nar

byJerry
Della Femina
Edited b ( 'ha rleN Sopk i n

, 
FROM THOSE WONDERFUL,
FOLKS WHO °AVE VOU .
PEARL MORDO ,
Front4ina .1Nopatchos Noin
the AINOrtiting War
Por Jerry Della Forniria
Editado por' Charles Sopkho
Publicado por Simon & .
.3clinotor, Novo YD*

certos publicitários brasi-
leiros que criticam aquê-
les que buscam saber o
que os outros estão fa-
zendo — aqui mesmo ou
em outros países. E é no-
tável ver como Della Fe-
mina conhece o trabalho
de quase todos os seus
companheiros de profis-
são.

O bom clima — Os as-
suntos são os mais triviais
da propaganda mas, colo-
cados em livro, adquirem
o valor de um relato his-
tórico. O mêdo que im-
pregna a vida de alguns,
as incertezas, as ale-
grias, o relacionamento,
nas agências, entre os
homens e as mulheres e
entre chefes e subordina-
dos, a maneira de agir
do pessoal de criação, e
o processo caótico, mas
que admite um método,
de como as idéias sur-
gem, os rumõres sõbre
contas que vão e que vêm,
a censura — e, até os pe-
quenos incidentes que po-
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dem ocorrer numa apre-
sentação de campanha,
tudo o que um publicitá-
rio vive diariamente, onde
quer que êle trabalhe, de
repente passa a ter um
valor por si mesmo. Ele
conta, por exemplo, que,
numa agência onde esta-
va trabalhando, o pessoal
arranjava as suas mesas
de maneira a ficar olhando
as janelas de um edifício
residencial em frente, Na
Standard, em São Paulo,
isso acontece ainda hoje,
como acontecia no tempo
em que trabalhei lá. E co-
nheço o caso de uma
agência que fica em fren-
te a um hotel e, em certos
dias, todo mundo acorre
às janelas — desde o pre-
sidente da agência até o
pessoal de criação, a tur-
ma da produção, os boys.
E certamente essas coisas
contribuem para criar um
clima de onde saem me-
lhores anúncios.

Outra coisa útil — prin-
cipalmente para os estu-
dantes de comunicações
— é a descrição que êle
faz de quanto lutou para
arranjar o seu primeiro
emprêgo, como preparou
o portfolio, como buscava
uma oportunidade. Alguns
estudantes acham que,
logo após a formatura, ha-
verá automàticamente um
lugar para eles. Mas essa
é uma profissão onde
você tem de mostrar que
tem talento, e a primeira
coisa que você tem de
vender na vida é o seu
próprio trabalho.

Della Femina demons-
tra, ao longo das 253 pá-
ginas de seu livro, que
êle realmente ama o que
está fazendo. Há coisas
ruins em propaganda —
como há em qualquer
outro negócio. E, como êle
diz no final, a propaganda
ainda é a coisa mais diver-
tida que você Pode fazer
vestindo roupa.

Roberto Duailibi
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O PRINCIPAL ESTA 
O balanço é um jôgo de esconder os pecados e mostrar as
virtudes de uma emprêsa. Ninguém quer que os concorrentes
saibam como vão seus negócios. Mas isso é difícil quando o
leitor de balanço conhece alguns truques para retirar boas
informações da relação de contas publicada nos jornais.

MC, não era' acionista da
Snav S.A., mas recebera do gru-
po majoritário delegação para
gerir o negóclo. Além do salário
fixo, tinha 15% de participação
nos lucros. Em 1959 "aumentou"
os lucros — e também sua co-
missão —, deixando de lançar as
depreciações, que subiam a mais
de 10 milhões de cruzeiros ve-
lhos, na época.
Os donos da emprêsa aprova-

ram o balanço. Foi um pequeno
acionista, cuidadoso leitor de
contas contábeis, quem desco-
briu a fraude. M.C. foi demitido
e os sócios majoritários resol-
veram contratar uma firma de
auditoria para conferir os balan-
ços anuais preparados por seu
nôvo diretor.
Como o rigoroso acionista da

Snav, investidores, diretores-
executivos e analistas financei-
ros vivem de antenas ligadas pa-
ra captar tôdas as informações
sôbre a situação das emprêsas
nacionais, lendo os balanços pu-
blicados em jornais. Um finan-
cista de São Paulo adverte:
"Se para Metternich as pala-

vras serviam para ocultar o pen-
samento, para certas emprêsas
o balanço parece destinado a es-
conder a verdadeira situação da
firma, tal a imprecisão de cer-
tos dados nêle contidos. Certas
emprêsas não consideram neces-
sário revelar o faturamento nem
mostrar a composição das des-
pesas. Para elas, divulgar o ba-
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lanço é um mal necessário. Sua
preocupação é oferecer o menor
número de informações, da ma-
neira mais confusa e monótona
possível. E a diretoria, em vez de
explicar as atividades da emprê-
sa, resume o movimento de um
ano em três linhas".

Aprenda a ler — As vêzes im-
precisos, monótonbs e incomple-
tos, os balanços constituem-se
no melhor conjunto de informa-
ções sôbre uma emprêsa que se
encontra à disposição dos inte-
ressados. Alguns cálculos sim-
ples tiram do balanço tudo o que
êle pode dar.
O índice de liquidez é um da-

do àvidamente procurado e fá-
cil de descobrir. Mostra se a
emprêsa tem recursos para pa-
gar seus débitos a curto, médio
e longo prazo. Através dêle po-
de-se saber se a firma está apta
ou não a obter financiamentos. E
quem pode conseguir dinheiro
emprestado pode iniciar um nô-
vo projeto, desenvolver planos
antigos ou reforçar seu capital
de giro. Indicações quase segu-
ras de que seus lucros vão au-
mentar. Mas um excelente índi-
ce de liquidez pode ser devido à
sobra de dinheiro em caixa. Nes-
se caso, cuidado, é quase certo
que a emprêsa está sendo mal
administrada e os lucros, em vez
de distribuídos ou aplicados em
novos projetos, acabam dormin-
do na tesouraria, improdutivos.

Há quatro índices de liquidez.
cada qual se referindo a situa-
ções particulares e, na análise
global, reforçando o outro. O pri-
meiro é o índice de liquidez ime-
diata, que mostra a situação da
emprêsa exatamente na época
da publicação do balanço. Por
isso, não representa um valor
médio. Obtém-se dividindo o
disponível pelo exigível a curto
prazo. A Cia. WYZ de Equipamen-
tos — emprêsa real com nome
fictício —, com um disponível
em caixa e bancos igual a CrS
318 893 e um exigível a curto
prazo de CrS 2 969 535, apresen-
ta um índice de liquidez imedía-
ta de pouco mais de 10%. Ra-
zoável dentro da média brasilei-
ra, que vai de 10 a 20%.
Como as dívidas de qualquer

emprêsa não vencem tôdas no
mesmo dia, o índice de liquidez
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NAS ENTRELINHAS

comum, que mostra a capacidade
de saldar os débitos em prazo
médio ou curto, de dois ou três
meses, mostra que a WYZ está
em boa situação. Dividindo-se a
soma de disponível (318 893)
mais o realizável a curto prazo
(8 199 834) pelo exigível a curto
prazo (2 969 535), temos o índi-
ce de 2,86. Isso quer dizer: para
cada Cr5 1 que deve, a WYZ tem
Cr5 2,86 com que pagar.
As vêzes, uma emprêsa tem

em estoque mercadorias inven-
dáveis. Colocadas no realizável,
dão impressão de maior solidez.
Quem quer que analise o balan-
ço deve prestar atenção nisso.
A experiência do analista pode
mostrar se a firma está com um
estoque normal para seu tipo de
negócio.

Por via das dúvidas, procura-
se o sêco de liquidez, subtrain-
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do os estoques da soma do dis-
ponível mais o realizável a curto
prazo e dividindo o resultado pe-
lo exigível a curto prazo. Nesse
caso, a WYZ tem pouco menos
de CrS 2 para cada cruzeiro de-
vido. Seus estoques estão com
um bom nível, pouco mais de
um têrço do total do realizável.
A liquidez geral é o último

índice. Trata da situação finan-
ceira da emprêsa, a longo prazo.
Para obtê-la, divide-se a soma
do disponível mais o realizável a
curto e longo prazo pelo exigível
a curto e longo prazo. Em outras
palavras, o ativo circulante pelo
passivo circulante. O índice da
WYZ é 3,1. Excelente.

Não há pressa — Um analista
financeiro menos competente re-
comendaria a WYZ baseado ape-
nas nessas contas. Os índices

de liquidez são suficientes numa
análise? São importantes, mas
apresentam apenas um aspecto
do negócio. E mesmo assim têm
valor relativo porque devem ser
julgados tendo-se em vista as
atividades da emprêsa. Fabri-
cantes de bens industriais, em
geral, têm índices altos, tendo
em vista que suas vendas são
mais demoradas e o processo de
produção, às vêzes, leva meses
para se completar. Nesse caso,
os estoques de matéria-prima
ou mercadorias sehii-acabadas
influem no índice, assim como
reservas em caixa ou bancos
necessárias ao financiamento da
produção.

Em,prêsas agrícolas ou indús-
trias de sorvetes, refrigerantes
e bebidas têm um quociente mui-
to flutuante. A produção varia
de época para época do ano. O
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balanço

Sobra dinheiro em caixa, o negócio está mal administrado
balanço de uma fábrica de refri-
gerantes, correspondente ao pri-
meiro trimestre do ano, apresen-
ta um índice de liquidez distor-
cido da realidade porque nesses
meses as vendas são três ou
quatro vêzes maiores que nos
outros.

O dinheiro — Prosseguindo a
análise, é preciso saber como
anda o capital de giro. Quanto
mais oportunidades há de movi-
mentar o dinheiro, maior a cer-
teza de aumentar os lucros. Cal-
cula-se primeiro o patrimônio
líquido, que é igual ao ativo real
menos o passivo real (na WYZ,
igual a 13 750 697 — 3 139 931
10 620 766). Retirando do patri-
mônio líquido o valor do ativo
fixo menos depreciações, temos
o capital de giro (na WYZ, igual
a 10 620 766 — 4 322 268 =

6 298 498) .
A WYZ imobiliza aproximada-

mente dois terços de seu patri-
mônio líquido, uma porcentagem
alta mas normal se considerar-
mos que a emprèsa fabrica equi-
pamentos e por isso necessita
de grandes investimentos para
poder funcionar. Mais uma vez
vale a experiência do leitor de
balanço. Êle deve saber qual a
imobilização razoável para o ti-
po de negócio que está anali-
sando. Uma loja comercial, por
exemplo, tem pouca necessidade
de imobilizações. Se estiver com
mais de 400 de seu capital in-
vestido em imóveis, veículos e
instalações, é quase certo que
está empregando mal o seu di-
nheiro.
Outro dado importante, a dis-

tribuição do capital. Quem tra-
balha com 1 cruzeiro de capital
próprio para cada cruzeiro de
capital de terceiros está em si-
tuação normal. Menos do que is-
so, decresce a segurança que
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oferece aos investidores e cre-
dores. Obtém-se êsse dado divi-
dindo o passivo real pelo ativo
real. Essa relação mostra que a
WYZ trabalha com 22% de ca-
pital de terceiros. Média exce-
lente.
Com um capital e reservas

(menos depreciações) de  
11 471 476 e um lucro líquido
(calculado a partir da conta lu-
cros e perdas, soma do lucro
do exercício e da reserva para
manutenção do capital de giro)
de 1 414851, a emprêsa conse-
guiu uma rentabilidade de 12%
sôbre o capital (mais reservas).
A rentabilidade do lucro sôbre o
patrimônio (1 414 851 por  
10 620 766) foi melhor, 13,2°,0.
Resultados apenas razoáveis.

É certo que o hicro é o índice
soberano quando se analisa um
negócio. Mas êle, isoladamente.
no máximo pode dizer que as
coisas não foram tão bem no
exercício. Convém verificar ba-
lanços anteriores, investimentos
realizados e situação do merca-
do. É importante comparar a
evolução do patrimônio. Um nô-
vo investimento ou avaliação ex-
cessiva de imóveis influem no
índice.

Além de mostrar (às vêzes
disfarçadamente) o lucro, a con-
ta lucros e perdas permite saber
de onde vem o dinheiro e para
onde vai. Na conta débito estão
as despesas, provisões, perdas
diversas, reservas para manu-
tenção de capital de giro e pos:
síveis dividendos. No crédito, as
receitas e rendas diversas e o
lucro bruto, que é o resultado da
diferença entre a venda das
mercadorias e o seu custo dire-
to. O faturamento é uma infor-
mação que geralmente não apa-
rece na conta lucros e perdas.
As emprêsas apresentam ape-
nas o lucro bruto para não infor-
mar os concorrentes sôbre seu
faturamento.

Depois de todo êsse trabalho,
a análise ainda não está comple-
ta. As atas das assembléias ge-
rais ordinárias e extraordinárias
contêm informações que com-
plementam e mesmo modificam
a radiografia apresentada pelo
balanço. As vêzes, o relatório
da diretoria que acompanha o
balanço também esclarece. As
vêzes porque a maioria dos re-
latórios consta apenas de três
ou quatro frases-padrão, sem ne-
nhum significado prático.

Seria mais fácil — No Brasil,
só os bancos e financeiras têm
suas contas padronizadas. As
outras emprêsas não têm inte-
rêsse em fornecer muitas infor-
mações. Nem mesmo as que
operam na Bôlsa consideram-se
obrigadas a mostrar a seus acio-
nistas qual a situação real. Há
poucas exceções.
No futuro, é provável que uma

legislação mais rigorosa exija a
divulgação de detalhes nas con-
tas anuais. Fato que. entre
outros benefícios, atrairia mais
investidores para o mercado de
ações
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ESTA FIRMA É SÓLIDA
EXAME solicitou a um especialista - formado em ciências contábeis e atuariais e analista de balanços de

um grande banco - que analisasse a situação de uma companhia, cujo verdadeiro nome é omitido. Aqui
é chamada Cia. WYZ de Equipamentos S.A. O balanço foi extraído do Diário Oficial.

ATIVO
CrS CrS CrS

Imobilizado
Imóveis   429 234,65
Correção Monetária 941 714,86 1 370 949,51

Equipamentos e Instalações 1 896 125,38
Correção Monetária ««««« 3 351 473,60 5 247 598.98

Veículos 160 653,15
Correção Monetária 12 893.98 173 547.13

Outras Imobilizações 191 484.63
Correção Monetaria 322 889,98 514 374.61 7 306 470.23

Disponível.
Caixa ..
Bancos «

Realizável.
Curto Prazo

Almoxarifado  
Mat., Prod. Elab Prod.
Acabados .  

Clientes  
Aplicações Financeiras .  
Outras Contas

Longo Prazo.
Outras Contas

162 400.39

2 954 186,19
3 443 097,54
1 190 867.54
449 283.21

Pendente:
Valores Diferidos .

Soma do Ativo
Compensação:

Ações Caucionadas
Bancos C/Garantida ......... ........
Bancos C/Cobrança Simples
Carteira de Cobranças . ........ .
F.G.T.S. - Lei 5 107  

Total

5 150,00
313 743,47

8 199 834.87

909 701.12

40.00
60 000.00
828 759.02

2 597 463,72
244 315,99

PASSIVO
CrS

Nào-Exigivel:

Capital

Reservas .
Provisões ..
Fundo de Depreciação
Outros Fundos  
Lucros Sociais

Exigível

Curto Prazo

318 893,47 Fornecedores Fretes

Duplicatas Descontadas

Outras Obrigações 2

9 109 535.99

850709.88

17585609.57

3 730 578,73

Longo Prazo

Fornecedores

Soma do Passivo

Compensação

Caução da Diretoria
Bancos C,,Garantida
Titulos em Cobrança
Títulos em Carteira

21 316 188.30 Total

CrS CrS.

5

4

2

1

561

562
103
984
2

241

490.00

327.39
292.92
202,55
603.87
761,47 14 455 678 20

905 301.68

16 874,80

047 358,86 2969 535.34

150 396,03

17 585 609.57

40.00
60 000.00
828 759.02

2 597 463.72
244 315.99 3 730 578 73

21 316 188 30

Demonstração da conta de Lucros e Perdas em 31 de março de 1969

DÉBITO
Despesa Administrativa
Impôsto de Crculação de Mercadorias
Impostos Diversos
Impôsto de Renda s Aumento de Capital - Pago
Responsabilidades Futuras .. .
Depreciações
Depreciação s . Reavaliação  
Provisão para Devedores Duvidosos ..
Reserva Legal
Prejuízo na Venda de Imobilizado
Reserva para Manutenção de Capital de Giro .
Lucro dêste Exercício

CrS
2 454 932.49
1 723 432.81 Produtos das Operações Sociais

6 035,98
80 250.00 Outras Rendas
572 410.00
26 912,30 Descontos
453 237,06
47 877,35 Rendas Eventuais
51 267,99
4 725,90 Diferença de Câmbio  

440 758,73
974 091.94 Correções Monetárias Diversas

CRÉDITO

6 835 932 55

Cr5
n 132 265 75

241 944 39

43 507.32

88 714,60

6 045 95

323 454,54

6 835 932,55
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balanço

Investidores mais atentos vêm
modificando a mentalidade em-
presarial à medida que "lêem"
os balanços com mais atenção e
pedem informações complemen-
tares.

Por isso, perde tempo quem
pretende iludir com fraudes sim-

ples, como: a) escriturar dupli-
catas a receber a longo prazo
como sendo a curto prazo; b)
classificar débitos a curto prazo
como sendo a longo prazo; c)
supervalorizar os estoques to-
mando os bens pelo preço de
venda e não pelo de custo; d)

escriturar créditos fictícios; e)
registrar dinheiro que não exis-
te; f) registrar despesas no
imobilizado.
A longo prazo está arriscado a

ficar sem acionistas, sem crédi-
to e com os fiscais do govêrno
de ôlho nêle.

AS PALAVRAS MÁGICAS DO BALANÇO
O balanço tem uma definição:

é a radiografia de uma emprêsa
em determinado momento de
sua vida (data do encerramen-
to das contas).

Ativo é a primeira palavra que
se deve aprender a "ler". Repre-
senta os bens e direitos de uma
emprêsa. Dinheiro em caixa, ban-
cos, títulos, terrenos, edi,ficios,
equipamentos e máquinas.

Passivo é a fonte de origem
do capital que fornece recursos
para que a emprêsa exista e for-
me seu ativo. Nêle se encontra
o capital nominal (que os só-
cios empregaram ao constituir a
firma), que a sociedade deve a
terceiros, as compras, os títulos
a pagar, empréstimos e salários.
A soma do ativo deve ser igual

à do passivo. Como normalmente
o ativo é maior, no jargão dos
contabilistas diz-se que os dois
"fecharam por diferença". Essa
diferença é chamada "situação
líquida patrimonial". Positiva —
quer dizer houve lucros — quan-
do há excesso do Ativo sôbre o
Passivo. Negativa — deficitária
— quando ocorre o inverso e
nula quando não fecha por dife-
rença.
Contas do Ativo — O primei-

ro grupo de contas é o imobiliza-
do, também chamado ativo fixo.
Máquinas, ferramentas, imóveis,
caminhões, patentes de inven-
ção, marcas registradas, tudo o
que a emprêsa necessita para fa-
bricar um Rroduto, vendê-lo ou
prestar serviços a terceiros. O
govêrno estabeleceu índices de
correção para reavaliação do ati-
vo imobilizado, para corrigir os
efeitos da inflação e impedir
uma ilusão de aumento da pro-
dutividade quando esta realmen-
te não ocorreu. Os coeficientes

são publicados anualmente pelo
Ministério da Fazenda e tô-
das as emprêsas são obrigadas
a "corrigir" seu imobilizado.
O realizável a curto prazo são

os valõres que a emprêsa tem a
receber (duplicatas e títulos),
investimentos com intuito de lu-
cro por revenda (ações, por
exemplo), matérias-primas e pro-
dutos acabados ou semi-acaba-
dos, que podem ser transforma-
dos em dinheiro num prazo de
até 180 dias. O realizável a lon-
go prazo é constituído por essa
mesma espécie de .valõres com
uma diferença: para ser trans-
formado em dinheiro é necessá-
rio um tempo superior a 180 dias.
O disponível é composto pelo

dinheiro em caixa e bancos, bô-
nus e títulos de liquidez imedia-
ta, cheques, vales e duplicatas
a vista.

Resultados pendentes são con-
tas duvidosas, ou que dependem
de tempo. Exemplos: seguros e
juros, depósito judiciário, dívidas
que podem ser pagas por vários
anos até se extinguirem.
Contas do outro lado — O pri-

meiro grupo de contas que apa-
rece à direita do balanço (Pas-
sivo) é o não-exigível. É o patri-
mônio sõbre o qual outros não
têm nenhum direito. Capital
mais reservas, provisões e lu-
cros acumulados. Reservas são
as parcelas do lucro líquido apu-
rado que não foi distribuído.
Provisões são as deduções que
se faz do lucro bruto como me-
dida de precaução. Por exem-
plo, de cinco mil duplicatas a
receber faz-se uma estimativa
— digamos umas duzentas —
que não serão pagas. Se o de-
vedor duvidoso pagar, o dinheiro
vai contabilizado na conta lu-

cros e perdas. Há também a
provisão para depreciação. Per-
mite formar um fundo para reno-
vação de bens que vão perdendo
capacidade de produção ou valor
real. As provisões são feitas
obrigatoriamente, as reservas,
só quando há lucros. Capital
mais reservas e lucros não dis-
tribuídos são chamados "capital
real" da emprêsa.
A segunda conta do passivo é

o exigível (a curto e longo pra-
zo). A curto prazo estão escritu-
rados os créditos de terceiros
que devem ser pagos em menos
de 180 dias. Referem-se geral-
mente à compra de mercadorias,
impostos, salários. Exigível a
longo prazo são os empréstimos
hipotecários, financiamentos e
tõdas as dívidas com vencimen-
tos superiores a 180 dias. Este
grupo de contas é o chamado
"capital de terceiros".

Resultado pendente no Passi-
vo é semelhante ao do Ativo.
Neste caso, são os valôres refe-
rentes a vendas adiadas ("dife-
ridas" é o têrmo), receitas rece-
bidas com antecedência, juros
antecipados.
A verdade — Mais uma suti-

leza do balanço, o conceito real
versus fictício, aplicado ao Ativo
e ao Passivo. O ativo é "real"
quando composto do disponível
mais o realizável (curto e longo
prazo), mais o imobilizado. Re-
sultados pendentes e contas de
compensação ficam excluídos,
constituem a mentira do ativo,
o ativo fictício. O mesmo racio-
cínio vale para o passivo real
que corresponde ao exigível
(curto e longo prazo). O não-
exigível, resultados pendentes e
compensação são o passivo fic-
tício.
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ELETRÔNICO

$-361 R

O futuro é infinito: Começa no presente das InoeS, Cien as', nas descobertas eletrônicas. Sharp é- esse futuro
no presente das calculadoras. Não está sózinha, está na frente. É o futuro do futuro. É a maior e mais avançada

linha de calculadoras do mundo. Veja, por exempto, estas três inovadoras da Eletrônica:

CS-662 — É a única impressora química absolutamente silenciosa. Faz as quatro operações, tem 16 dígitos. memória independente e fator
constante.

CS-361 R — Extremamente versátil Faz as quatro operações, raiz quadrada, possui duas memórias e fator constante. Tem capacidade de
multiplicar 16 dígitos por 16 dígitos

OT-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 digitos.

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

CS - 761
Impressora com
16 digitos, duas
memorias
independentes,
porcentagem
direta.

QT- 88 A BATERIA
Calculadora
com oito digitos.
operando à bateria
Faz as quatro
operações

1,1.1■11%\,11.\\\\\NVa,\1\1\1a\\\\

CS-362
Calculadora com 16

digitos, duas
memórias

independentes,
e arrendodamento

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 ELETRÔNICOS PARA ESCRITÓRIO LTDA.
14ua da iCo53014c7m, 847 - leis 256-9211 - 256-8091 - 256-7316
Rio de .laneeo Tel 232-2018 - Pôrto Alegre TP1 24-5133 - c1rdiba-
Tei 4-7829 - Pelo HoriZoete Tel. 22-7729 - Reede Tel, 4-3862 - Salvador
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marketing
c'

ROUPA SM SE LAVA 
Os detergentes enzimáticos eram um produto nôvo e revolu-
cionário, mas fracassaram no mercado brasileiro. Incompatibi-
lidade do mercado com o produto ou erros de marketing? É o
que a Swift vai ficar sabendo, dentro de algum tempo, quando
analisar o resultado da campanha do lançamento do Nôvo Viva.

Os gerentes de supermerca-
dos entusiasmaram-se com o
lançamento das enzimas biológi-
cas para lavagem de roupa. O
nõvo produto, que tira certas
manchas difíceis de serem re-
movidas pelos detergentes co-
muns, estava fazendo sucesso
na Europa e nos EUA. E os três
fabricantes brasileiros davam
uma forte cobertura de vendas,
mantendo grandes campanhas
de publicidade.
No primeiro mês, confirmou-

se tõda a expectativa criada em
tõrno do Biotex (Dibra-Pitan-
queiras), Biozima (Atlantis) e
Bio-Presto (Gessy-Lever). Os
estoques de supermercados e
mercearias esgotaram-se rápida-
mente. Aos trinta ou quarenta
dias de lançamento, ainda no au-
ge da campanha publicitária em
jornais, rádios, revistas, TV e
outdoor, começou a decepção.
As enzimas ficaram '' esfriando"
nas prateleiras, enquanto a dona
de casa voltava ao sabão em bar-
ra ou detergente tradicional. Elas
não foram conquistadas pelas
enzimas e o lançamento foi um
fracasso.

Dois anos depois, em novem-
bro de 1970, ainda era possível
encontrar nas prateleiras caixas
amassadas e sujas de poeira.
contendo certas marcas do pro-
duto. Exatamente nessa época,
quando parecia que as enzimas
ficariam esquecidas, um fabri-
cante de detergentes (Swift),
que não entrara na disputa dos

32

primeiros anos, resolveu ressus-
citar êsse fermento que "retira
a sujeira impossível" — como
dizia a publicidade do Bio-Presto.
Se a dona de casa rejeitou as

enzimas há dois anos, o que faz
a Swift acreditar que seu pro-
duto vá conseguir o sucesso que
os outros não alcançaram?

Viva com enzimas — Rubens
Pôrto, gerente de produtos da
emprêsa, diz que a Swift terá
sucesso porque vê as enzimas
de forma diferente que outros
fabricantes. Para êles, as quali-
dades do fermento eram o prin-
cipal. E lançaram novos produtos
no mercado ressaltando êsse
fato. A Swift pensou diferente:
se as enzimas têm propriedades
especiais, vamos misturá-las a
detergentes já conhecidos. O
produto será igual ao que a dona
de casa está acostumada a com-
prar e terá o "algo mais" ofere-
cido pelos fermentos. Assim
nasceu o Nôvo Viva, detergente
conhecido que tem enzimas em
sua fórmula.
"Nós não pretendemos apenas

liderar as vendas no setor de
detergentes enzimáticos", diz
Rubens Pôrto. "O Nôvo Viva vai
'roubar' uma boa faixa de mer-
cado do Orno e do Rinso, fabri-
cados pela Gessy-Lever, que li-
deram as vendas dos detergen-
tes comuns."

Erros de marketing — Os
atuais fabricantes de detergen- 7/
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EM PUBLICO

A dona de casa experimentou e não gostou
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dos detergentes com enzimas. Será que ela vai mudar sua opinião?
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enzimas

Quem vai comprar um produto que desconhece, não
tes enzimáticos concordam em
que o lançamento das enzimas
no Brasil foi mal feito e apressa-
do. As emprêsas não tiveram
tempo de pesquisar o mercado
e colocaram o produto na praça
baseando-se na intuição e no su-
cesso obtido nos mercados dos
EUA e Europa, onde quase 50%
dos detergentes em pó contêm
o fermento que tira manchas
A Atlantis, que saiu em pri-

meiro lugar, acreditou que o há-
bito de deixar a roupa de môlho
era uma tradição doméstica su-
ficientemente.forte para garantir
o sucesso de seu Biozima. E
lançou enzimas puras, destina-
das apenas à pré-lavagem. Um
produto capaz de retirar as man-
chas de ôvo, suor, vinho e san-
gue, mas que não dissolve a
sujeira comum e exige que se
lave a roupa, novamente, com
sabão ou detergente.

Esse tipo de produto tem seu
mercado na Europa; onde o nível
de vida é mais elevado e os
consumidores tendem a comprar
artigos específicos para cada
fase da limpeza. No Brasil, a
maioria das donas de casa uti-
liza o sabão em barra (produção
calculada em 330 000 t/ano).
Tanto para a pré-lavagem como
para a lavagem. E chegam a usá-
lo ainda na limpeza de pisos e
pias, e, às vêzes, no banho.
Mesmo os detergentes em pó,

consumidos nos maiores centros
urbanos, perdem na luta com o
sabão em barra. Sua penetração
no mercado vem crescendo há
doze anos, mas a produção ainda
não atingiu 100 000 t/ano, menos
de um têrço do que se consome
em sabão em barra.
A Dibra-Pitangueiras (ligada

ao grupo holandês AKZO, veja
pág. 17) com seu Biotex, e a
Gessy-Lever, com o Rio-Presto,
evitaram o êrro da Atlantis —
que não fabrica mas detém a

34

marca e faz a distribuição do Bio-
zima. Seus produtos são deter-
gentes com enzimas e servem
para lavagem e pré-lavagem, is-
to é, para limpar a sujeira im-
possível e a comum. Elas vale-
ram-se da experiência com os al-
vejantes ópticos — que dão bri-
lho à roupa — lançados há cinco
ou seis anos, como artigos de
pré-lavagem, que fracassaram e
se transformaram em comple-
mento dos aditivos comuns.
Mas o grande público não per-

cebeu bem essa diferença. Tal-
vez influenciadas pela publici-
dade do Biozima, as duas em-
prêsas não fizeram uma campa-
nha adequada. Os anúncios não
acompanharam o raciocínio do
departamento industrial, que
produziu detergentes comuns,
aos quais acresc"entaram enzi-
mas, o "algo mais". Eles só fa-
lavam das enzimas e de suas
propriedades mais ou menos
maravilhosas.
"Quem é que já se viu no lu-

gar dos personagens que apa-
receram nos anúncios com a ca-
misa ou o vestido manchados
de sangue, ôvo e vinho?", per-
gunta um gerente de marketing.
Esse tipo de mancha aparece
raras vêzes. Mas a sujeira co-
mum acontece todos os dias. A
dona de casa achou que Biotex
e Bio-Presto só serviam para
manchas especiais e que era
preciso comprar outro detergen-
te para limpar a sujeira comum.
A publicidade não chegou a di-

zer que os dois eram detergen-
tes capazes de um trabalho du-
plo: retirar certas manchas na
roupa das crianças, toalhas de
mesa e panos de prato (even-
tualmente de camisas e vesti-
dos) e remover a sujeira comum.
Biozima, Biotex e 310-Presto dei-
xaram a mesma imagem no con-
sumidor e isso levou ao fracasso
das vendas.

Outro defeito, as embalagens
traziam explicações complicadas
demais para serem entendidas
pela empregada (algumas não
sabem ler), que é quem geral-
mente compra e utiliza detergen-
tes. Na hora de escolher, o con-
sumidor teve à sua frente um
produto nôvo (o que são enzi-
mas?) de propriedades pouco
conhecidas (só tiram mancha de
ôvo?) e de uso complicado (a
água deve ser quente ou fria?)
e o detergente tradicional.

Clodovil e o branco — A partir
dos erros dos concorrentes, a
Swift traçou sua estratégia de
marketing para vender o•Nôvo
Viva. Ele é um produto tradicio-
nal que contém o "algo mais". O
preço é o mesmo do Viva co-
mum, a embalagem parecida e a
campanha diz que o detergente
é completo, serve para sujeira
comum e manchas especiais.
A empregada tinha que ser

conquistada. Daí, nos anúncios,
ela aparece ao lado da dona de
casa, tentando mostrar que pro-
duto bom é o que lava melhor
com pouco esfõrço.

Alguns anúncios trazem um
apêlo diferente. Num dêles, na
TV e no rádio, Clodovil, o costu-
reiro, aparece com uma mensa-
gem simples: "Neste verão, a
côr da moda é o branco".
Rubens Pôrto diz que o Nõvo

Viva vai alterar o mercado de de-
tergentes. A Swift, que participa
em 20% do mercado global, po-
derá melhorar sua posição con-
quistando consumidores de ou-
tras companhias, principalmente
da Gessy-Lever (Omo, Rinso e
Bio-Presto). que atualmente de-
tém 50% das vendas de deter-
gentes em geral. Êle diz que o
Bio-Presto (líder do mercado es-
pecífico de detergentes com en-
zimas, dominando 75% das ven-
das) será o mais prejudicado.
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sabe usar direito nem muito bem para que serve?

Trinta dias depois do lançamento, era difícil encontrar o

O Nôvo Viva procura entrar
no mercado geral (menos de
100 000 t/ano) dos detergentes,
vendendo enzimás de contrapê-
so. Assim, deverá aumentar dois
índices diferentes de consumo:
o do mercado específico de de-
tergentes com enzimas, que re-
presenta 3% do global, cêrca de
3 000 t/ano; e o do consumo de
enzimas puras, que atualmente é
de menos de 20 t/ano. Resta ver
se a campanha de publicidade
vai conseguir convencer o con-
sumidor. E quando a distribuição
do detergente fôr adequada.
Exame só conseguiu achar o pro-
duto depois de procurar em doze
supermercados de São Paulo, se-
manas depois do lançamento.
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NOvo Viva.

Importar, fabricar — As enzi-
mas puras consumidas no Brasil
são geralmente importadas. Em
1969, a Pfizer começou a produ-
zir aqui a Superase. Com capaci-
dade de 240 t/ano, a emprêsa
vendeu pouco no mercado nacio-
nal, fornecendo partidas experi-
mentais aos fabricantes de de-
tergentes. Até agora, fabricou
30 t, que foram colocadas prin-
cipalmente nos mercados do Mé-
xico, Argentina e Venezuela. A
unidade da Pfizer foi projetada
no momento em que as enzimas
começavam a entrar no Brasil.
Seu fracasso não alterou os pla-
nos da emprêsa, que teve o cui-
dado de estudar o mercado lati-
no-americano para planejar suas

vendas. O mercado brasileiro po-
tencial representa apenas 30°
do mercado potencial total da
Pfizer.
Somando-se o que a Pfizer

gastou com sua unidade indus-
trial (CrS 1,6 milhão) ao empre-
gado em publicidade, no Brasil,
os investimentos com enzimas
sobem a CrS 3,5 milhões. Isso
é pouco, comparado ao que se
gasta nos EUA, onde, em 1969
os três principais fabricantes de
detergentes enzimáticos investi-
ram, só em publicidade, US$ 80
milhões para atingir o mercado
de detergentes, avaliado em USS
1,5 bilhões.

Anúncio vende? — Manuel
Vieira, diretor da Gessy-Lever,
diz que o sucesso ou fracasso
das enzimas no Brasil depende
dos investimentos em pub.licida-
de. Êle confia na capacidade da
propaganda em criar hábitos de
consumo. Se der certo o cami-
nho escolhido pela Swift — de-
tergente com o "algo mais" em
vez do detergente específico, a
mesma estratégia usada por al-
gumas emprêsas americanas —
a Gessy-Lever pode relançar o
Bio-Presto. Ou talvez acrescen-
tar enzimas ao Orno ou ao Rinso.
Pode também fazer o relança-
mento das enzimas junto á de-
tergentes, se o Nõvo Viva não
vender como se espera. Depen-
de da oportunidade. Se nós re-
solvermos investir mais", expli-
ca Manuel Vieira, "as enzimas
pegam."

Para êle, a campanha que se
faz nos EUA e na Europa contra
as enzimas não afetará a venda
no Brasil. O fermento é acusado
de provocar irritações na pele
dos consumidores e afetar os
pulmões dos trabalhadores nas
indústrias fabricantes. Além dis-
so. a propaganda é considerada  
tendenciosa pela Federal Trade  
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enzimas

Comission, que está exigindo
das agências e fabricantes uma
definição maior quanto à capaci-
dade das enzimas em tirar man-
chas, A FTC quer que se diga,
nos anúncios e embalagens,
quais as manchas atacadas pe-
las enzimas, quais as que podem
ser atacadas e quais as que não
o são.

Enquanto a Food & Drug Admi-
nistration americana faz pesqui-
sas para verificar se o fermento
faz mal à saúde e a FTC exige
propaganda mais clara, as gran-
des emprêsas (Procter & Gam-
ble, Colgate-Palmolive e Lever
Bros,) preparam sua defesa. A
Procter & Gamble testou a pos-
sível ação nociva das enzimas.
Mulheres lavaram roupa com o
produto durante certo tempo, e
bebês, por semanas, usaram
fraldas lavadas com enzimas.
Nada foi constatado. Nenhuma
irritação apareceu. Quanto à pu-
blicidade, as emprêsas afirmam
que ela é suficientemente clara.

Dizem também que já toma-
ram os cuidados necessários pa-
ra proteger o trabalhador obriga-
do a lidar com enzimas concen-
tradas numa proporção muitas
vêzes maior que a encontrada
nos detergentes.

Francisco Amante, gerente de
produtos da Atlantis, acredita
que a campanha possa ter refle-
xos no Brasil, principalmente en-
tre os consumidores mais bem
informados. Lembra o caso do
ciclamato, retirado do mercado
assim que ficou comprovado nos
EUA que poderia fazer mal à
saúde. Para êle, enquanto o pro-
blema não fôr resolvido definiti-
vamente na Europa e nos EUA,
as enzimas estão ameaçadas co-
mo produto de consumo no va-
rejo e sua aplicação será limita-
da a fins industriais.

A. Mungion



1975
100 MILHÕES DE PESSOAS

EXIGEM ARTIGOS DERIVADOS DA
PETROQUIMICA.

1970
VOCÊ JÁ PENSOU NISSO?

Senhores responsáveis pelas indústrias quími-
cas, têxteis, de plástico, de embalagens, de pneus e
artefatos de borracha, de tintas e vernizes, de colas
e resinas, de inseticidas, refrigeração, isolantes tér-
micos, fibras sintéticas, automóveis, cosméticos,
corantes, produtos farmacêuticos, papel e impres-
são, rádio e televisão, eletrodomésticos, construção.
energia e comunicações, artigos agrícolas,
mineração, brinquedos.

Daqui a cinco anos, 100 milhões de
homens, mulheres e crianças vão bater às
suas portas, pedindo utilidades derivadas da

petroquímica. Alguém terá que atendê-los.
A Petroquímica União quer que todos tenham

condições de dizer sim a êsse mercado.
E entra com sua parte: mais de 900 mil tonela-

das anuais de matérias primas básicas.
A partir do ano que vem o maior complexo pe-

troquímico da América Latina começa a produzir.
Pense nisso, antes que seja 1975.

A Petroquímica União é o resultado da asso-
ciação da Petroquisa, subsidiária da

Petrobrás, com a iniciativa particular.

Petroquímica União
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UM MERCADO SOB
O que é bom para o Brasil, por
enquanto não é tão bom para
os Estados Unidos. Pelo me-
nos em maiôs, trajes esporte,
vestidos, malhas, acessórios,
sandálias e tecidos. A conclu-
são é de uma pesquisa feita
em uma grande loja de Nova
York, a_ B. Altman, em 1970.

O motivo não é que faltem à
mulher americana o charme e
a graça da carioca de Ipanema
ou da paulista do Guaruja. É que
os padrões da confecção brasi-
leira são bem diferentes; e as
americanas reclamaram do ta-
manho pequena dos maiôs e
vestidos e do aperto em que as
colocaram.

Precedida de intensa campa-
nha publicitária — principalmen-
te no tradicional "The New York
Times" — a promoção, no início
do ano passado, chamada "Car-
naval do Brasil", pretendia utili-
zar as sugestões das praias e
do carnaval cariocas para acos-
tumar as compradoras às con-
fecções brasileiras para o calor.
Num dos pontos mais movi-

mentados da loja — entre as
escadas rolantes do terceiro
andar, onde é maior o tráfego
de pessoas — os artigos foram
expostos de forma ostensiva, e
acompanhados de desfiles de
manequins com os trajes e
outros produtos de'quase vinte
fabricantes brasileiros. A inau-
guração teve todos os ingre-
dientes de um "vernissage": re-
cepção oferecida pelo cônsul
brasileiro em Nova York e com-
parecimento de personalidades
do mundo social e comercial
nova-iorquino.
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O ensaio — A promoção, de
iniciativa conjunta do Itamarati
e da B. Altman, não se limitou
à tentativa de vender produtos
brasileiros num mercado prati-
camente virgem para eles. Além
de um balão de ensaio, serviu
de base a uma pesquisa, da
qual o ltamarati tirou algumas
conclusões muito sérias. A par-
tir delas, faz diversas obser-
vações e recomendações aos
fabricantes de confecções e
outros produtos manufaturados
que pretendam entrar no mer-
cado americano.
Foram entrevistadas 759 com-

pradoras da loja, a quem se per-
guntou — entre várias questões
— por que estavam na mostra
brasileira naquele momento, o
que achavam dos nossos pro-
dutos, que restrições faziam, se
compraram ou não, e a razão

das decisões. A pesquisa foi
realizada pela Latin America
Resources Inc., emprêsa dirigi-
da por um americano, Haskel
L. Hoffenberg, que viveu muitos
anos no Brasil e é considerado
profundo conhecedor do mer-
cado.

Tanto a promoção de vendas
como a pesquisa nasceram de
um entendimento entre o dire-
tor de promoções da B. Altman,
Ferris J. Megarity, a Secretaria
Geral Adjunta para Promoção
Comercial do ltamarati e o Setor
de Promoção Comercial do Con-
sulado Geral do Brasil em Nova
York. A Varig também colabo-
rou, transportando os produtos.

A pesquisa — Ficou claro que
o consumidor dos Estados Uni-
dos não tem qualquer idéia, boa
ou má, sôbre a capacidade de
produção brasileira ou a quali-
dade de seus produtos. Até
agora, pelo menos, dispõe-se a
aceitar os artigos brasileiros
com a mesma facilidade com
que aceita os similares euro-
peus mais finos. Das 759 entre-
vistadas — embora 45% lá esti-
vessem como clientes habituais
da loja, 14% à procura especi-
ficamente daqueles produtos,
apenas 5% porque gostassem
do Brasil e estivessem atraídas
por anúncio, 6% simplesmente
pelo anúncio, e 300/o por outros
motivos — 62% não se mostra-
ram surpresas por ver que o
Brasil produzia todos aqueles
artigos.
Do total de entrevistas, oiten-

ta eram de mulheres que expe-
rimentaram maiôs e outras rou
pas de indústrias brasileiras, e
seis eram interessadas que não
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MEDIDA

chegaram a experimentá-los.
Entre elas, 32 compraram os
maiôs, e cinqüenta não os com-
praram (36 por causa do tama-
nho ou feitio, seis pelo estilo
ou côr, cinco pela fazenda e
três por causa do preço).
Recomendações: a numeração

de tamanhos deve obedecer aos
padrões americanos; o compri-
mento da parte superior dos
maiôs deve aumentar de 1,5 a 2
pol.; os maiôs devem ser mais
amplos no corpo, e particular-
mente nos bojos do sutiã; é
aconselhável empregar tecidos
elásticos mais leves, à base de
náilon, para maior confôrto, as-
pecto mais elegante, secagem
mais rápida; a fábrica deve tes-
tar com rigor a resistência das
côres ao desbotamento e o ín-
dice de encolhimento do tecido.
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Maiôs no inverno — Para o
Itamarati, se quisermos ganhar
êsse campo tão grande e geral-
mente simples em suas prefe-
rências, é preciso que se aper-
feiçoe o planejamento de nossa
produção. Em um mercado com
as proporções e o ritmo do ame-
ricano, é inaceitável o descaso
com as técnicas modernas de
pesquisa de mercado, planeja-
mento da produção e entregas
coordenadas com as vendas sa-
zonais. Um traje de praia de
corpete de fustão branco alcan-
çou grande sucesso: todos os
tamanhos saíram quase imedia-
tamente e muitas mulheres fo-
ram à sua procura, por terem
visto o modêlo em anúncios ou
nas vitrinas. O importador ame-
ricano consultou o exportador
brasileiro sõbre encomendas

bem maiores. A resposta, tele-
grafada do Brasil, dizia ser pos-
sível enviar 3 000 vestidos sà-
mente em junho, quando está
quase no fim a temporada ame-
ricana de compras para o verão.

Esporte e praia — Foram
expostos na B. Altman chapéus
e bõlsas de palha para praia,
trajes esportivos e de praia,
macacões e trajes de calças
compridas. Duas linhas de de-
senhistas americanos também
Foram incluídos na promoção:
Vera (trajes esportivos e de
praia, inspirados em motivos
brasileiros) e Gregg Draddy
(trajes esportivos e de praia em
tecidos brasileiros). De 216 mu-
lheres entrevistadas, 62% pre-
feriram experimentar os artigos
exclusivamente brasileiros e
19% os compraram, 38% prefe-
riram experimentar os produtos
de linha americana e 19°0 os
compraram.
Os artigos Miss Tecosa foram

os de maior sucesso, porque
seus estilos foram considerados
mais juvenis e mais bonitos, a
qualidade e acabamento os me-
lhores e os preços os mais ra-
zoáveis. Mas críticas das com-
pradoras também aplicam-se a
êles. Muitos modelos devem se
adaptar às proporções america-
nas; em geral, as calças com-
pridas foram muito compridas
ou muito curtas; nos trajes de
praia, os diâmetros de busto são
um pouco curtos.

Muitos estilos não apresenta-
ram qualquer novidade e alguns
foram considerados um tanto
obsoletos; as modas esportivas
modernas tendem para o estilo
colado e sensual, e os brasilei-
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Uma vantagem: nossos artigos impressionaram bem
ros mostraram-se folgados e
matronais.

Vários tecidos usados, até
mesmo os piquês, são pesados
demais para o verão, e ainda
são difíceis de limpar e conser-
var, o que provocou preocupação
em diversas compradoras. Al-
gumas marcas apresentaram
preços excessivos para os tipos
e qualidade de seus artigos.
Muitas compradoras foram obri-
gadas a pedir tamanhos maiores
— 16 e 18— porque a marcação
não estava correta.

Vestidos — Foram entrevis-
tadas 46 mulheres. Delas, 44
experimentaram um ou mais
vestidos e 23% compraram. As
críticas mais comuns aos vesti-
dos foram sôbre o desajuste
dos feitios às medidas normais
da mulher americana: a parte
superior apertava muito o busto
e as axilas, e a saia era ampla
demais em muitos casos; todos
os vestidos de um fabricante
precisaram de remarcação, por-
que os tamanhos indicados nas
etiquêtas eram dois números
acima dos reais.
Os estilos — segundo as

entrevistas — parecem corres-
ponder aos de três ou quatro
anos atrás, por isso não justifi-
cando seus preços. A única ex-
ceção foi a linha Vencedor, que
apresentou estilos juvenis e
preços razoáveis. Quase todos
os tecidos são pesados demais
para o verão, e alguns mostra-
ram-se tão pouco flexíveis que,
em certos casos, pareceram
não ter sido completamente be-
neficiados. As perguntas sôbre
a composição dos tecidos e a
forma de limpá-los ou lavá-los
foram muito mais numerosas do
que sôbre produtos, pois eram
tipos bem pouco familiares aos
olhos americanos.

Malhas — Apenas dois fabri-
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cantes apresentaram seus pro-
dutos e só dez mulheres foram
entrevistadas. Durante quase
todo o mês da promoção, as
malhas brasileiras foram expos-
tas no meio de similares ame-
ricanas na seção de malhas e
não na mostra brasileira. Entre-
tanto, nos poucos dias que per-
maneceram na exposição brasi-
leira, chamaram pouca atenção.

Para as dez entrevistadas, os
estilos não eram suficientemen-
te elegantes para justificar os
preços pedidos. Acharam que,
quando expostas, as malhas nem
chegam a atrair. melhorando
muito de aspecto quando são
vestidas. Os números indicado-
res de tamanho, também nestes
casos, eram menores que os
reais: o comprimento era exces-
sivo e o busto muito apertado.
Finalmente, criticaram o tecido
que, apesar de bom, tendia
a grudar demais ao corpo nos
moldes juvenis.

Acessórios — Os artigos ex-
postos eram lenços de cabe-
ça, brincos, pulseiras, colares,
anéis, cintos, estojos, jóias, len-
ços, bôlsas, barracas de praia e
papagaios de empinar. As opi-
niões de 205 entrevistados sôbre

êsses produtos revelam que
brincos de USS 2,50, 3 e 3,50,
tanto simples como em cachos,
venderam muito bem em tôdas
as cõres. Os de cacho dourado
com pedra embutida também
tiveram muita saída. Os de
flôres e outros menores, pelo
mesmo preço, foram menos
procurados. Os tipos de argola
grande — combinando com bra-
celetes — foram muito admira-
dos mas pouco comprados, por-
que pareceram às compradoras
grandes e pesados. Os de ma-
deira não chamaram muito a
atenção, Os colares de pedras,
por USS 10, tiveram boa saída.
Os colares e pulseiras torcidos
não venderam, apesar de bara-
tos, por causa do aspecto ordi-
nário.

Esgotou-se todo o estoque de
pulseiras de traçados grandes e
redondos (a USS 2), destinadas
a combinar com os anéis de ar-
gola. Os anéis de pedra e plás-
tico venderam razoàvelmente,
mas não os de madeira. Alguns
broches grandes, de tipo pen-
dente, a preço de USS 3, foram
vendidos como enfeites de cin-
tura ou quadris. Foram adquiri-
dos vários cintos de madeira,
com pendente de pedra, ao preço
de USS 15, mas muitas mulheres
queixaram-se de que todos os
cachos de pedras estavam na
frente e a parte traseira ficava
sem qualquer enfeite.

Tanto os cintos de madeira e
cobre como os de madeira
brancos, por USS 8, venderam
razoàvelmente, mas deveriam
ser mais fáceis de se ajustar ao
tamanho da cintura e à maneira
de usá-los. Mocinhas de cintura
estreita, no entanto, acharam os
cintos muito grandes, sendo
aconselhável eliminar alguns
dos elos quadrados de madeira,
para fazer tamanhos menores.
As cigarreiras de contas gran-
des tiveram mais sucesso que
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Um aviso: os compradores podem perder a paciência
as de contas pequenas, mas em
dois modelos não alcançaram
grande aceitação. Os estojos de
óculos, por sua vez, eram muito
pequenos e geralmente arranha-
vam as lentes; nenhum foi ven-
dido.
As bôlsas despertaram pouca

atenção e ninguém comprou:
não pareceram suficientemente
elegantes e bem feitas para
competir com as americanas e
européias. As barracas de praia,
apesar de chamarem a atenção
por sua beleza, não foram ven-
didas, possivelmente por serem
expostas no inverno. Os papa-
gaios de empinar, finalmente,
atraíram pouquíssima atenção.

Sandálias — Antes já da tem-
porada de festas, as sandálias
brasileiras haviam sido anuncia-
das no catálogo de Natal da B.
Altman, e vinham sendo vendi-
das. No entanto, a maioria dos
modelos enviados para a loja
eram de tamanhos grandes, 8
ou mais, quando os mais comuns
nos Estados Unidos são 5, 6
e 7. Mesmo assim, as sandálias
venderam bem e os modelos de
mais saída entre as compradoras
entrevistadas eram os brancos
com tiras duplas e grossas, as
sandálias simples de couro mar-
rom com tiras, e as marrons
cravejadas de metal, com tiras
duplas.
As 88 entrevistas realizadas e

as opiniões de vendedores reve-
laram que as sandálias simples,
de tiras, são as de maior saída
e as mais admiradas pelas ame-
ricanas. As de tiras cruzadas e
leve enfeite de contas ocupam
o segundo lugar em populari-
dade. As enfeitadas com bolas
grandes ou amontoados de pe-
dras já são menos apreciadas.
porque são berrantes demais,
feitas no incômodo estilo sayo-
nara, desajeitadas e barulhentas
e, acima de tudo, porque os ca-
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chos de
mente.

Diversas compradoras obser-
varam que se as sandálias não
eram feitas para praia e sim
para casa ou para sair à noite,
deveriam ter saltos mais altos
e até mesmo solas grossas,
acompanhando as últimas ten-
dências da moda nos Estados
Unidos. Houve, ainda, opiniões
de que os preços eram exage-
rados para a qualidade apresen-
tada.

pedras se quebram fácil-

Tecidos — Sôbre os de al-
godão, de 68 entrevistadas a
maioria mais que absoluta, ou
seja, 54 compradoras, usariam
o tecido para a confecção de
roupas. Com as sêdas, a mesma
coisa: de quarenta entrevista-
das, 37 usariam o tecido para
fazer roupas. Muitas comprado-
ras gostaram da textura pesada
dos algodões — considerando-os
encorpados, capazes de dispen-
sar fôrro, bons para cortinas,
toalhas de mesa e colchas —,
mas algumas manifestaram-se
contra êsse tipo de textura,
achando que a fazenda poderia
amassar com facilidade e não
resistir muito ao uso.
Na opinião das compradoras

interessadas em dar aplicação
caseira ao algodão, seria dese-
jável que, tanto para fins domés-
ticos quanto para a confecção
de roupas, as peças fôssem de
larguras de 48 ou mesmo 54 pol.
Sôbre as sécias, as compradoras
que acharam o tecido muito leve
e inconsistente disseram temer
que a falta de encorpamento di-
ficultass—e' a costura e obrigasse
o uso de forros. Outras entre-
vistadas manifestaram receio
de que as côres — muito apre-
ciadas — desbotassem na lava-
gem. Diz o relatório do Itama-
rati que os tecidos importados
devem sempre trazer garantia de
estabilidade de côres.

A imagem — Essas falhas
têm que ser corrigidas para que
a indústria brasileira não venha
a adquirir imagem negativa. É
preciso não parecer inexperiente
aos olhos críticos dos compra-
dores profissionais dos Estados
Unidos, "a ponto de fazê-los per-
der a paciência — como diz o
relatório do Itamarati — e a se
recusarem até mesmo a exami-
nar novos produtos do Brasil,
por muito bons que o sejam".
No balanço geral, a exposição

foi positiva para a indústria bra-
sileira, se ela souber aproveitar
os resultados da pesquisa. Da
mesma maneira como os fabri-
cantes europeus aprenderam
com testes anteriores, gastando
tempo e dinheiro para adapta-
rem seus produtos antes de con-
seguirem entrar no mercado
americano. Aliás, das mulheres
entrevistadas, 60% compararam
favoràvelmente os artigos brasi-
leiros com os importados da
Itália, França, Inglaterra e Ale-
manha, contra 13% desfavorà-
velmente. Mas, para vender, os
produtos têm que ser fabricados
de acôrdo com o gôsto do con-
sumidor. É a regra mais elemen-
tar de marketing.
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IN VINO VERITAS. E
Há trinta anos não surge uma
indústria de vinho. Deixou de
ser bom negócio? "Pelo me-
nos, há outros melhores que
dão lucros maiores que 6 a
7% sem que seja preciso in-
vestir tanto capital", respon-
de Péricles Lopes Barbosa,
diretor comercial da Dreher,
de Bento Gonçalves (RS).

por que o senhor continua
no negócio?"
"Há setenta anos que esta fir-

ma existe. Quer dizer: temos o
mais importante para a sobrevi-
vência de uma adega: tradição.
E, além disso, somos a indústria
vinícola que mais fatura: em
1969 vendemos Cr$ 32 milhões.
Este ano esperamos chegar aos
48 milhões. Tivemos um lucro de
4,2 milhões e distribuímos aos
acionistas 10% sôbre o capital
social de 9,9 milhões, mais 12%
de filhotes. E nosso capital no-
minal é bem menor que o real.
Para constituir uma fábrica des-
sa e pô-la em funcionamento, se-
ria preciso, hoje, no mínimo uns
50 milhões."
"Mas há poucas emprêsas

nessa situação."
"É verdade, há poucas,"
E é mesmo. Poucas emprêsas,

como a Dreher (19,3 milhões de
litros), a Vinícola Rio Grandense
(30,5 milhões), a Cooperativa
Garibaldi (28 milhões) e a
Cooperativa Aurora (23,2 mi-
lhões), estão mais ou menos
aparelhadas para enfrentar um
mercado consumidor muito res-
trito e competitivo. Só o Rio
Grande do Sul — responsável
por 80% da produção nacional
de vinhos — tem, êste ano, 250,5

42

milhões de litros para colocar
na praça. Houve superprodução.
Qual é o problema, então? São

vários. Um é a pouca disposição
do brasileiro para beber vinho
(2,5 1/hab., contra 85 da Argen-
tina, para comparar somente
com um país sul-americano). Os
industriais gaúchos estão se em-
penhando em reunir fundos para
uma campanha institucional do
produto, semelhante à do leite
e do café. Mas a maior dificul-
dade é convencer os associados
da União Brasileira de Vinicultu-
ra (Uvibra), que congrega a
maioria dos produtores do Esta-
do (cêrca de 208), da necessi-
dade de uma campanha publici-
tária para abrir o mercado e per-
suadi-los a colaborarem.

Eis aí, talvez, o ponto mais
fraco e a origem da maior parte
dos problemas: os homens que
negociam com vinho, de planta-
dores de uva a engarrafadores
com marca própria, são, em sua
maioria, despreparados técnica e
comercialmente. Muitos estão
no negócio simplesmente porque
nasceram no meio ou continuam
a obra do pai. Poucos foram bem
sucedidos, Em gerai, ganham so-
mente para a manutenção da fa-
mília.

Muito vinho, pouco dinheiro —
Isabel. É o nome mais falado pe-
los colonos e mais xingado pe-
los produtores e engarrafadores
de vinho. É o nome da uva de
casta americana mais plantada
nas regiões vinícolas do sul
(cérea de 75% dos parreirais) e
dá 10 000 kg por hectare. É a ma-
téria-prima do vinho comum, que
tem o mercado mais difícil.
Custa CrS 0,16/kg entregue na
cantina (fábrica) . As uvas de

casta européia para vinhos finos,
tipo Cabernet, Merlot e Riesling,
que não têm problema de merca-
do, não ocupam 15°/0 dos parrei-
rais. Custam CrS 0,45/kg e dão
8 000 kg/ha. A Secretaria da
Agricultura do governo do Rio
Grande do Sul estabelece um
preço alto para incentivar o plan-
tio dessa categoria de uvas e
os fabricantes chegam a pagar
acima da tabela. Mas o colono
prefere plantar Isabel, mesmo
ganhando menos, por que dá
pouco trabalho.
As uvas de castas finas pre-

cisam de algum cuidado para su-
portar as intempéries, no míni-
mo cinco podas e borrifadas de
inseticidas por safra. A Isabel
sobrevive apenas com uma po-
da, embora se recomende o mes-
mo tratamento que seria dado às
uvas superiores. Seu preço de
CrS 0,16/kg inclui as cinco bor-
rifadas. O govêrno, para tabelá-
lo, baseia-se nos dados forneci-
dos pelo Instituto de Enologia e
Vitivinicultura de Bento Gonçal-
ves (federal), que prevê o custo
dos cuidados com a uva. A Isa-
bel é uma planta forte, muito re-
sistente e que não exige tanto
trato do agricultor e é por isso
que êle a prefere: ganha menos,
mas também trabalha pouco.
Recebendo a uva Isabel (ou

Hebermont, também americana)
dos colonos para amassar e
transformar em vinho, ou o vi-
nho já pronto de pequenos fabri-
cantes, o grande atacadista (que
redistribui a bebida em barris,
carros-tanques ou garrafas) vê
que não fêz um bom negócio,
mesmo pagando CrS 0,18 por um
litro de vinho tabelado em CrS
0,26 e que acaba revendendo poroen.0
Cr$ 0,23 — a tôrno, isto é, nosod
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A VERDADE E DURA

Um dos maiores problemas industriais do vinho: garrafas. Todos pedem de uma só vez e as vidrarias não podem atender.
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iiste ano, foram produzidos 250 milhões de litros. 
barris ou tanques —, porque há
vinho demais para poucos bebe-
dores.

A fórmula errada — O planta-
dor de uvas, por sua vez, acaba
vendendo o fruto por preço abai-
xo da tabela. E fica feliz se con-
segue um comprador. O desas-
troso ciclo da superprodução ter-
mina, finalmente, prejudicando
todos.
"Ernesto Zanrosso. foi bom o

seu ano?"

"Pois é, chefe, a coisa está
preta, os preços caíram, dá só
para manter a família. O pior é
que as cooperativas estão pa-
gando com muito atraso, mais de
120 dias, e a gente precisa co-
mer. Mas também, sabe como é,
elas também estão mal, ninguém
vende bem."
"Você já ganhou dinheiro com

vinho?"
"Há alguns anos deu para

comprar umas terrinhas, agora
não dá mais. Mas gente como
eu, plantador e pequeno produ-
tor, nunca fica rico, Ninguém fi-
ca rico trabalhando de sol a sol.
Para ganhar dinheiro, a fórmula
é outra."

Ernesto Zanrosso tem uma pe-
quena fazenda de 47 ha, a 20 km
de Caxias do Sul, onde planta
uns 20 ha de uva (250 000 kg) e
produz 250 000 litros de vinho
comum (feito da Isabel) por ano.
Tem 66 anos ("nunca fui ao mé-
dico"), bebe 2 litros de seu vi-
nho por dia e é ajudado, no tra-
balho, por tõda a família de 26
pessoas (mulher, filhos, noras e
netos). Ele, como os viticultores
vizinhos, sabe que a situação es-
tá difícil por causa da uva Isabel.
Mesmo assim, dos 250 000 kg
colhidos por Ernesto, 100 000
eram de Isabel, 60 000 de He-
bermont. 40 000 de Moscatel e o
resto de castas finas (Cabernet
e Merlot)
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Ërro de origem — O bom vi-
nho nacional equipara-se aos eu-
ropeus de classe mediana. Tèc-
nicamente, os produtores brasi-
leiros não têm problema de pro-
duzir vinho de boa qualidade. A
dificuldade é a obtenção de boa
matéria-prima, a uva.

Apesar de aqui ser plantada
a mesma uva de solos europeus,
o resultado não é o mesmo. O
clima e o terreno não são ade-
quados. As regiões que mais
produzem uva — Bento Gonçal-
ves, Caxias, Garibaldi e Farrou-
pilha — têm terreno montanho-
so, que recebe muita chuva e
geada. Isso tudo concorre para
que a uva brasileira não renda
tanto, em qualidade, como a eu-
ropéia, a chilena ou a argentina,
É raro a indústria que não pre-
cise adicionar açúcar ao mosto
para contrabalançar a acidez.
O Ministério da Agricultura

está fazendo pesquisas na região
de Caçapava do Sul (RS) e ve-
rificou que lá a terra se presta
mais à viticultura do que Caxias,
Bento Gonçalves e redondezas.
Mas quem vai mudar?

Onde estão as garrafas? ---,-
Todos os anos ressurge o mes-
mo problema: pela época de
maior comercialização dos vi-
nhos — setembro a dezembro
— é que os produtores começam
a fazer encomendas às fábricas
de garrafa. Aí, as vidrarias não
têm condições de atender a to-
dos de uma vez. Se os engarra-
fadores programassem sua pro-
dução, êsse vexame seria evi-
tado. Mas êles não programam
e só fazem suas encomendas de
acõrdo com os pedidos de litros
de vinho que vão chegando às
cantinas. Não querem empatar
capital de giro.
A vitivinicultura é uma ativida-

de morosa. A transformação de
um estoque de mosto — sumo

da uva — em vinho pode ser fei-
ta em menos de dois meses,
mas só é vendido dezoito meses
depois, porque há necessidade
de conservação prolongada de
estoques para envelhecimento,
sem o qual a qualidade cai. Este
processo requer muito capital de
giro. O Banco do Brasil financia
a produção, mas o custo dêsse
dinheiro sai muito caro para os
industriais: 22% ao ano (12% de
juros mais 100o de comissão).

Marketing? O que é isso? —
Quem bebe vinho no Brasil? Ri-
co, remediado ou pobre? Nin-
guém sabe. Emprêsas mais or
ganizadas, como a Dreher, co-
nhecem apenas sua participação
aproximada no mercado (79%
das vendas de conhaque, 20%
de vinho) e as regiões que

Ayrton Giovannini, diretor industrial
da Dreher: "Conhaque é bom negócio".



E agora, perguntam os industriais, quem vai beber? 
mais lhe compram: São Paulo,
34,68%; o próprio Rio Grande
do Sul, 18,58%; Guanabara,
12,62%; Minas Gerais, 7,16%;
Estado do Rio, 4,73%; Bahia,
4,29%; Paraná, 3,52%; e daí para
baixo. As vendas, por região, de
outros fabricantes não ficam
longe disso.
Fernando M. Englert, diretor

de vendas da Vinícola Rio Gran-
dense, é franco:
"Ninguém conhece seu mer-

cado. Isso é ruim até para pla-
nejar a produção. Às vêzes, a es-
tatística de vendas é surpreen-
dente: quem diria que no norte
do Brasil, uma região quente, be-
be-se mais conhaque que no sul?

Péricles Barbosa
acha que o vi-
nho já deu mais.

Tel Antinolfi vê
bom mercado
no continente.

E a estatística serve apenas pa-
ra orientar a administração da
emprêsa. No ano seguinte, a
situação pode se modificar. Os
dados não merecem muita con-
fiança."

Para dar exemplo da comple-
xidade do mercado, um indus-
trial explica: "Fazemos um co-
nhaque melhor que o da concor-
rência, mas vamos ter que bai-
xar a qualidade para satisfazer
a exigência do público.
"Até fazer anúncios criativos

sôbre o vinho é um problema.
Começamos a fazer propaganda
dirigida à juventude. Aqui no Rio
Grande do Sul houve protestos.
Disseram que estávamos esti-
mulando o consumo de álcool
entre os jovens. Por aí, vê-se co-
mo é difícil aumentar o consumo
do vinho. Gastamos de 3 a 5%
do nosso faturamento em publi-
cidade. Nos próximos anúncios,

Ernesto Zanrosso, agricultor:
"Só dá para a família se
manter. A situação é grave".

o apêlo será a saúde, dizer que
o vinho faz bem, estimula a cir-
culação do sangue, e daí por
diante."
Os produtores de vinho acham

que, isoladamente, não têm pos-
sibilidade de fazer uma pesqui-
sa de mercado para conhecer
seus consumidores. "Vamos ten-
tar reunir o pessoal da Uvibra",
diz Fernando.
Mas a Uvibra não tem dinhei-

ro. E, funcionalmente, resume-se
neste quadro: um velho funcio-
nario e um boy. Fica em duas
sE,las mal mobiliadas de um pré-
dio velho. Êste funcionário é
quem faz a estatística de produ-
ção e comercialização do vinho
do Estado. É êle quem fornece
os dados para a Secretaria da
Agricultura.
Os produtores de vinho estão

pedindo redução do IPI ao govêr-
no. Em novembro, os ministérios
do Planejamento e Fazenda en-
viaram um grupo de trabalho à
região vinícola do Rio Grande do
Sul para fazer estudos do setor
e verificar se o pedido de redu-
ção do impôsto tem procedên-
cia. Segundo um industrial, êles
tiveram a maior dificuldade para
encontrar informações corretas.
Muitos produtores não queriam
fornecer dados sõbre produção,
custos e consumo.
O IPI da indústria vinícola tem

alíquotas diferentes para cada
produto: suco de uva, 23%; vi-
nhos, 37%; conhaque, 52%;
champanha, 72°. A alíquota au-
menta em função do teor alcoóli-
co da bebida.
No caso do acondicionamento

dos vinhos, o prólirio produto
chega a ser um dos itens mais
baratos do custo final: 12%. Em
alguns vinhos mais baratos, a
rôlha chega a ser mais cara. E
assim o fabricante de vinhos .de-
veria ficar mais conhecido como
vendedor de embalagem (garra-
fas, rótulo e cortiça).
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PODE DEIXAR
O "CONSUMIDOR
CRITICO" POR
NOSSA CONTA

Se o "consumi-
dor crítico" de
uma indústria
petroquímica
parasse subi-
tamente, por
falta de energia
elétrica, seria
um desastre.
Com prejuízos incalculáveis. Evite
êsse risco: tenha conjuntos N1F E
de retificador/acumulador/inversor
que garantem a permanente alimen-
tação do equipamento consumidor.

Pela alta ca-
pacidade e
desempenho de
seus acumula-
dores, retifica-
dores e inver-
sores estáticos,
a N1FE já está
presente nas

refinarias da Petrobrás e nas gran-
des indústrias petroquímicas. Se você
quer tranquilidade para dezenas de
anos, deixe o -consumidor crítico"
da sua indústria por conta da N1FE.

A FôRÇA CONTÍNUA
ACUMULADORES NIFE 1)0 BRASIL S.A. - C.P. 5903 - SÃO PAULO

Subsidiaria da Svenska Acktimulator AR Jungner - Oskarshanin - Suécia.
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Dos métodos — O objetivo é
vender. E há os métodos mais
variados para forçar o consumo.
Fernando Englert. da Rio Gran-
dense, diz que tem de aumentar
o preço de alguns de seus vinhos
para valorizá-los. O consumidor
pensa que o vinho é melhor
quanto mais caro custar.
Os fabricantes mais conscien-

ciosos têm uma queixa: o vinho
que vendem em barris para ou-
tros Estados, principalmente
São Paulo, é engarrafado por
terceiros, que, para terem mais
lucro, adicionam água. Isso pre-
judica todo um trabalho feito du-
rante muitos anos para garantir
ao consumidor que êle está com-
prando um produto bom. Quando
êle vê que foi enganado, passa
a não acreditar no produto bra-
sileiro.
Um sistema muito comentado

hoje de forçar o consumo é o
que adota a subsidiária brasilei-
ra de um grande distribuidor
mundial, que compra vinho gaú-
cho em barris para engarrafar e
vender com marca própria, por si
nal muito famosa. Paga Cr$ 1
por cada rôlha que os garçons
dos restaurantes lhe apresen-
tam.

Poderia se pensar na possibi-
lidade de exportação do vinho
brasileiro. Mas é difícil compe-
tir em qualidade e preço com o
europeu, chileno ou argentino.
A Dreher coloca no exterior,
principalmente Estados Unidos,
Africa do Sul e Colômbia, 5°.0 de
sua produção. Em outubro, Tel
Antinolfi, diretor de vendas da
empresa, fêz um giro por vários
países latino-americanos e vol-
tou otimista. Os produtores gaú-
chos sempre fazem tentativas de
vender vinhos finos no exterior,
mas países como a Argentina,
por exemplo, só querem com-
prar vinho comum, da Isabel, que
êles não produzem. E



SE VOCÊ QUISER
IMPORTAR
MÁQUINAS DOS
ESTADOS UNIDOS
CONTE COM
AGENTE..
(FAVOR NÃO INSISTIR
EM QUANTIA SUPERIOR A
500 MIL DÓLARES.)

Temos 6 milhões de dólares vindos do EXIM-
BANK - Banco dc Importação e Exportação dos Estados
Unidos, e a sua empresa pode ser beneficiada com até 500
mil dólares.

E este financiamento é feito para pequenas, mé-
dias e grandes empresas, com prazo de até 6 anos
para pagar.

Atente para os juros: 6c.; a.a. cm dólares,
mais 2,5; a.a. cm cruzeiros.

Financiamos também mÁquinas de proce-
dência nacional ou de outros países, inclusive

através do FINA ME.
Podemos até estudar financiamento para capi-

tal de giro.
Estes fináncia mentos podem ser obtidos em qual-

quer agencia do Banco da Lavoura.
E olhe, se v. precisar de quantia superior a 500
mil dólares, sabe como é o brasileiro.., nós damos
um jeitinho...

BANCO DA LAVOURA
DE MINAS GERAIS, S. A.
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INDÚSTRIA 

roupa nova
para o CDI

Se os seus planos de
ampliação, modernização
ou implantação de proje-
tos industriais coincidirem
com os do govêrno federal,
que objetiva o máximo ren-
dimento do setor, você po-
derá gozar as isenções e
benefícios estabelecidos
pelo decreto-lei assinado a
7 de dezembro passado.
São êles:
"a) isenção do impôsto

de importação de equipa-
mentos, máquinas, apare-
lhos e instrumentos, aces-
sórios e ferramentas, sem
similar nacional, bem como
de partes complementares
à produção nacional;

b) isenção do impôsto
sõbre produtos industriali-
zados sôbre aquêles bens;

c) crédito ao comprador
de equipamento nacional
do valor do impôsto sõbre
produtos industrializados
(segundo o Decreto-Lei
1136, de 7 de dezembro
de 1970);
d) depreciação acelerada

sôbre os bens de fabrica-
ção nacional, para efeito
de apuração do impôsto de
renda;
e) apoio financeiro pre-

ferencial, por entidades
oficiais de crédito, obede-
cida a política financeira
e creditícia do govêrno e
atendidos os dispositivos
estatutários das entidades
financeiras;

f) registro de financia-
mento ou de investimento
estrangeiro, obedecidas as
normas baixadas pelas au-
toridades monetárias e
cambiais;
g) concessão de priori-

dade para exame, pelo
Conselho de Política Adua-
neira, de alteração de alí-
quotas aduaneiras, com o
objetivo de estimular e
amparar a indústria nacio-
nal"
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O decreto-lei atribui ao
Ministério da Indústria e
Comércio a concessão
daqueles incentivos e a fi-
xação das condições a se-
rem cumpridas pelos be-
neficiários. Os projetos de-
verão ser apreciados pelo
Conselho de Desenvolvi-
mento Industrial — reorga-
nizado por outro decreto,
na mesma data —, uma vez
que "a política de desen-
volvimento industrial do
país, orientada e dirigida
pelo ministro da Indústria
e Comércio será conduzi-
da pelo Conselho de De-
senvolvimento Industrial
(CDI) ". Além do titular da
pasta, que o presidirá, o
conselho será integrado
pelos ministros do Plane-
jamento e Coordenação
Geral, da Fazenda, do In-
terior, das Minas e Ener-
gia, presidentes do Banco
Central, do Banco do Bra-
sil, do BNDE, da Confede-
ração Nacional da Indús-

tria, da ,Confederação Na-
cional do Comércio e do
chefe do Estado-Maior das
Fõrças Armadas.
O CDI deverá periódica-

mente: selecionar "os se-
tores industriais prioritá-
rios para o desenvolvi-
mento, de acõrdo com a
evolução da economia e
com a programação global
do govêrno; definir a po-
lítica de desenvolvimento
industrial, estabelecendo
programas e condições pa-
ra sua implementação; ado-
tar as providências neces-
sárias para compatibilizar
os planos regionais de de-
senvolvimento industrial
com os programas e polí-
ticas nacionais de desen-
volvimento industrial, obje-
tivando o máximo rendi-
mento econômico das ati-
vidades industriais".

A secretaria geral do
CDI, que deverá coorde-
nar os estudos necessá-
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rios à aplicaçào da política
industrial e à concessão
dos incentivos, será for-
mada de um gabinete e
dois serviços (Administra-
ção e de Documentação e
Divulgação) e de dois gru-
pos: de Estudos de Proje-
tos e Setoriais. O primeiro
— Grupo de Estudos de
Projetos (GEP) — deverá
"analisar e avaliar os pe-
didos de concessão de
incentivos para realização
dos projetos (...) envian-
do parecer conclusivo ao
ministro para sua conside-
ração". O GEP absorve "a
competência dos grupos
executivos" até então exis-
tentes.
"A secretaria geral do

CD! divulgará os roteiros
das diversas formas de
solicitação, adaptando-os
aos casos de ampliação,
modernização e novos pro-
jetos de instalação."
Os Grupos Setoriais

(GS) fornecerão ao GEP
"tõdas as informações ne-
cessárias à avaliação dos
pedidos de incentivos" e
realizarão análises dos se-
tores sob sua jurisdição.
possibilitando ao govêrno
estabelecer a política de
metas e formular progra-
mas específicos. Os oito
grupos setoriais — que
deverão também acompa-
nhar e controlar a exe-
cução dos projetos benefi-
ciados pelos incentivos —
foram assim formados: GS
I — indústrias de bens
de capital; GS II — indús-
trias metalúrgicas básicas;
GS III — indústrias quí-
micas e petroquímicas;
GS IV — indústrias de
produtos intermediários
metálicos; GS V — indús-
trias de produtos interme-
diários não-metálicos; GS
VI — indústrias automoti-
vas e seus componentes;
GS VII — indústrias de
bens de consumo durável;
GS VIII — indústrias de
bens de consumo não-du-
rável.
O decreto que estabele-

ceu as isenções entrou em
vigor no dia 1.° dêste mês

EXAME N.° 43 — janeiro, 1971



A

IMPÔSTO DE RENDA

olhe
a tabela

Quem recebeu mais de
Cr$ 10 000, em salários ou
renda, tem prazo até o dia
15 de abril para apresen-
tar sua declaração de im-
pôsto de renda. Vai até o

dia 30 do mesmo mês o
prazo de quem recebeu de
Cr$ 4 801 a 9999, em 1970.
A Receita Federal, pro-

curando facilitar os traba-
lhos de entrega das decla-
rações e pagamento do IR
estabeleceu descontos de
8% para quem entregar e
pagar em janeiro; 6% em
fevereiro; 4% em março e
2% em abril. O valor do
abatimento por dependen-
te foi fixado em Cr$ 2 246.

É a seguinte a tabela pa-
ra cálculo do impôsto:

RENDA LÍQUIDA
(Cr$)

ALIQUOTA
(%)

PARCELA A SER
SUBTRAÍDA (Cr$)

Até 5040,00 Isento
5041,00 a 5400,00 3 151,20
540100 a 7 200,00 5 259,20
720100 a 10 080,00 8 475,20

10 081,00 a 14 400,00 12 878,40
14 401,00 a 19 800,00 16 1 454,40
19 801,00 a 27000,00 20 2 246,40
27 001,00 a 36000,00 25 3596,40
36 001,00 a 54 000,00 30 5 396,40
54 001,00 a 72000,00 35 8096,40
72 001,00 a 108 000,00 40 11 696,40
108 001,00 a 144 000,00 45 17 096,40

Acima de 144000,00. 50 24 296,40

IPI

o cálculo
é outro

Produtos que se desti-
nem à comercialização, in-
dustrialização ou acondi-
cionamento e que estejam
sujeitos ao IPI ao deixar o
estabelecimento terão di-
reito a uma compensação.
"A importância a recolher
será o montante do impôs-
to relativo aos produtos
saídos do estabelecimen-
to, em cada mês, diminuí-
do do montante do impôs-
to relativo aos produtos
nele entrados, no mesmo
período."

É o que estabelece de-
creto-lei federal, a ser re-
gulamentado pelo Ministé-
rio da Fazenda. Diz. ainda,
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em seu 2.° parágrafo: 'O
ministro da Fazenda pode-
rá atribuir aos estabeleci-
mentos industriais o direi-
to de crédito do impôsto
sôbre produtos industriali-
zados relativo a máquinas,
aparelhos e equipamentos,
de produção nacional, in-
clusive quando adquiridos
de comerciantes não con-
tribuintes do referido im-
pôsto, destinados à sua
instalação, ampliação ou
modernização e que inte-
grarem o seu ativo fixo, de
acôrdo com as diretrizes
gerais de política de de-
senvolvimento do país".
Mas o decreto também

prevê 'a anulação do cré-
dito ou o restabelecimen-
to do débito, correspon-
dente ao impôsto deduzi-
do, nos casos em que os
produtos adquiridos saiam
do estabelecimento com

isenção do tributo ou que
os resultantes da indus-
trialização gozem de isen-
ção ou não sejam tributa-
dos".

CENSO

bebês que
não nascem
Dois milhões e setecen-

tas mil mulheres brasilei-
ras anularam tõdas as pre-
visões do futurólogo Her-
man Kahn e de economis-
tas que se aventuraram a
prever o crescimento de
nossa população e da ren-
da per capita. Essas rhulhe-
res, entre as de maior po-
der aquisitivo, provocaram
a diminuição de nosso
crescimento populacional,
que se fazia a uma taxa
de 3,1%, anos atrás, e que
agora está situado por vol-
ta .de 2,4%.

Para tanto, contribuiu o
uso de anticoncepcionais,
com os quais a massa fe-
minina vem controlando a
natalidade espontaneamen-
te. Os dados foram revela-
dos pelo censo de 1970,
que obrigará muitas em-
presas a reverem seus pla-
nos de marketing para os
próximos anos.

IMÓVEIS 

compradores
ganham

A lei de incorporações
concede certos direitos
aos compradores de apar-
tamentos. As obras devem
ser fiscalizadas por uma
comissão de representan-
tes do condomínio. Para a
compra de material, é ne-
cessário fazer concorrên-
cia entre fornecedores e a
seleção é submetida a es-
ta comissão. Quando a
mercadoria é entregue, o
conferente da construtora

verifica se está de acôrdo
com o pedido, dá o visto
na nota fiscal e envia uma
cópia à comissão, que tam-
bém assina os cheques de
pagamento das compras.

Para ser lançada uma in-
corporação, é preciso re-
gistrar o memorial (artigo
32, Lei 4 591, de 16/12/64).
Obrigações do incorpo-

redor (artigo 43): "Quando
• incorporador tratar a en-
trega da unidade a prazo e
preço certos, determina-
dos, ser-lhe-ão impos-
tas as seguintes normas:
• informar obrigatoriamen-
te ao adquirente, por escri-
to, no mínimo de seis em
seis meses, sõbre o esta-
do da obra;
• responder civilmente pe-
la execução da incorpora-
ção;
• é vedado alterar o pro-
jeto, modificar as condi-
ções de pagamento, rea-
justar os preços das uni-
dades, ainda no caso de
elevação dos preços dos
materiais, da mão-de-obra,
salvo se tiver sido expres-
samente ajustada a facul-
dade de reajustamento".

Documentação - Quan-
do comprar imóvel pronto
devem ser exigidas:
• escritura do proprietário
anterior, devidamente re-
gistrada:
• quitação de impostos;
• certidões de distribuido-
res de ações cíveis, exe-
cutivas (estaduais ou fe-
derais) e protestos.
Não é mais fornecida a

certidão de quitação de
água. O comprador deve
procurar obter do vendedor
a prova de que êle está
quite, através das guias
pagas.
A imobiliária cobra, para

vender uma casa, uma co-
missão que varia de 3 a
5% (mas quase sempre é
de 5°/0). Normalmente, é
dada a opção pelo prazo de
sessenta dias. Quando o
imóvel não é vendido e o
proprietário quiser retirar
a opção, deverá pagar as
despesas com publicidade
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espera de encomendas milionárias

Henrique Sanson arrepende-se de não ter construído a fábrica em São Paulo: "

O primeiro tanque metá-
lico de pressão, fabricado
no Brasil e aprovado nos
testes da Petrobrás, deu
vários motivos de orgulho
a Henrique Sanson. No
plano pessoal, significava
a realização profissional
de um engenheiro que lu-
tou muito até conseguir
alguma coisa. Do ponto de
vista comercial, represen-
tava um salto técnico a
favor da firma que êle
fundou há trinta anos, com
um sócio. "Afinal, quem
fabrica equipamentos mais
avançados tècnicamente
acaba conquistando os me-
lhores clientes."
De certa forma, os fatos

vieram confirmar essa hi-
pótese. Depois de atraves-
sar várias crises financei-
ras, a Sanvas entrou nos
eixos. Em 1969, teve um
lucro líquido de Cr$ ...
415000; em 1970 chegou
perto de Cr$ 1,5 milhão.
No futuro espera melhorar
ainda mais êsse resultado
"quando a indústria petro-
química estiver em condi-
ções de fazer encomendas
milionárias". Uma provi-
dência para alcançar tais
objetivos seria transferir
boa parte das atividades
industriais do Rio para

50

São Paulo "onde compra-
mos 70% da matéria-prima
e onde se localizam dois
terços do mercado".

As linhas — Das duas
linhas que a Sanvas explo-
ra, a de caldeiraria é mais
instável que a de viaturas.
Porém, quando mantida
num nível elevado de apro-
veitamento, é bastante
rentável. Foi o que acon-
teceu nos últimos anos
quando o plano de obras
do govêrno permitiu que
ela fõsse bem explorada.
Os bons resultados obtidos
podem ser mostrados com
poucos números: em 1964,
o capital da firma era de
CrS 600 000; hoje é de CrS
10,8 milhões. Ao todo tem
350 funcionários, dos quais
dezessete são engenhei-
ros.
Na fábrica da Rodovia

Washington Luís, no fundo
da baía da Guanabara, os
operários desdobram-se
para atender às encomen-
das. O setor de caldeiraria
funciona atualmente em
três turnos para não atra-
sar as entregas da Petro-
brás. Na linha de viaturas,
as preocupações são me-
nores. Mesmo assim, cêr-
ca de 180 basculantes

onde se encontra o dinheiro",

estão sendo entregues a
cada mês para empreitei-
ros, firmas de construção
civil e prefeituras.

Fabricar autopeças para
a indústria automobilísti-
ca? "Podemos perfeita-
mente, inclusive já pensei
nisso. Mas concluí que não
compensa, porque os pre-
ços são muito controlados
pelo CIP", diz Sanson.
Com isso, êle justifica o
pouco aproveitamento de
sua linha de máquinas
operatrizes. que é super-
dimensionada.

Há trinta anos — A San-
vas foi fundada no dia 26
de setembro de 1940 num
velho barracão da Bua Frei
Caneca, no- Rio de Janeiro.
O capital inicial de 100 mil
réis resumia-se numa má-
quina de cortar chapas e
numa dobradeira, ambas
manuais. "Os primeiros
tempos foram difíceis: ha-
via muito trabalho e pouco
dinheiro." Mas aos poucos
a firma foi equilibrando
suas finanças. Novas má-
quinas foram compradas e
o espírito inventivo dos
donos abriu caminho para
a diversificação. Já em
1946, a firma podia cons-
truir um prédio maior e

bem equipado no Cacham-
bi, subúrbio carioca. San-
son tem alguns resultados
para mostrar aos clientes:
"pioneiro na fabricação de
tanques — forneceram pa-
ra Mataripe (BA) — e pio-
neiro na fabricação de tan-
ques de teto flutuante
(tem licença da General
American Transportation
Co.).
Mas uma firma não pode

viver só das glórias de seu
passado. Precisa abrir no-
vos mercados, aproveitar
as oportunidades que sur-
gem. Assim é que, em
1956, quando as fábricas
de caminhões começaram
a funcionar, a. Sanvas en-
trou no mercado com sua
linha de viaturas. O racio-
cínio era mais ou menos
elementar: "quem compra
um chassi de caminhão
tem, necessàriamente, que
adquirir a carroçaria". E
tal era a confiança da fir-
ma nas possibilidades dês-
se mercado que a Sanvas
logo comprou um terreno
de 200 000 m2 na Rodovia
Washington Luís. "Chama-
ram-me de louco naquela
época", confessa o Dr.
Sanson. "Onde já se viu
comprar terreno naquele
lugar deserto!"
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Um érro: demitir técnicos quando os negócios vão mal

A indecisão — Os anos
60 começaram com algu-
mas indecisões políticas e
vários desastres econômi-
cos. A inflação crescente
atingiu em cheio as reser-
vas financeiras da emprê-
sa, uma vez que foi acom-
panhada por uma retração
de mercado. Cancelamen-
tos de obras públicas re-
sultaram n2 retração do se-
tor de caldeiraria respon-
sável por mais da metade
do movimento da firma. Ao
mesmo tempo, o ritmo de
construção de viaturas re-
duziu-se também a níveis
incontroláveis. O resultado
foi a dispensa de funcioná-
rios, alternativa custosa na
opinião dos diretores:
"Uma firma especializa-

da não pode se desfazer
dos seus técnicos. Um
bom profissional de tõrno,
solda ou inspeção leva
anos para ser formado. Fe-
lizmente, a nova política
econômico-financeira deu
bons resultados. A Sanvas
nunca estêve tão bem".

São Paulo! — A boa si-
tuação de hoje tem levado
os diretores da firma a
pensar em novos merca-
dos. Luís Sanson foi para
São Paulo, de armas e ba-
gagem, a fim de ampliar
a filial. Uma rêde de escri-
tórios em todo o país leva
as propostas da firma para
tõdas as concorrências, fe-
derais ou estaduais. Car-
roçarias fabricadas nas
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instalações de Cachambi e
da Washington Luís rodam
por tôdas as estradas do
país. "Agora a ordem é
diversificar dentro do prin-
cípio que manda usar a
experiência acumulada e
os equipamentos existen-
tes. Pensou-se no nordes-
te, mas o gênero de ativi-
dade da firma não compor-
ta muito espalhamento.
Cada linha de construção
precisa de uma equipe de
projeto e de cálculo, que
nem sempre compensa':
Além de Luís, que é di-

retor, mais dois filhos de
Henrique Sanson traba-
lham na Sanvas. Raul, 28
anos, gerente de produção
da fábrica, e Pedro, 27
anos, gerente geral de
vendas. "Foi difícil sair do
nada e chegar até aqui.
Agora é fácil para êles
irem em frente. Conhece
um edifício? Custa sair do
chão mas depois deslan-
cha." Sanson vai, aos pou-
cos, entregando a Sanvas
para os filhos. Com mais
de cinqüenta anos, cabelos
ralos, passa parte do seu
tempo no sítio de Petró-
polis: "Gosto de cuidar de
rosas e orquídeas, sabe?"
Como industrial tem um
único remorso, talvez fru-
to dos seus erros de cál-
culo: "Se eu tivesse
construído essa fábrica em
São Paulo, hoje estaria
bilionário. Lá se encontra
a grande atividade econô-
mica dêste país".

technos
vacuum

tem "o corpo
fechado"

Nada impede a rigorosa precisão
da marcha das horas num Technos
Vacuum. Nem as mais elevadas
ou as mais baixas temperaturas.
Éle tem o seu maquinismo fe-
chado no vácuo processo que
evita o atrito do ar sôbre o vo-
lante, impedindo, assim, a influ-
ência das variações da pressão
barométrica ambiente.
Technos Vacuum é automático,
com caixa monobloco de aço
inoxidável e vidro de cristal de
rocha. Tem calendário duplo, 21
safiras (safiras e não rubis!),
rolamento de esferas, "Fast Beat"
e regulagem de cronômetro.
Technos Vacuum é o único re-
lógio no Brasil com essas carac-
terísticas.

TECHNOS VACUUM É O RELÓGIO
PARA HOMENS DE PULSO

PIC"‘
TECHNOS

o suíço mais pontual do mundo
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E a maneira mais
pratica de você
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QUANTO
CUSTA?

uma

edição

especial

de preços

64 GUIA

Leia com atenção
êste capítulo, antes
de consultar os
preços, cotações e
custos elaborados
com base em con-
sultas feitas por
uma equipe de pes-
quisadores.

66 - ME •

Preços de equipa-
mentos para trans-
porte de carga —
veículos, carroça-
rias, pneus e câ-
maras, lubrifican-
tes, seguro, extintQ-
res de incêndio —,
para transporte in-

terno e de máqui-
nas rodoviárias são
encontrados nas pá-
ginas: -
Veículos novos 66
Veículos usados 69
Carroçarias 70
Máquinas rodo-
viárias 76

Empilhadeiras 80
Seguro 82
Extintores 82
Lubrificantes 82
Pneus e câmaras 84

85-5 •

Recuperação de
pneus — para
veículos de carga,
passageiros e má-
quinas rodoviárias.
Salários — motoris-
tas e pessoal de
oficina, em São
Paulo (SP).

87- RIEM

Fretes rodoviários
de carga entre as
grandes capitais e
as principais cida-
des do Brasil. As
tabelas publicadas
foram elaboradas a
partir das tarifas
oficiais de sindica-

tos de transporta-
dores do centro e
do sul. Elas servem
de base para se ob-
ter o frete real, que
varia em função da
quantidade de car-
ga, freqüência de
despachos e outros

fatôres. Os descon-
tos que se podem
obter chegam a
atingir mu:tas vê
zes 50% da tarifa
oficial.

Veículos: custo do
quilômetro rodado e
da ti km de veículos
leves, médios, pe-
sados e semi pesa-
dos. Máquinas ro-
doviárias: custo ho-
rário, por marca

de equipamento, de
tratores, escavo-car-
regadores, motoni-
veladoras, motos•
craper, rôlo auto-
propulsor, guindas-
tes, caminhão fora-
de estrada.

TODOS OS PREÇOS CITADOS SÃO EM CRUZEIROS, SALVO INDICAÇÃO EM CONTRARIO.



C■1

SEMI-REBOQUES DE
GRANDE RENDIMENTO
RANDON transporta tudo
cargas sécas, liquidas e sólidas

RANDON S.A.
INDÚSTRIA DE IMPLEMENTOS

PARA O TRANSPORTE

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

 (e) 

750 K
A 1.500 K

3.000 K

PRODUTOS I. ))1\k ,r 
R I OCI DAM C.P.21004 -ZC-05

Representantes em:
Pôrto Alegre - Curitiba
São Paulo - Belo Horizonte
Rio de Janeiro - Salvador
Recife - Fortaleza - Belém

GUIA 
COMO USAR
ESTA
EDICAO

Lm agosto do ano passado, a
redação de Transporte Moderno
colocava sobre a mesa de Eusébio
Scalon, chefe do Departamento de
Pesquisa do Grupo Técnico, um
desafio inusitado: levantar centenas
de preços de equipamentos, vei-
culos, produtos, taxas e serviços
utilizados nos setores de transporte
rodoviário, industrial, aéreo, fer-
roviário, maritimo e de construção
pesada. Tudo isso com um duplo
objetivo: a) elaborar um verdadeiro
'manual de orçamentos'', para for-
necer ao leitor informações basicas
sobre preços e previsões de custos;
b) implantar uma rotina de pesquisa
que permitira atualização perma-
nente de todas essas informações.
Mesmo contando com a experiencia
da elaboração de dois Guias Gerais
de Equipamentos — os primeiros
no género editados no pais —, o
trabalho do Departamento de Pes-
quisa não foi fácil, Os pesquisado-
res Aparicio Siqueira Stefani e Mi-
tihikazu 0pr-ria foram encarregados
de um levantamento de fontes de
informação e da criação de impres-
sos apropriados para a pesquisa.
Relacionaram mais de uma centena
de empresas, entidades e órgãos do
governo. E em novembro uma de
zena de pesquisadores começou a
visitar as organizações relacionadas,
arn São Paulo, Minas, Guanabara e
Rio Grande do Sul.

De todo o material levantado, re-
sultaram as matérias que compõem
esta edição.

Tratando-se da primeira no ge•
nero, ela não pode ser completa.
Algumas emprêsas ainda relutam
em dar preços dos seus produtos,
temendo que isso as coloque em
desvantagem com os concorrentes,
uma resistência que só poderá ser
contornada a longo prazo. Mas, se
não tem a pretensão de ser com-

64 TRAN

pleta, marca a implantação de um
serviço a mais que Transporte
Moderno coloca a disposição dos
leitores.

Veja o que ela tem:

MERCADO — Um levantamento
de preços de equipamentos. e pro-
dutos e taxas. Inclui: Veiculos no-
vos — Trata-se de cotações de lista,
sólore as quais o frotista pode obter
descontos consideráveis na hora de
fechar o negócio.

• Veiculos usados -- Media das
cotações levantadas em São Paulo
entre revendedores. Veículos pouco
negociados por agencias foram co-
tados por avaliação do revendedor,

• Pneus — Os preços são de lista
• sõbre eles há descontos.

• Máquinas rodoviárias — Salvo
indicações em contrário, os preços
são CIF em cruzeiros.

• Empilhadeiras — Os preços são
básicos e não incluem equipamen-
tos adicionais.

• Carroçarias — Devido à diversi-
dade de preços e equipamentos, as
cotações são apresentadas por fa-
bricante, e quase sempre não in-
cluem IPI.

• Seguros — Tabela do custo de
seguro total para veículos novos.

• Lubrificantes — O preço dos lu-
fabricantes, por fabricante.

• Extintores — Os preços de extin-
tores de incêndio, cujo uso em vei-
cules é obrigatório por lei,

SERVIÇOS — Uma idéia dos pre-
ços cobrados em São Paulo por re-
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tífica de motores, recuperação de
pneus (os preços são básicos, .uma
vez que há grandes variações de
uma recuperadora para outra e com
o tipo de recuperação), lavagem de
veículos e de um tipo de serviço
recente no Brasil: o arrendamento
de veículos. Incluem-se também
salários médios de pessoal de ofi-
cina e motoristas, pesquisados em
vinte empresas de São Pauto.

FRETES — As tabelas oficiais
de fretes rodoviários.

CUSTOS — Estimativa de custos
operacionais de veículos e maqui-
nas rodoviarias. Inclui:

Custos — TM apresenta custos
operacionais condensados para na-
da menos que vinte tipos diferen-

tes de veículos. Cada um deles re-
presenta variação de seis categorias
básicas: 1) pickups e utilitários; 2)
caminhões leves; 3) caminhões mé-
dios (10,711,0 t de carga bruta, com
ou sem terceiro eixo, diesel ou ga-

• solina); 4) caminhões semi pesados
(12,7/13,0 t de carga bruta, simples,
com o terceiro eixo ou com cavalo-
mecânico; 5) caminhões pesados

(15,0 t de carga bruta, simples, com
terceiro eixo ou com cavalo-mecâ-
nico, tracionando carretas de dife-
rentes capacidades; 6) ônibus, mo-
noblocos ou encarroçados, rodovia
rios ou urbanos. Para encurtar a
relação, cada tipo e representado
por uma única marca (veiculo-base).
Isso não impede que o custo final
seja representativo da categoria,
uma vez que a venda de veículos
é altamente competitiva. Assim, na
categoria dos semi-pesados, o veí-
culo-base escolhido foi o D-70. Mas
o custo final do L 1313 ou do Dod-
ge-900 por certo não fugirá muito
ao resultado da composição de TM,
embora possa haver variações na
participação de cada componente
no custo. Salvo indicação em con-
trário, TM considera carroçarias e
carrêtas abertas.
No caso em que a carroçaria fôr

diferente será necessário adaptar o
cálculo ao caso particular (princi-
palmente no que se refere à depre-
ciação e remuneração do capital).
Para isso, TM fornece os preços de
todos os tipos de carroçarias (veja
página 72). O cálculo já leva em
conta o último aumento nos preços
de combustível e a elevação de

9,4% sábre a Taxa Rodoviária Fe-
deral, decretada pelo DNER.

Custos II — Os usuários de ma-
quinas rodoviárias também não fo-
ram esquecidos. Foi para eles que
TM elaborou doze estimativas de
custos horários de máquinas. A
relação abrange motoniveladoras,
escavo-carregadores, motoscrapers,
tratores de esteira e pneus e cami-
nhões fora-de estrada. O estudo,
contudo, não é definitivo. Dadas as
dificuldades de obtenção de infor-
mações, o desempenho de algumas
máquinas teve de ser adaptado das
indicações dos fabricantes. A fina-
lidade dos cálculos é de fornecer
custos horários aproximados e nun-

ca a de estabelecer comparações
diretas entre equipamentos de mar-
cas diferentes.
O custo horarJo e um elemento

importante para uma comparação
dessa natureza, mas não diz tudo.
Na verdade, é preciso levar em
conta também a produtividade do
equipamento. Máquina de custo
horário maior pode apresentar ren-
dimento superior. Resultado: a apa-
rente desvantagem convertida em
vantagem, na hora de se calcular

o custo unitário (do ml da produ-

ção, Além do mais, a elasticidade
dos critérios de cálculos e a difi-
culdade em se estabelecer a vida
útil de cada equipamento, impedem
que os resultados sejam tomados
ao pé da letra. O menor custo ho-
rário não indica, portanto, superio•
ridade de um equipamento sobre
outro. Quando se trata de equipa-
mentos importados, os preços são
os de lista FOB, acrescidos da mar.

Rem adequada em cada caso, para
fretes, seguros e despesas de im-
portação.
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P11111
PORE5 1101,1111TES
para tildas as
finalidades com
capacidade de até
2018p, 28 000mm
de vila e
construídas
com peças
padronizadas,
assim COMG:

• Acionamentos equipados com
GIRO-MAGNET (nova
concepção no campo das
máquinas elétricas.)

• Rodas com rolamentos
• Estrutura metálica pré-fabricada

Êsses fatõres asseguram:
• Construção moderna
• Prazos curtos de fornecimentos
• Baixo custo
Somos os primeiros no Pais a equi-
par pontes rolantes com GIRO-
MAGNET

POHLIG-HECKEL
DO BRASIL S/A.
industria e Cornérc,o

C.G. C.(MF) 17.281.072/1 - B. HORIZONTE
MINAS GERAIS - Teleg. POHLHECK

Caixa Postal, 180 - Tel. 33-0957

Filial em São Paulo: Rua Libero Badaró, 293
12.° - Tel.: 36-1024

Representante no Rio de Janeiro: DINACO
Rua do Ouvidor, 50 - 6.° - Tel.: 231-2199.

cri



MERCADO

CAMINHOES PESADOS

FNM D-11000 V-4 chassi lcry,) com cabin,+
V-5 Hssi ne..rmal

ENTRE
EIXOS
(m)

4.40
4.00

V-6 --
V-6

os 2 irto p Sascolante
iicrcH p a...mec.

3.40
3.40

V-12 5_11, ccm 3.5 e.x.-3 de. apeio
2 carnes

V-13 - tossi corto ccm 3 ° eixo de apoio c
camas

4,75 - 1.36

3,70-e 1,36

TARA
(kg)

001.•
4 050
4 850
5 300

6 25C

5 850

CARGA
(kg)

1206
,0 050
10 153

IS 750

PESO
BRUTO

151'
15 COO
I Ir 000
35 000

22 002

O 000

3.° EIXO
ADAPTADO

(kg)

• .> 00 0
os

2 350

PREÇOS S
ADAPTACAO

(CrS)

72
72 560.- -
71 680.
72 021.00

31 520.00

80 920 00

MERCEDES- 1P-1520 36 chassi com al co
BENZ 1P-1520/36 icem com 3" e•rd ar, i mir

LP-152046 - cr,,ls,_:,, :mo .c.A8Ai na

3.60
3 60 • 135

45'

5 770
6 860
,849

9 230
15 140
9 160

1500.
22 OCO
11'300

22 003

22 000

91 711 48

9291388
LP-1520 46 .2em , ..m 3 ' eixo -, . xi lia: 160. 1 694u 15 060 22 000
LPK-1520 30' idem c cm 70 e x.) e c,e,51 na

d„arei Ls,-.. ,,i,A iAte 50c , ,17 500 14 500 22 000 sicS consinta
LPK-1520'36 h,i,-;s! ,-: c il p Pascei ame 3,60 587' 9206 15 000 22 OCO 92 185.70
LPS-1520. 301 - 51,m1, Jcim 3 - el,,3 dera ,:a

0f': en co 3.00 - 1,37 75'l 40 000 sob consu8e.
LPS-1520 36' c 83..-E,i : co canina serei h0-

3.60 6 000 35 000 94 552.66
LPS-1520.'361 - ,o. cern 3 , eixd pera ca

•317-0-ieceinimA 3.60 - 1 35 7 000 40 000

SCANIA L-7638 .1-...--isy ._.,:m 'a' ir' mo
L-7638 , (i_ass, sara Imiscu eme

3.80 ,300
3.80 8430

10 700
12 700

40 030
18 000 22 000

119 710.00
119 710.00

L-7650 , 31,5. IciAg.• 55,00 '480 10 550 16 000 22000 119 710.00
LS-7638 , im,y-,.i p 5A,.., 31' e xc de :Apoio 3.80 . 1.31 6 300 1n70' 40 000 13349337)
LS-7650 --.- h.iy,i mango c .•3'" ed de apoch 5.00 r 1.31 6 450 16 550 22 000 133 490.00
LT-110 cnassi o eas c 3 ° e;,.. 17,07r17 3.80.e 1.32 7 200 16 800 '0000- 207 140.00
LT-110 5ndssi i.5,N. : ,.--, eix-5 -Ti!, a 5.00-- 1.3? 7 350 16 650 24 000 207 140,00

CAMINHOES MÉDIOS

Cd'" r,r ,1 A ir,' A •rT Aar e
• r O CIII '00 rd, cdr.ar, Super .5 A 40 0001,A  CO -a O AOC/e
• .e,A• rr-r, ,rar.A. a

,1 ë. HP A.,E a 1 rr,” c ' rrr,

Gasolina

_

CHEVROLET 0-6403 P cheicr:i rime com cah na 3.98 2 800 '900 10 700 18 500 3001500
0-6503 P' chassi mmlio cc-n cabina 4.43 2 835 7 865 10 700 18o0O 30 081,00
C-6803 P. r1,i,si meigo :com cabina 5..00 3c20 7 680 10 700 18 500 30 922.00

Diesel
0-6403 P - cria roto com i- oh i ria 3.98 312' 7 580 10 700 18 500 4079600
0-6503 P' chicc.i r5H5i,o ccrio c.ahina 4,43 31' 7 545 10 700 18 500 4085600
D.6803 p. 5hissi 1.,i1 4d cidx6 cem na 000 3 345 7 355 10 700 18 500 41 691,00
0-7403 chd551 ci.irte 3.98 3,85 9 115 12 700 18 500 5689600
0-7503 cM-Iy-,.1 mcdio 4.43 3 640 9 060 12 700 18500 57 186.00
0-7803 chassi 'eng.() . 5,00 370° 9 000 12 700 18500 58 043.00

:d.rry.0 d :a 7.c ,t caie ir «e toco a ,17.: rrrrn i4J C,50 •sr-
C ̂ 7P e 67P 120 C.c arle•r ,s

oro e 9CC ■ '.7-1 a,. Os ,:vie •=. 17 7C ,ryl ■,^c
leiIlriP 77-7.E:1 rpr- ,e,r5 ?-3 ccm - rrds

Gasolina
DODGE 7001 - chassi curto 3.68 2 940 "910 10 850 18 500 27 827.00

chassi medo 4.45 2 980 7 870 10850 18 500 27 889.00
chassi longo 5,00 3 175 7 675 10 850 18 500 28 767.00
Diesel

7001_ chassi curto 3.68 3 121 7'29 10 850 18 500 39 200.00
chassi medio 4,45 3 Ti :689 10 850 18 500 39 258.00
Tapa i I.5ngo 5.00 3 356 7 494 10 850 18 500 4005306

FORO F-600 NO - Gasolina
Ihis31 c :irt5.. tc.i:c11 ( ri:
ti 15'. mede com :Ir

chassi inne cor,- Lab

MERCEDES•
BENZ

66

F-600 NO - Diesel
hessi clirth com ha b

ss ir, 55 ma erAD

LP-321 42
IP 321 48
L-1113 42
1-1113 48
1K-1113 36
LS 1113 36
LA -1113 42

rr _Irr-, A cle 3
Ah,

no 3.76 2 955 7 706 10 660 18 500 3032824
ine . 4,37 3055 7605 10660 18500 30 398.09
irra 4,94 3220 "880 10660 18500 3115250

ire 3.76 3 152 7 507 10660 18 500 40244.33
ina 4,37 3 252 7 807 10 660 18 500 40 311,18
•ne 4.94 3 417 7 282 10 660 18 500 41 021.77

Cite ar

:9»-3.5 (: ,y, ..13 r :? ,3, ,,l,cla 4.20
453

3 645
3 690

7 360
7 310

11 002
11 COO 18 5 - i

44 957.07
45 653.08

331, 7 390 11 000 18,i3 457964.
3eir-, 4,83 o680 7 32:7 11 110 la.o .0 46t01»
idem riram hase 1 .3.60 0561' 7 440 I I 000 o 4,T9,63

3.60 0301' 19000 4673122
.... , 98" 2 113 II .'500 55 388,61
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4

MERCEDES- LA-1113/48 -- idem idem
BENZ LAK-1113/ 36 atem idem 7c2r,1 basculante

LAS-1113,'36' ioem rins- r ara Laxai° me
uni

ENTREENTRE
EIXOS
(m)

83
3,60

3.60

I..

CAMINHÕES LEVES, PICKUPS E UTILITÁRIOS

CHEVROLET 0-1404' -- chass• com cabina e carrocarie acéo
0-1414' -- camioneta cabina dupla .
0-1416' per tia veraneio . .
0-1504' -- chassi c cab e carrocaria acc

2.92
2.92
2.92
3 23

DODGE 100 camioneta com caramba de aço
400' - hassi com cabina

2.907
3.38

FORO- F-100 -- camioneta com caçamba do 3.72 .

WILLYS F-350 chassi com (riflaria
F-75 - - camioneta standard 71x2
F-75 camioneté• normai 4x2
leen - C.1-6 '2 ccm 2 portas
leep C3-6 com 3 portas .
Rural - stanoard
Rural --- luxo .

2.80
3,30
2.99
2.99
2.06
2.56
2,65
2.65

TOYOTA 0.I 40 L capota de lona .
01 40 LV capota ce auo
01 40 LV-B perua com urtpota ce aco
01 45 LP-B - cr-amoneta c cri,. ano de aro
01 45 LP-B3 coo' capa s carroçaria

2.29
2.29
2.76
2.96
2.96

VOLKS« Furgão de aço .
WAGEN Kombi standard

Kombi luxo
Camioneta

TARA
(kg)

3 960
3 340

3 900

CARGA
(kg)

7 C..10
7 160

PESO
BRUTO
(kg)

I: 000

:9 OCO

3.° EIXO
ADAPTADO

(kg)

18 500
18 (1

PREÇOSPREÇOS S'
ADAPTAÇAO

(C($)

Ho .4 02r,

55 388.6:

sob cor rii.lta

1 790 :80 ? 279 33 858.03
1 770 500 22 90:40,5,

1 93.5 29 265.00
1 910 760 2 610 2: 757.0e

709 1 6:50 235° 33 5893 6
1 86' 3 583 I 5 7143 23 811.ed

• mi -

1:68 800 2. 268 .- • 668.43
1 918 3 403 c443
551 ,50 3rn. 15

1 6:9 sO 23'' 16 174.55
3361°.

15 .• 43
17 658.04

1 500 450 : 950 188n.:
1 6e37 2 10I9
1 75,3 525 33

70'0 1 000 2 500 23. 5:r.
lani 2 700 2:2 8. 3 .•

07 i300 2 05ii
1 1411 930 2Y3
I 2 0 l9 870 74"'

930 2 ,9.70 14 ef 00

ONIBUS

Gasolina
CHEVROLET C.-6512P prar•J Gnibirs .

C-6812P ---- c 0,-Issi para ôrtlbus
Diesel

D-6512P ch.-Issi para 5nibus
D-6812P -- chassi para :inibas

4.43
e.00

4.43
5.00

29 52:400
30 367,00

40 309.05,
:1 14:700

FNM V-9 5.53 850 136' 61 f10,C0

MAGIRUS URL-413' chassi rodovimio
U-413-12/1' « caos' timano
UR-2114' chassi roctmaario
U-2114-12/1' chassi urbano
U-2114-11/1' - chassi urbano

6.00
6293
5.33
l3.73
1 50

"181

MERCEDES• LP-321/42 chassi para cair is
BENZ LP-321.,48 ch3SSi para omb lS

LPO-1113,45 chassi para em bus com cilio-
cao [licitem a a

0-352 HL' plataforma
0-326 p'ataforma

0-352 HST' • ommis immob:coo umano

0-352 HIST' ideffn

0-352 HS' (2ellius morri:adoro nterurbano
0-352 HIS' ,doro,
0-326" mor r' rodovimio

4.70
4.83

6.55
5.95

4.18

5.55

-1.18
5.55
5,95

SCANIA B-7663 ri. :-)ara ir

3 250
3 690

302

4

8 240

)2 51.7.•

4565•

06131-3,65
58 ,.:9,83
99 491.12

91 274,34

97 6.36.30

97533

101 393.5:
155 911.53
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• Máquinas reconstruidos, com garantia de
novas, das marcos Hyster, Clark, Towrnotor,
com capacidade de 7:00 a 4.500 quilos. Preços
ate 50q, mais gaq<os que os de máquinas
novas. Boas condições de pagamentos e
diversos p!anos de financiamento.
• Peças e ocessórios poro empilhadeiras
marca Hyster, Clark, Yale, Towmotor, etc.,
e também poro guindastes Hyster, Krone.Car,
Korri-G6, etc.
• Serviços de oficina pare reformas gerais
ou parciais.
• Serviço inédito de ''pronto socorro
para empilhadeiras Iso seu próprio
estabelecimento.
• Alugue: de empilhadeiras, com ou sem
operador, para periodos acima de 6 dias.

EMPILHEX
Rua do Parque, 11/13- Esq, Rua Baraúna (Final
da Av. Gentil de Moura) Tel 63-2987 Ipi-
sanga - São PolJo

Iffl
Antes de começar a ler EXAME

se vocês me talassem
em criatividade,

computadores, delegação de
autoridade,

iriam fundir minha CUÇa.
Mas EXAME conseguiu trocar

tudo isso em miudos
É por isso que gosto de EXAME,

uma revista
para ler e não para foéhear.

As re,sfas do Grupo Tecnico da
Edifóra Abpl hnu voo ,endidPs
erre bancas.

Se V. acha Que deve
recebe-las, e ainda nao consta cie
russa Ilsta. escreva para a caixa

postal 5.095. S. Paulo, fornecendo
nome, cargo, emprPsa, enderéçu e
cidade. Sua inclusuo será estudaca.

mercado

VEÍCULOS USADOS Preços em Cr$ 1 000, em São Paulo (SP)

Ano de Fabricação

MARCA E TIPO 69 68 67 66 65 64 63 62 61 60

CHEVROLET

C-14 13.2 11,8 10,2 7,9 6,9 6,2 5,2 4,2 4,1 4,0
6403 e 6408 G 12,5 11,5 10,5 9,5 8,5 7,5 6,5 5,5 4,5 3,5
65036 11,0 10,0 8,2 7,0 6,0 5,3 4,2 3,5 2,5
C-15 12,0 10,0 7,5 - - - - - - -

FORD

F-100 11,5 8,8 7,2 6,5 5,2 4,8 4,1 3,6 3,1 3,0

F-350 12,0 10,0 9,5 8,5 7,8 6,8 6,5 6,2 4,3 4,0
F-600 G 11,0 9,8 8,7 7,5 6,2 5,2 4,2 3,8 3,1 2,5

FNM

V-4 e V-5 43,0 40,0 37,0 31,0 21,0 16,0 17,0 16,0 15,0 14,0

V-12 50,0 42,0 - - - - - - - -

MERCEDES

1111 25,0 20,0 19,0 18,0 15,0 12,0 11,0 10,0 - -

321 24,0 19,0 17,0 16,0 15,0 14,0 12,0 10,0 - -

SCAN IA

L-7650 100,0 70,0 65,0 60,0 - - - - - -

TOYOTA

Pickup 16,0 13,5 12,5 11,0 9,0 8,0 7,0 6,0 - -

Capota de lona 12,0 10,0 9,0 8,0 7,0 6,0 5,0 4,0 - -

Capota de aço 13,0 11,0 10,0 9,0 8,0 7,0 6,0 5,0 - -

Perua 17.0 14,0 13,0 11,5 9,5 8,0 7,0 6,0 - -

VOLKSWAGEN

Sedan 9,8 8,7 7,8 7,2 6,7 6,1 5,6 4,9 4,4 3,8

Kombi 10,7 9,1 8,0 7,2 6,5 5,7 5,2 4,7 4,0 3,5

Pickup 8,0 7,0 - - - - --

WILLYS

Jeep 8,0 5,5 4,7 4,0 3,5 3,0 2,6 2,4 2,1 1,8

Rural 10,8 8,6 7,0 6,6 4,7 4,3 4,0 3,4 2,5 2,0

Pickup F-75 9,0 7,5 6,0 5,0 4,0 3,0 2,5 2,0 - -
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Em vai
oferecer um grande instrumento de
trabalho 'as indústrias brasileiras

seu anúncio será lido tôda vez Que a edição fôr consultada.



mercado

CARROÇARIAS
PARA CARGA
CARBRUNO

Carroçarias pequenas simples, 3,00 m de com-
primento:
com revestimento externo de aço polido
com revestimento externo galvanizado
com revestimento externo de alumínio

Carroçarias pequenas isotérmicas:
com revestimento externo de aço polido ..
com revestimento externo galvanizado
com revestimento externo de alumínio

Carroçarias pequenas frigoríficas:
com revestimento externo de aço polido
com revestimento externo galvanizado
com revestimento externo de alumínio ...

Carroçarias médias simples, 4,50 a 6,00 RI de
comprimento:
com revestimento externo de aço polido ..
com revestimento externo galvanizado
com revestimento externo de alumínio

Carroçaria média isotérmica:
com revestimento externo de açu polido .
com revestimento externo galvanizado
com revestimento externo de alumínio ...

Carroçaria média frigorífica:
com revestimento externo de aço polido ..
com revestimento externo galvanizado
com revestimento externo de aiun-linio

Carroçarias grandes simples, acima de
8,00 m de comprimento  

Carroçarias grandes isotérmicas  
Carroçarias grandes frigorificas  

5100,00
5 387,00
7020,00

6400.00
6680,00
8 320,00

10 400,0D
10 680,00
12 320,00

6 970,07
7280.03
9550,09

9 470,00
9780,00
12 050,00

17 470.00
17 780,00
20 050,00

sob encomenda
sob encomenda
sob encomenda

CARRIZZO

Furgão em alumínio frisado para carga
comum  

Carroçarias furgao com revestimento externo
em chapa de aço frisada e pintada

Carroçaria isotérmica com revestimento de
alumínio  

Cobertura em pickup. com estrutura metálica
revestida era chapa de aço pintada, com
vidros laterais e para vigia  

Furgões sobre pickup. Volks e a lurninio

• Preços por metro linear,

1200,00'

1000,00'

1 603.00'

2007,00'
2 800,00'

CARROCERIA PORTUGUESA

Furgão para chassi:
Ford F-100 ou Chevrolet C-14 (2,00 x 1,80 x

1,40 m)   . 2409,0)
Ford F-350 (3,00 x 2,10 x 1,70 m)   3800,00

Carroçaria furgão:
Ford F-600 ou Chevrolet C-65, galvanizado,
chassi curto (3,80 x 2,43 x 1,80 m)   4 400,00

Ford F-600 ou Chevrolet C-65, de alumínio,
chassi curto (3,80 x 2.40 x 1,80 m)   4 700,00

Ford F-600 ou Chevrolet C-65, chassi medro
(4,80 x 2.40 x 2,20 m)   5700.00

70

Ford F-600 ou Chevrolet C-65, chassi longo
(5,80 x 2,40 x 2,20 m)  

Carroçaria furgão:
Mercedes-Benz 1111 e 1113 (4,80 entre eixos)

7100.00

8310,00

KABI

Caçamba basculante extra reforçada em cha-
pa 3/16":
Ker 40 60, 1 pistão. articulação 4'6 5650,03
Ker 50 70 indireta   6)50,03
Ker 60:80, 2 pistões. articulação 6(8 rn   7850,00
Ker 70 90 indireta 7 .9 nri,   8 550,00

Equipamentos exigidos pelo Contran (pára-
lama, pára-choque, suporte pneu, gancho
lona) inclusos nos preços.
Caçamba basculante tipo combate, ação
direta (standard) em chapa 3/16":

Kcrd 35/ 40, 1 pistão de ação direta, 3,5'4 m, 4200,00
Kcrd 40, 50. 1 pistão de ação direta, 4,5 rn, 4650,00
Kcrd 50. 60, 56 m   5450,00
Kcrd 60 70, 2 pistões, 6 7 m de ação direta 6 250,00

Equipamentos exigidos pelo Contran estão
inclusos nos preços.
Tanques para água, sôbre chassi curto, para
Chevrolet, Dodge, Mercedes, Ford:

4 250.03
5000,00 
 6000,00

Para Chevrolet, Dodge, Ford, Mercedes (chas-
si médio):

Ktarn. 6 000 1, chapa 316" e 1 8', 4,50 m   5000.00
Ktam, 8 000 1, chapa 3 16" e 1 8-, 4,50 m 6000.00

Para Chevrolet, Dodge, Ford, Mercedes (chas-
si longo):

Ktal, 6 000 1. chapa 3 16" e 1 ..8', 5,50 m 5250,00
Ktal, 8 000 1, chapa 3 16" e 8- , 5,50m 6200.00

Para Scania e FNM, chassi curto:
Ktacf, 10 000 I, chapa 3..16" e 1 8- , 4,40m 5800,00

Para Scania e FNM, chassi longo:
Ktalf, 8 COO 1, chapa 3.16- e 1, 6,00 m .. 5800.00

Para Scania e FNM, terceiro eixo:
Kta 3, 14 000 1, chapa 3 16" e 1'8", 7,50 m 8500,00
Kta 3, 18 000 1, chapa 316- e 1 8", 7,50 m 9550,00

Tanques para combustível sôbre chassi, para
Chevrolet, Dodge, Ford, Mercedes (chassi
curto):
5 000 1, chapa 3'16'. e 1 ,8", 3.75 m   4 550,00
6 000 I. chapa 3 16" e 1:8", 3,75 m   5200.00
8000 I, chapa 3 16" e 1,.8", 3,75 m   7100.00

Para Chevrolet, Dodge, Ford, Mercedes (chas-
si médio):
6 000 1, chapa 3 16- e 1, 8 , 4,50 m   4800.00
8 000 1, chapa 3 16" e 18-, 4,50 m   5600,00

Para Chevrolet, Dodge, Fard, Mercedes (chas-
si longo):
6 000 1, chapa 3 16" e 1'8-, 550 m   5800,00
8 003 1, chapa 3. 16" e 1,8", 5.50 m   6250,00

Para Scania e FNM, chassi curto:
5 060 1, chapa 1 16" e 1,8", 4,00 m

Para Scania e FNM, chassi longo:

Ktac, 5 000 1, chapa 3 16- e 1. 8-, 3,75 m
Ktac, 6000 1, chapa 316' e 1/ 8- , 3,75 ai
Ktac, 8 000 1, chapa 3.16" e 1:8", 3,75 m

4 800,00
 I
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aia glua v 11C,i Gr~Itt gáhildU tTIV9-11T0 itis o ftWkP-OlTe tôtk6inano 06
todo o Brasil. Porque o SCAN1A-SUPER é o primeiro super caminhão brasileiro dotado de
MOTOR SUPERALIMENTADO. Uma exclusividade total em veículos pesados.

Só para V. saber, superalimentação é a admissão de mais ar por intermédio de um
turbo-compressor, obtendo assim mistura mais rica, combustão perfeita. É o reaproveitamento
dos gases de escape do motor transformados em uma nova fonte de energia.
O Caminhão SCANIA que já era o mais potente do Brasil recebeu um motor DS-11 ROLA,

para somar mais 40% de fôrça à sua fôrça. Isto quer dizer somar mais velocidade à sua
velocidade. Sabe lá o que é ter 42% a mais de forque? Sabe lá o que significa 275 valentes

41 cavalos de fôrça? Sabe lá o que representa uma economia de no mínimo 6% de
combustível? Depois disso, seu desempenho é meia consequência. Só o SCANIA-SUPER
traciona super cargas. Só o SCANIA-SUPER atinge a mais alta velocidade
média, exibindo fôrças que nenhum outro caminhão conhece.

Afinal, o SCANIA-SUPER está aí, para quem quiser ver, em tôdas as estradas do Brasil.
E V. merece uma explicação. O SCAN1A-SUPER por ser o único caminhão do Brasil

dotado de turbo-compressor, foi batizado pelos motoristas de "O TURBINADO".
Ah! êsses Motoristas!
Não adianta discutir com quem entende. Vamos de SCANIA-SUPER. Vamos de TURBINADO!

SCANIA-SUPE!

o turbinado



mercado/carroçarias para cargas

8 000 I, chapa 3:16. e 1 8- , 6,50 m
Fara Scania e FNM, terceiro eixo:

14 000 I. chapa 3 16 - e 1 8 -, 7,50 m  
18 000 I, chapa 3 16" e 1 8, .7.50 m  

Poliguindaste (Dumpster) tipo Brooks para
ser montado em chassi, com minimo de
1,55 m entre o final da cabina e o eixo tra-
seiro:

6 250 LO

7250.0
8 500.03

Kb 4N1 150. 4 51 de altura e levanta-
rnent2 1.4 m (serviços leves)  10820.00

Kb 4 300, 4.5 6 t de altura e levanta-
Mento 1,4 ri n (5 raças pesados)  12 250.02

Kb 5L CO, 5 7 t especial para transporte
de lixo, altura de levantamento 2,3 m 15 5i2,1,00

Kb 6 400. b 8 t, altura de levantamento
2.)L1 m    13 500,0

Kb 8 18, 8 10 t, altura de levantamentu
abrir  17 50902

Kb C12, 6 8 especial para estrado de cana
e similares  15 5'20,05

Os modelos Kb AN 150 e Kb 4 300 para
chassi curto ou médio,
Kb 5L ECO e Kb Cl? para chassi med;.2. Kb
6 420 e Kb 8 18 para chassi longo.
Caçamba basculante coletora de lixo Kabi
convencional ou tipo prefeitura:

Kel. 8,60 m , cicarn dez tampas currediças.
sistema bascuiante para chassi mediu
de 4 m de comprimento. altura total
intenia de 1,00 m, largura 2,40 r'n, altura
tc la d 'hau ate a borda da caçamba
1,72 m, cum uru pista direto .

Kcl, 15.50 m , cem dez tampas corrediçus.
sistema basculante para chassi ar ca dv
m Cc omprimento. altura interna de

1.05 m. largura de 2,40 ru, altura total do
cila:, ate a horda da caçamba 1,77 m. cum
dois pistoes diretps .............

Kcl, 13,50 m , com dez tampas curredicas,
sistema basculante lorra de 5 m de com-
primento. altura interna de 1,25 m. lar-
gura de 2,40 m, altura total dia cW-ic., ate
a beirda da caçamba 2.00 m, cs.m dois
pistões diretos

61:2 00

8.:? 0..)

9 550 0,1
Caçambas estacionárias para poliguindastes
(Dumpster) tipo Brooks:

Hsm, 1.5 m . chapa 1 4 . para minerip ate
1.8 t por m  

Hsp, 1,5 m , chapa 1 4 para pedra, areia,
1 5u0 .0ü

saibro e. similares. ate 2,5 1 650,U3
H'-r. 15111 . chapa 1 4" para peara, areia,

;:sÍbro. ate 3.5 m  2050.03
DIU 7, caçamba de 7 rir -. especial para lixo
e chapa 3 16- carn tampas corrediças 2 250,00

D1u-35, caçamba de 3.5 rim. especial para
para-lama, chapa de 1 4"  2050,00

Dlu-25, caçamba de 2.5 m', especial para
lixo, chapa de 3 16 - para Br oks pequeno 1 520,00

Es. caçamba especial para material leve,
chapa 1 4 - 1 750.03

CM cacem ha extra reforçada propria para
transporte de material pesado e maqui-
naria  1 650.03

Sb, caçamba toda fechada com duas portas
deslizantes e própria para material pulve-
rizado  1 501,50

Basculantes superdimensionados Mod. Ksd,
chapa de 3116" especial para areia, sal,
carvão, calcário, etc.
Ksi 80 100 com dois pistões de articula-
ção. 8 10 m  10 500.00

Ksd 100 120, incnreta, de fabricação espe-
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ara Kdbl, sistema Ela cri 13 10 n'
Ksd 120 140, indireta de fabric.mao esp-

cia Kabi, sistema Gallion 12 14 rn
K'-'J 140 160. indireta de fabricaça0 espe-

cial Kabi, sistema Gallic 14 16 rn
Guincho de arraste adaptável a qualquer tipo
de pickup, jipe ou caminhão civil ou militar:

K.,3 4. capacidade de arraste 4 t cum 25 m
de caba de aco de 38'  

Kga 10, capacidade de arraste 10 t com
25 m de cabo de ac.0 de 5 8'  

Kga, capacidade de 20 t. caro 25111 ir caMi
de acs de 5 8

Carretas:
Kc-3, 3t  
Kc-5, :t  

Guindaste mecanico-guincho:
Gsmk-1040 2 para 2 t de arraste. 600 kg de

Gsmk-1540 4 para 4 t de arraste 1 200 k2,
de carga  

Gsmk-1040 6 para 6 t de arraste. 2500 kg
cic2 carga  

Gsrnk-1040 10 para 10 t arraste, 3 200 kg
de carga  

Fracas FOB, Guanabara ou Si. Paul'.i
Nau incluem IP! (12%,), nem frete e 0egum

1 '5 ou.
35') L')

MAMBRINI

Carroçarias de madeira para:
Ctiewolet D-60 1 573,02
Cheyrulet r 70 e CD 68 1 / 38 00
Ford  1 738 O
Edde  1 738,0:
Scan ia (medidas especiais) 3 2._10,022
FNM (medidas especiais) 3 2.'0.0.3
Camioneta F-350  920,00
Cmiliuneta 0-400  
Mercedes Bani 1113 48  
Marca-das-Bani 1113 42
Mercedes Benz 13:3 48  
Mercedes-Benz 1313 42  
Mercedes-Benz 1513 48  
Mercedes Benz 2013 42  

2 D3n,00
2 600,0)
273:01
2 62070C)
2 iaM
8C22,03

MASSARI

Tanques para combate a iii-

cendiu  20 000,00 a 30 Ci33,00
Carretas para trai aparta de
cimento  35 000,00 a 45 000,00

unibus FNM com motor traseiro 130 000,00 a 150 .000,03
Ca'reta-furgaci para transporte
de carga seca  3000000 a 100 00100

Carroçaria para transporte cie
.?aclo  10 000.00

Carreta para transpqrte de .,;.ado 000,CC
Carretas para carga seca . 15 000,00 a 30 500,00
Carreta-tanque para combustivel 24 000.00 a 40 000.01
Carretas isotérmicas para as-

falto 30 00000 a 43 000,00
Carretas de aço inoxidavel para
transporte de leite  7000000 a 110 (300.02

Carre ga-tudo 30 000,00 a 35 000,00
Caçambas basculantes  4500,53 a 17 ei30,50
Tanques para transporte de
agua 4500,00 a 18000,0

Tanques para comhustiiiel (scm -
pies) 5 000,00 a 12 00100

Tanques isoterrnicos para as-
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falto  
Tanques de aço inoxidável para
transporte de leite

12 000,00 a 40 003,00

30 000,00 a 60 000,00

CORONA

Caçamba basculante tipo nervurada:
4 m , 4100,00
5 m 4 500,00
7 rn 8720,00

10 m •   10 400,00
12 un  14 900,03

Tanques para transporte de combustível:
7 000 I   5000,00
8 000 I 5 600,00
9 020 I 6300,00
14 000 I   8 000100

Para cada compartimento a mais, acrescer 1300,00
Tanques para água:

O 000 5 003,00
7 KG I   5700,00

Opcionais:
Barra de irrigaçao e bico de pato   1 600.00
Motor a gasolina 6 HP 1850.01)
Motor a gasolina 9 HP .... 2 603.00
Motor a gasolina 36 HP   6 700,06

Semi-reboques para carga seca:
12000 kg (sem pneus)   17
14 000 kg (sem pneus) 18 000,00
18 000 kg (sem pneus)   10000,00
25 500 121 (sern pneus)   20500.00

Terceiro eixo:
Para Che-,,mlet D-63 ou 0-60, Ford F-600 ou
Dodge 1)-700 (sem pneus)   6 830,00

Para Chevrolet D-70. Dodge. D-900 ou Ford
9-9 (sem pneus)   8800.00

Para Mercedes-Benz 1113 (sem pneus) 9120,00
Guincho socorro:

2 500 kg  
4000 kg  
10 000 kg  

Os preços nau incluem (PI.

16
17
30

203,00
300.03
000,00

RANDON

Seri-reboque para can-;a seca para caminhão
Scania cem tres eixos, capacidade liquida
de 27 000 kg  26000,00

Semi-reboque para carga seca para caminhão
FNM com dois eixos, capacidade liquida
de 19 503 kg  19 000,00

Semi-reboque para carga seca para caminhou
medio, capacidade liquida de 12 000 kg 11 000,00

Semi-reboque-tanque para camMhão Scania
com tres eixos, capacidade liquida de
28 000 litros 32 000.00

Semi-reboque-tanque para caminhão Scania
nu Alfa Rume() com dois eixos, capacidade
de 22 000 litros  24000.00

Semi-reboque-tanque para caminhões médios
com um eixo, capacidade de 14 000 litros 17 000,00

Semi-reboque para transporte de leite (Co-

tr'rrnico) para caminhão Scania com trés
eixos, capacidade de '25 000 litros  27 000,03

Semi-reboque tanque de alumínio para trans-
pdrte de corrosivos com tres eixos, capaci-
dade de 31 000 litros  70003,00

Reboque-tanque para caminhão Scania ou
FNM com dos eixos, carga liquida com
capacidade para 16 000 litros ....... 23 000,00

Caçamba-basculante para caminhão médio,
capacidade de 4,5 m' 4 703,00
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Caçamba-basculante para caminhão Che-
vrolet D-74, capacidade de 6 m   6300,00

Caçamba-basculante para caminhão com ter-
ceiro eixo, capacidade de 7,5 rn1   8 500,00

Base metalica para cámara frigorifica para
cam)nhá() Scania com três eixos, capaci-
dade de acerdo com a cámara frigorifica 23 000,00

Base metálica para cámara frigorifica para
caminhão Scania ou FNM, com dois eixos.
capacidade de acordo com o peso da
camara   15 500.03

Base metálica para cámara frigorifica para
caminhoes médios com um eixo, capaci-
dade de acordo com o peso da câmara 9 500,U.

Adaptação de terceiro eixo:
Mercedes-Benz 1113, peso bruto 18 500 kg 9 500.00
Mercedes-Benz 1313, peso bruto 21 500 kg, 10 500.00
Ford, Chevrolet e Dodge, peso bruto total

18 500 kg 7 100.03
Reboque para transporte de madeira para
carninhoes médios (Chevrolet e Dodge).
capacidade 18 500 kg   9 500,00

RIZZO

Carroçarias de madeira para chassi Ford,
Dodge, Chevrolet, Mercedes-Benz:
3,00 x 2,15 x 0,60 m normal   800.03
3.30 x 2,15 x 0,60 m chapeada 880,00
4.80 x 2,40 x 0,60 m normal 1100,00
4.80 x 2,40 x 0,60 m chapeado   1 200,00
5,80 x 2,40 x 0.60 m normal   1 300,00
5.80 x 2.40 x 0,60 m chapeada   1 400,00
Alongada e com terceiro eixo 7.00 x 2,40

x 0,60 m normal   1800,00
7.70 x 2,40 x 0.60 in chapeada   1 903,00

SAN VAS

Caçamba basculante redunda ou quadrada,
ação direta, um pistão para Ford, Che-
vrolet. Dodge e Mercedes 1113  

Caçamba basculante redonda ou quadrada,
ação indireta, um pistão para Ford, Che-
vrolet. Mercedes-Benz LK 1113  

Caçamba com abertura lateral, um pistão,
4 m para Chevrolet, Ford, Dodge, Mercedes-
Benz LK 1113  

Caçamba com abertura lateral, dois pistões,
6 m para FNM, Scania, Mercedes-Benz
LK 1520  

Caçamba basculante para minério, fundo
duplo, um pistão, 4 a 5 m para Chevrolet,
Dodge, Ford, Mercedes-Benz LK 1113

Caçamba redonda, um pistão, 500 mo para
Chevrolet, Ford, Mercedes-Benz LK 1113  

Caçamba redonda, dois pistões, 6 m, para
FNM (unir eixo), Mercedes-Benz LK 1513,
Scania  

Caçamba basculante para minério, fundo
duplo, dois pistões, para FNM, Scania,
Mercedes-Benz LK 1520  

Cacamba redonda, dois pistões, 7 m, para
Chevrolet, Dodge, Ford, Mercedes-Benz
1113 com terceiro eixo  

Caçamba basculante, abertura lateral, 7 m,
para Chevrõlet, Dodge, Ford, Mercedes-Benz
1113 com terceiro eixo  

Caçamba basculante coletora de lixo, um
pistão, 7 9 m para Chevrolet, Dodge, Ford,
Mercedes-Benz 1113  

Caçamba basculante para minério, fundo

5 270,00

5 440,00

5 990,00

10 100,00

7 000,00

6160,00

9 070,00

10 403,00

11 200,00

12 100,00

8 900,00
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mercado/carroçarias para cargas

duplo. dois pistoes, para FNM, Scania,
Mercedes Benz LK 1520 .................

Caçamba basculante redonda, dois pistões.
10 m , para FNM V 13, Mercedes-Benz LK
1520. Sca-na com terceiro eixo ....

Caçamba basculante coletora de lixo, dois
pistoes, 10 m para Chevrolet, Dodge, Ford.
Mercedes Benz LK 1113 com tercenc eixo

Caçamba basculante quadrada, d.-.)is pistoes.
12 rn para FNM VB, Mercedes Benz LK
1520. Scania  

Caçamba basculante. abertura lateral, dois
p:stoes. 12 m para FNM. Soaria, Mercedes-
Benz LK 1520 com terceiro eixo

19 100.00

13 100,00

9 5110,00

14 100,00

16 500.00

TRIOARTE

Carroçarias-furgões de aço sõbre chassi:
O m   2 ,30,01.)
3 m 3 150,00
rn 5 250,00

7 m   7 100.00
8 rTi   8 000.00

Carroçaria-furgão em aluminio:
2 m 2 600.00
3 m 3 400.00
5 m 5 600.00
7 rn 7700,00
8 rn   8 800,00

Carroçarias-furgões isotérmicas so-
bre chassi:
2 m 3550,07
3 m 5 6U11,00
Sm   °8000i
7 m   12 600.00
8 In . 13 500,00

Carroçaria-furgão isotérmica para
carne verde:
2 rn   3 200.00
3 ....... 3 800.00
5 m   6 200.00
7 m 8 400.09
8 rn   G 300.00
Semprebaque para carga seca 8 030.00 a 18 000.00
Semi reboque scterrnicc,   12 000,00 a 25 000,00
Serni-reboque frigorifico 25 000,0 a 60 000,00
Carrocarias sobre pickup. Kombi,

para carga SeCal   2 500,00
Carroçarias sobre pickup. Kombi,

isotérmica . .. . 4 r100.00
Carrocarias sobre pickup, Kombi,
isotérmica com tõido e mesa 4407.00

Carretas para bobinas tipo CTB 6200,07
Reboque para ferramentas tipo
C113, em chapa de aço   1100,00

Reboque para ferramentas tipo
CTE3. em madeira   600,00

TRIVELLATO

Furgão semi-reboque de 70 m, para caminha()
pesado (cavalo-mecânico simples), com um
eixo  

Furgão semi reboque de 70 mi- para caminhau
pesado (cavalo-mecánica simples), com
dois eixos  

Furgão semi reboque de 70 rn para caminhao
pesado (cavalo mecânico simples), com trés
eixos

Semi-reboque de 10 a 12 t para carga seca
para ser tracionado por cavalo-mecânico

16 570,00

21 910,00

34 310,00

mediu c,.ima Urri eixo 11 070,00
Serro-reboque de 16 t para carga seca para

ser trac:onado por cavalo-mecânico medio,
com dois eixos   16 848,00

Serni-reb.3que de 251 para carga seca para
ser tracionadu por cavalo-mecanico mediu,
com Ires eixos     23 220,00

Cegonha semi-reboque para transporte de au-
tcs (seis grandes ou oito pequenos)   24 020.00

Cegonha semi reboque para transporte de au-
tos (quatro grandes ou seis. pequeno) 16 690.00

Ser i-rebcque-tanque em ac, incxidavel,
termico para transporte de leite um eixo,
12 (100 litros   43o4000

Semi-reboque-tanque em açu rnoxidavel, isu
termico para transw m -rte de cite, u eixu,
14 000 litros  4747001)

Ser10-reboque-tanquc em aço inoxidavel. iso-
termicu para transporte de leite, dois ei-
xos. 16 000 1 luis   Os 470,00

Semprebooue-tanque em ,3ÇO Ifluxiddvel, iso-
termico para transporte de leite, dois ei
xcs, 17 000 litros   57 790,00

Semi-reboque-tanque em açc inuxidavel, eu
termico para tranpp.arte de leite, dois eixos,
18 000 1 troe   59 41300

Terce'ro eixo para Scania e FNM 9 7001)
Terceiro eixo para Hire]. Chevralet e Dodge 7 e00 00
Terceiro eixo para Chevr5 let D-70 . 600.07
Terceiro eixo para Ford F-750 . 9 000 00
Terceiro eixo para Mercedes 1111 e 1113 8 030,09
Adaptacaâ de quinta roda com au movimen-

to. para 22 1 de traição  

2 I:9
Aciaptacao de quinta roda com um rriovirnen-

_ D11.1.1DJto, para 3(/ tracao   1

Reboque-lança para transporte de madeira,
postes e tubos:

cum lança de 22 t e dois eixos 907,09
com larica de 261- dois eixos   19 500,00
com lança de 35 t e Ires eixos   27 900,70

Caçamba basculante de 4 m com aço: direto
e indireta para carnínhaa medi:, e trans-
porte de terra 8710,00

Caçamba reforçada de 7 m para caminhao
pesado corn terceiro eixo e t(anso.,;rte de
minério . . ......... " 00100

Caçamba reforçada de 8 m , para caminhão
pesado com terceiro eixu e transporte de
minerio 10 000.0,1

Caçamba reforçada de 10 m , para Laminhaç
pesado com terceiro eixo e transporte de
minerio 12 i1C3,00

Caçamba reforçada de 12 m . para caminhão
pesado com terceira eixu e transporte de
minerio  

Tanque para conibustivel. com innao oesad.,
com dois eixos (sob chassi de cari,H0B1(.)
com 20 000 litros   6 790,00

Conjunto moto bomba para qualquer tip, de
tanque, COT mutor VW, capacidade de suc-
cao de 30 000 litros hora e elevação de
100 m 4 X 4'   15 Wi 00

Conjunto moto-bomba para qualquer tipo de
tanque, com motor VW, capacidade de suc-
cao de 100 COO litros horas e elevação ate
30m 4 x 5" .   14 570,00

Furgão sob chassi de alurninio com 6,23 rn
de cpmpr-amenta para carga perecível, iso-
térmico, com capacidade de 33 m   15 940.00

Cs preços não incluem IRI (5' para carro
camas e 12° para terceiro eixo)
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MELROE BOBCAT
» AGORA É
RESPONSABILIDADE
CLARK.

Equipamentos Clark S. A. e sua rêde de
Distribuidores são agora responsáveis no
Brasil pelo trator universal compacto Melroe
Bobcat, o qual se incorpora ao rigoroso pa-
drão _de qualidade das máquinas Clark.

Venha conhecer Bobcat de perto no seu
Distribuidor Clark.

Bobcat, a maquininha dos sete instrumentos.
Carrega, nivela, perfura. Bobcat, pau pra tõda
obra. Escarifica, faz valetas, escava, transporta
carga, limpa, varre.

Bobcat, garantia Clark de manutenção téc-
nica e reposição de peças originais.

Bobcat. Uma vez mais fica
provado que tamanho não é ú
documento. o

it

EQUIPAMENTOS CLARK S.A.-VALINHOS,SP

DISTRIBUIDORES: Amazonas, Acre, Rondónia 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. • Guanabara, Minas Gerais e

Espírito Santo: I MTEC - IMPORTADORA E TÉCNICA S.A. • São Paulo:

LAR K S.A. M ÁQU I NAS E EQU I PA M EN TOS • Distrito Federal:

COMAVI - CIA. DE MÁQUINAS E VIATURAS • Rio Grande do Sul e

Santa Catarina: LINCK S.A. EQUIPAMENTOS RODOVIÁRIOS E IN-

DUSTRIAIS • Goiás: NOGUEIRA S.A. COM. E IND. • Mato Grosso:

MATO GROSSO DIESEL LTDA. • Paraná: NODARI S.A.

Em tecla grande obra ou indústria
você achará máquinas Clark



mercado/ máquinas rodoviárias

CAMINHÕES FORA-DE-ESTRADA

MODELO MOTOR CAÇAMBA PESO PREÇOS
MARCA/ HP M) T BRUTO US$

FOB CR$

Euclid (EUA)

R-13 Detrotl 154 6,7 11,8 22.8 36 000
R-22 Cummins/ 208 8,7 15,4 29,9 50 000
9-35 Cumrn ins/ 232 — — — 82 000

Curnmins/ 380 17,8 31,8 54,3 82 000
R.50 Detroit/434 — 50 118 000

Cummins'635 —
R-105 Detroit.'655 105 — 210 000

Koetiring (EUA)

960 GM/119 42,1 8,2 15,0 29,335
1860 GM 1227 541 18,0 53 430

Mack (EUA)

M-15X Mack 180 — 15,0 — 38 345
M-20X Mack /200 9.9 20,0 24,6 41 895
M-25X Mack/ 270 25,0 50 235
M-35X Curnmins,.180 35.0 52,9 74 110
M-50A0 Cummins) 500 24,5 50,0 52,9 114 425
M.55AX Cummins/635 32,1 65,0 65,3 133 070
M-501XT Cummins 700 — 120,0 — PSC

MODELO MOTOR
MARCA HP

CAPACIDADE DA PREÇOS
CAÇAMBA j) US$

FOB Cr$

Gradall (EUA)

0-660 CM. 140 (d) 51 700

Hopto (EUA)

H-550 Backhoe GM 75 (dl 47 000

Liebherr (Alemanha)

501 Shovel
911 Shovel
921 Shovel
941 Shovel

Deutz 50 (dl PSC
Deutz 50101 PSC
Deutz/67 (d) PSC
Deutz '100 (dl PSC

Nonas (Alemanha)

IJB-1 213 OS 138 32 009

Todos os equipamentos podem ser equipados para Crane, Shovels, Dragl me,
Cramshel I, Backhce.
(d) diesel
PSC — Preço sob consulta.

ESCAVADEIRAS SOBRE PNEUS

Teres (EUA) MODELO MOTOR CAPACIDADE DA PREÇOS
MARCA,/ HP CAÇAMBA j) USO

R-22 GM , 238 15,4 24 556* FOB CrS
R-35 GM : 434 — 31,8 35 588'
R-45 Cumminsi 500 — 40.8 44 070* Case (EUA)

PSC — Preço sob consulta, 580-CK Case (d'g) 54 88 672
' — Preço em libra-FOB,

HY-Dynamic (EUA)

ESCAVADEIRAS SôBRE ESTEIRA 140 Backhoe GM 90 17 000
160 Backhoe GM 90 19 445

MODELO MOTOR CAPACIDADE DA PREÇOS 190 Backhoe GM/95 21 080
MARCA; HP CAÇAMBA j) US$ 200 Backhoe GM,163 36 400

FOB Cr$ 40-YR GM 117 (d) PSC

Bucyrus•Eire (EUA) (d) diesel
(g) gasolina

22-8 (BR) Shovel Perkins.,76 (d) 3:. 4 — 1 3)2 780 PSC — Preço sob consulta.
25-B Shove GM '135 (d) 1 — 1 li4 61 000
30 B Shove GH 137 (d) 1 1 4 — 1 3 4 73 040 GUINDASTES MECÂNICOS DE PNEUS38.8 Shove GMi 149 (d) 1 3.4 — 2 1'4 105 000
61-8 Shove GIM i 212 (d) 3114 — 412 159 009
71-8 Shove GM„' 251 (d) 4 1/ 4 — 51 4 155 003 MODELO MOTOR CAPACIDADE DA LANÇA PREÇO
88-8 Shove GM '300 (d) 4 — 512 275 003 MARCA- HP KG US$ FOB Cr$
15 H Backhoe MAX. M(N.

(hidráulica) GM /72 (d) 33 003
20-H Backhoe
(h■draulica) GM '106(d) 34 — 78 52 500 Bucyrus.Eire (EUA)
30.H Backhoe
(hidrául,ca) CM) 170 (dl 1/4 — 1 3/4 77 110 25 T GM/ 95 22 675 1 356 70 000
110-B Shove 4 — 10 385 000 30 T GM '95 27 210 1 356 72 000
115-B Dragl ine — 4 —7 440 000 40 T GM 113 3&280 1 943 90 000
150-B Shove 41 2 — 12 460000 60 T GM 113 54 420 2 396 120 000
190 B Shove 61 2 — 14 605 000 110 T — 99 770 — 210 006
195-B Shove 8 — 17 625 000
280-B Shove 10 — 20 780 000 C N G (Brasil)
295-8 Shove 12 — 17 /2 890 000
480-W Dragline 18 1 29D 000 KarrJ-Go MB 62 6 350 1 730 55 000
30 BSC-Crane 97 000 0.5 4 500 1 080 54 000
61-BSC.Crane 180 000

montada sobre caminhão
BLH (EUA)

0-10 9 100 1 BUO 64 COO
45-0 Crane 54 370
45-SC Crane Cummins '150 (dl 65 970

81 740 
montada sobre carrnnhão

65-C Shovel
750 Crane Cummins 190 (dl — 110 080 KKAX (g) GM 100 5 700 1 500
250-0 Shovel Cummins. 40 130 KKAX (d) MB 62 70 3 4 5 700 1 SOO 000
2000C-Crane Cat 500 (d) KKAY (g) GM 1130 9 100 2 550 

113215 050

103 000
2 40013-Shovel Cat 612 (dl 41 2 — 8 

288 270
KKAY (d) MB 62 2 550 108 500393 (335

1700 Shovel Commins 270 3 138 300
1 200-SC Crane Curnrnins127 0 — 161960

16.6 365 
lanes (Inglaterra) 

9 100

1 250 Shovel Cat 304 4
1250 Crane Cat 304 161 945 KK LL 5155mM 940 155 2 021*

6 250 250 72706
KL44M 5 000 250 67306
KL11-7M 
KL15-7L 

9 0115 02003 1 500 11 305'
Koehring (EUA) 1 422 PSC

36 040 24 988'
34 350 41 170 

1 000
2,5 Backhoe

44 810 

565T
851 CM 5118 26 5211

41 170 508 34640'205 — 851T
405 58 390
1205 — 163 830 (d) d:ese) (g; gasolina 1 preço em libra FOB PSC — preço sob consulta
1 
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GUINDASTES MECÂNICOS DE PNEUS

MODÈL0 MOTOR
MARCA. HP

CAPACIDADE DA LANÇA
PC

MÃE. MIN.

PREÇO
US$ FOB Cr$

Koehring (EUA)

TC 220 43 580
TC 335 75 740
TC 440 83 430
TC 665 117 890

Lima (EUA)

350T Cummins.1 180 3:640 981 76 105
450T Curnmins 180 40 500 689 98 625
550T Cummin5/230 49 720 711 103 400
700T Cummins.. 250 63 200 724 122 425
900T Cummins 295 81365 1 378 151 505
L 400T Cummins 270 127 000 1814 249 825

GUINDASTES HIDRÁULICOS DE PNEUS

MODÉLO MOTOR CAPACIDADE PREÇOS
ELEVADOR DA LANÇA US$ CRS
MARCA HP (5)

Bucyrus-Eire (EUA)

H-3 5 28 000
H-5 15 45 300
35-C 20 15 300
45-C 25 87 000
55-C 45 120 000
65•C 70 105000

BLH (EUA)

110 IHC 85 s 13 084
40 I HC 90 7 21 274
210-P montada
sObre caminhão I He 75 7,5 12 378
220 I HC.• 90 8 24 509
409 I HC 90 9 28 655
410 IHC 90 10 28 655
410•P montada
sobre caminhão I HC 90 12,5 17 259
415-Semor I HC 90 30 29 184
630 I HC 90 69500

HY-Dynamic (EUA)

250 C CM 108 12.5 40 065
300-C DM 158 15 47 660

MOTONIVELADORAS

MODÉLO MOTOR LISO
MARCA NP FOB

PREÇOS
CR$

Allis-Chalmers (EUA)

M•100 B
DD (gasolina)
DD•(diesei)

BLH (EUA)

Pacer-100

Super-100

P2Cer-200

Super•200

Pace,3E0

Super-300

Pecar-000 (senior)

Pacer-400

Super-400

Super-500

Aills.Chalmers 115 30 333
Allis-Chalmer 57 9(74
Alliz-Chalmers 57 10 681

GM-I15 20 481
Cummins 118
GM-115 23 262
Cum fri ins-118
GM115 21 806
Curumins-115
GM-115 24521
Curnrnins•118
GM-143 24 788
E:Lir-nu-Uns-143
GM•143 28 177
C umm 1 ns-143
GM•160 26 673
C ummins 152/
GM•150 76 376
Cri rira n s 163
00160 29652
Commins•160
cr,1 210 32 140
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Caterpillar (EUA)

12•E (Brasil) Cal-115 172 149
16 Cat-225 66 658

Huber-Warco (Brasil)

10-D MB-1 135 149 474
11-D MB•155 159 951
Malvas (Brasil)

MD-100 MB-105 . — 126 000

PÁS-CARREGADEIRAS DE PNEUS

PREÇOS
MODELO MOTOR CAPACIDADE DA CACAMBA US$ CR$

MARCA HP m- FOB

Allis-Chalmers (EUA)

545 AC 196 1 1 2 - 21 2 1.14 - 1.91 26 851
545H AC • 195 1 1 7 - 31'2 1,14 - 2.67 28 745
645 AG. 165 21 2 1,91 38 362
745 ACr 240 3 -5 2.29 50 561
745H 54 065

Case (EUA)

W 7 E (BR) Perkins 94 1 1 2 - 13 4
'N 24 Case) 151 2 -
W 26 Etetroit 185 21,.? - 5

Caterpillar (EUA)

950 Cal 130 2 1 4 - 4 32 714
5660 Cal 170 3 • 5 46 013
980 Cat 260 4 - 6 55 815
988 Cal 325 5 1.2 - 6 1 2 0,67 - 0,87 82 456

Ford (EUA)

105 572
204 330
223 125

45096 Ford 62 98000
5530 Ford 77 1 1 4 160 000

'equipados c
retroesca.adeira

Lima (EUA)

50 DM 78 1 - 2 PSC
60 CM 117 11 4 - 2 1 2 PSC
80 GM 130 1 1 2 - 3 PSC
140 CM 197 3 1 2 - 7 PSC
(articulada}

Bolaca7 (EUA)

Melme Wisconsin• 25 5 100
MeIrce Deutz 25 6 000

Michigan (EUA) Inglaterra
088) Brasil (BR)

75 III BR Perkins '114
MB '104 1 1 8 - 1 7 8 112 000

35-R ING Ford-82
Perkins 78

1 
12 363

45-R INC Ford 70.45 1 1 4 16 080
Perkins 72,5

Michigan (EUA)

65- INC Leyland 95 13 4 21 698
Perkins 95

35-AWS (EUA) CM 77 1 - 2 1'2 16 206

VVau kesha 72

55 IEMA)
articulada CM 78 2 24 715

Vraukesha 92

75 III (EUA)
GM 151.5 178-212
Perkins 92,5

75 (EUA)
articu!ada GO 175

CW111711115. 150
12-4

22 8E0

32 785

77



mercado

MODELO MOTOR
MARCA.- HP

CAPACIDAD4-

J

I .A CAÇAMBA PRESOS
LISA (2RT

12 FOB

85 (EUA)
articulada GM 216 41 476

125 (EUA)
articulada CM 248 614 45 125

Cummin5 .203

175 (EUA)
articulada CM 290 e 261 45 2 - 51 540

215 (EUA)
articulada CM 380 76 250

475 (EUA)
articulada CM '635 149 030

Owatonna (EUA)

Mustang Wisconsin 37 4 7511

Teres (EUA)
72-51 CM 222 2 - b 48 585
72-81 CM 465 128 025

Vale (BR)
134-A Perkins 104 11 2 1J3 '33')

MB 104
2532 A Perkins 142 10 4 - 25 4 145 451
250-5 Perkins•14.3 2 - 21 -1 159 :7.1

ROLOS COMPACTADORES LISOS

MODELO MOTOR
MARCA HP

PESO 7010;.
CLM 15.2700 055

11. 1- 013

PRLÇC 10

BLH (EUA)

3W
3 W-102
3 W-122
15-04
7.104

Muller (Brasil)

InternatDral
International 75
lutermatiznal 76
latereaSonal
International 114

SCRAPERS E MOTOSCRAPERS

MODELO MOTOR
MARCA HP

CAPACIDADE
COROADA

DA CAÇAM HA
RASA

PREÇOS
USS. CRS

Allis-ChaIrners (EUA)

200 A Mark II 363 1:.46 71-45-2
150 EA Mark 11'300 242 17D0 89 213
46:2 C AC 335 252 18.2 126 062

Caterpillar (EUA)

21 (BR) Cal 300 13,1 13.7 — 500 000
631 O Cal 115 2310 16.1 111 086
527 Cal 450 13.3 102 83 463
0621 Cal 302 172 70 294
..Autecarrega-el
541 13 Cal 550 2933 21.0 140 016

Michigan (EUA)

112-:4 CM 214 53 370
211 Cumems 300 122 11.5 53 945
110 H Cueekins 300 79 100
110 CM 427 2-05 18.3 96 360
3:0 H CM 127 237 108 575

Strojexport (Tchecoslovaquial

14 .80 S Tatra 360 12.0 PSC

Terex (EUA)

lo IZ CM 320 15.3 :0.7 81 557
ILD 24 Curnmins 550 2.05 18.4 142 890
IS 33 CM 465 — 10560-2

TRATORES DE ESTEIRA

14070B
MODELO MARCA HP

PREÇOS

lis-Chalmers (EUA)
01.8 E3 & $ 9 (A ,
RT-62 M W M • 33 (d l 39- l. 1-114 4 AC 59 12 903
RT-82 M MA 33 (d) RD 6E AO 69 22 028
RT-102 Deutz 51 Da) 27 BD 11 15 AC 123 33 345
79.12 Deutz 54 3d1 le11/ 15 AC 150 35 324
19-14 Deutz 54 111 12 -33880 HL 21 90 2-68 76 140

DE, 41 266731
Tema (Brasil)

TE 58 Perkins 47 DE
71-710 Perkins-47 (dl
TT-1014

gas-32na
Lese:

PL, — zreç5 520 c265ulta.

ROLOS COMPACTADORES DE PNEUS

MODELO MOTOR N'' DL PNEUS PESO PA/ .,t..
MARCA HP LIArO TRACHR)) CEM LASTRO 0333. L85

[-OH

BLH (EUA(

PR•11 Fcr,51 78 eg: 2 ):,

Muge( (Brasil)

•,,P 2: t1E3 130 (d1 4
2P-535 Ceutz 5-4 DO 7 5
E P •-•3cri Deutz 78 (ri) 5 4 3 030
r,P "IV) Deutz , 125

r,' (!"", -.-Ca(1-- I —

Icl: 3 4 :: é,-,,t,',

:"IIÍI,"2

Terna (Brasil)

P ,

P 1 1)07

rAE. 68 (d)
(A8 • 12ll
Pprkpp 141) liii

Case be
ea-at 125

Caterpillar (EUA)

Fiat (Itália)

Cat 67
Cat. 123
Cat - 186
Cat 27e
Dat 385

Komatsu (JaPael

)) f).3

T. 55 A
" 1E±;

Malves (Brasil)

124 425
144 375

98 100
O 151
51 023
7)67:
Sl8 708

,) 4 106 575

k akatse
Curnnens 125
OurnrnInr, 190

ryip COEi 5-113 85

Teres (EUA)

731

219 ).).1

■.IROCI(1

18 TRANSPORTE MODERNO — janeiro, 1971



"E os Avarentos
têm outra vantagem

importante para a Forest':
Assistência em
todo o Brasil."

() Theodolinclo .\r(ornio Iiiieti, )rool)].ielario (ia Transportadora l'oresti.
í, um homem entusiasmado pelos eaminhOes 1:ord. -Sempre

gosta do dizer voin org-ulho. "Voril (i?lsolina l'ord r-G1 h
ir f1.111(laÇãO da firma. ;intais pensamos em (nutro (.aminlião.

São os melhores, e pronto", ■ quiser. ou\ ir mak inl'ormaçiies ainda.
sõlwe o [-imo -Diesel o I■asolina, o Sr Theodolimlo dará (1)111
• - tiii() tm& rt.sislent('s. !Haiti N ('111/(' 1`(.1/111‘)Illi(*()s 11)11;1
• -Nossos molhores e mais e\perimentados motol.isue;
não 1('(_, I;int outro caminhão".
• -Os endedores nos prt1)lrr('Inffill11 11111a iri‘rk,[11
IiSl 

nun tanta gente 1.;(kuulo e(un entusi;Lsmo III ,..__Jammemmie~L
Não st.,, ;uitnhe. E'roeure o seu Uevende(lor

V, uma boa adida 4,1úQ E MELHOR Í.Fo_REsTI
CAMINHO- ES
FORD'71  
F-75 F-100 F-350 F-600 F-600 DIESEL

cn

■C.;



mercado 
EMPILHADEIRAS

EMPILHADEIRAS MOTORIZADAS
CNG

L•ftnik, odal, FIE<

HYSTER

H ,

H •

Kr1

F , o'o, 5ir li'

i_ci(F. ccc, .ci, 1 710 k.k,

(H,

Kil Li P Lcr, 7

(.,LP cAr., K. K.

Kit P F f

' ?,-rr r rn i.'t' rS_ ''-rd 11,1,101i, kC, it c 1

79

.crir

97

`)i 8-0,1C,r7

r8(Jr.r

CLARK

R

VALE

: I !

k:

II 9, i - : k,

trcl,

EMPILHADEIRAS MECÂNICAS

Capacidade' Altura Dimensoes

Marca Tipo 1 de carga utd de base

(kg) ' (rnm .) (mui)

1

Aciona Prece

rinto (Cr)

EMPILHADEIRAS MANUAIS
ELETRO-HIDRÁULICAS

Marca Tipo

80

Capacidade

de

Altura 7,—Dimensoes Aciona- Preço t

(Cr$)cara util , de base mento

(kg) (mm) , (mm)

ia te.r.,

Marca Tipo
Capacidade

de carga

, kg)

Altura

itil

(mm)

Dimensoes

de base

m m1

Aclona•

mento

Preço

(CrS)

Hif

EMPILHADEIRAS MANUAIS
ELÉTRICAS

Miirca T1119

apdC,dade

de carga

.rkg)

Altura

utd

{ rir rui)

Dimensoes

de base

(rum)

Aciona 1 Preço

incrno (Cri)

E , '
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arca , Tipo

1 1 T
bapackdade Altura ,Dimensoes

( Acgona
util i de basede carga

, mento
Ikg; I lrurn/ imm'

i 
(

—I.—

2(1

Preço

(CrS)1

5

MESAS ELEVADORAS
ELETRO-HIDRÁULICAS

Marc
Tipo ! AlturaCapa 

alaaninda
(cidetle

(mm)

MEM 5 515 2.

10

MEM( 522 T

(3EE

ML ML 191'.

É. Mi 55520

:C

'Cl.M55

LME EA

Altura

levada Largura (Comprimento Preço

(Cr$)

2 Si

dtt ke cdp,iciciac

15 (

5uP 3,31

u133

Marca 1-(po

EMPILHADEIRA MANUAL
HIDRÁULICA

Capacidade Altura

de carga util

9(g1 Imm)

imensoes

de base !

Imui) !

Aciona( Preço

mento (Cr$) ,

2".

no() 01005

EE 11)

4) !E L 05,1

EM514C5

EV1015G

EV1520C1

EV5L1

552x6,10'

3,12(50 1

-035

.t1 5CM Í

'um) 223 lrdrai

t(3 ,x1. :s1,5
1

31-1,

5

I1.51x1 2111

85.0n1 205

bomba

01draul(1.0

md,u31 CC

podo 

ft5.01E.

2 275,552

3,(0.0(i.

2555,5T

3 :2E3501

t 50(2E,

4 2P.e.(

2 /(53.5,1

5000,03

31515E0,1

4050352

1 55.001

a (

4 ,302.001

EMPRÉSAS
qualidade, técnica e garantia

DISTRIBUIDORES
• BOSCH • METAL LEVE • THOMPSON-
COFAP • F.A.G. • BENDIX • AMORTEX

• IONAFLEX • MANN • TF-ENGRENAGENS

A MAIS MODERNA
RETIFICA DE MOTORES

DIESEL DO BRASIL.
COMPLETO ESTOQUE
DE PEÇAS

GENUINAS

ESPECIALIZADA
EM

MOTORES 114

S ama s4
MATRIZ Av, Alc. Machado, 829,845
Filais: São Paulo, Ruo de Janeiro e

Belo Horizonte,

Retifica Coinolatti s/a
R. Ernesto de Cash o, 178 - São Paulo

el,a11/..14.47 GML0/4.1.6.. S. a.
matr iz. Rua Ernesto de Capte o, 37

São Paulo, Rio, Curitiba, Pôrto Alegre,
Belo Horizonte.

o
o

EM SÃO PAULO — TELEFONE: 279-3211. — PBX 120 RAMAIS ,si°



mercado

SEGURO
(Bases para calculo de custo de seguro

total de veículos, carga seca)

SEM COBRANÇA DE FRETE
E SEM FRANQUIA

(Para empresas e particulares)

Caminhões:

5,0% sobre o valor ideal (preço do

veiculo novo)
0,5% sobre o valor real do veiculo

10,0% sóbre o valor de acessórios, in-

clusive terceiro eixo (opcional)

Cavalos-mecânicos:

5.4% sobre valor ideal
0,6°c, sóbre valor real
10,05 sobre valor de acessorios (aoc o
nal)

COM COBRANÇA DE FRETE
E COM FRANQUIA

(Para empresas transportadoras)

Caminhões:

sobre valor ideal
1.0% sóbre valor real
10.05 sobre valor de acessorios (op-
cional)
(Franquia obrlgatoria: prejuizos ate 7°.
do valor ideal por conta dc proprieta-
rio).

Cavalos-mecãnicos:

4,8% sobre valor ideal
1.2"c sobre valor real
10.0% sobre acessoríos (opcional)
O premio do seguro normalmente e
pago em quatro prestações niensa 5.
Ha despesas adicionais; Cr$ 5.00 por
apólice e 25. imposto sobre opera-
ções financeiras.

EXTINTORES
350 g pintado CO 20.00
350 g cromado CO 22.00
450 g pintado CO 22,00
450 Crurnado CO 25,00
500 g pintado CO 30,00
1 kg Pi ntado — CO 35.00 a 55.00
1 kg pintado — Po 55,00
2 kg pintado CO 80,00
2 kg pintado po 80,00
10 lb pintado —CO 120.00
10 lb pintado — Po 120,00

82

LUBRIFICANTES
ATLANTIC

Chassis lubrificant   361,60-

Multi purpose lubrificant   457,50-

30 AV, aviation Motor Oil HD   349,50' •

40 HD, ultramotoroil   341,60—

20 AV, aviation motoroil  349,60—

• Preço por tambor de 175 kg
Preço por tambor de 200 litros

ESSO

Ester D-3 SAE-30   406,00

Esso Gear Oil GX SAE-140   447,00

Essa Automatic Transmission Fluido   432,00

Esso Extra Motor 00 SAE-30   405,00

Essolub HDX SAE-30   356,00

Brinfila 351.00

Essolube S0AE-10W  
Esso Gear Oil ST-90   318.0

Preço por tambor de 200 litros

HYPER

Motor OH   234,00

HD   23.8.00

HD 20VV-50   296.03

Gear Oil .... .. . ......   2Z8.00

Prec::, por tambor de 200 litros

MOBIL OIL

Mobilube C 90 ............  420.00

Mobilube C 145   420,66

Mobilube. HD 90   552.73

Mobilube HD 140   552,73

Mobilube GX 90   475.97

Mobilube GX 140 ............ .............   4)5,97

Fluid TC-1   419.96

Preço per tambor de 200 litros

TEXACO

Havuline Motor Cil SAE-30 ........ .....
Havoline Motor Oil SAE-50   50,69'
UrSd01 HD SAE-30 e SAE-50 58,69 -
Ursaoil extra duty SAE-30   52.69'
Multigear EP-90 e EP-140   428.20—
Taximatic  455.20—

Preço por caixa de 24 latas
• Preço por tambor de 200 litros

VELOZ

Prerniurn SAE-30, 40   403.00
T-101  673,00
Gear oil SAE-90. 140, 250   1173.00

Preço por tambor de 204 litros
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ZF vdrao -mar
E.quer ir com você. Está lançando caixas de reversão

marítimas, que você coloca em seu barco ou frota
pesqueira. E leva a ZF para pescar. Ela precisa
um pouco de descanso, depois das horas e horas
acordadas em que aperfeiçoou caixas de câmbio
marítimas. Até conseguir medidas mínimas de pêso

`é tamanho, e ter mais espaço para você no barco.
O govêrno tem dado o máximo apoio para a

implantação de uma grande indústria pesqueira no

Brasil e a ZF, colaborando com êste esfôrço, já está
p9cluzindo as mais modernas e aperfeiçoadas caixas
de reversão marítimas. Produtos de padrão
internacional, com "performance" máxima, aliada ao
perfeito conti4le de qualidade. Tudo isto, e mais a
técnica acapjulada pela ZF, desde 1915 na Alemanha,
e à disposição da indústria automobilística
nacional desde 1959. Leve a ZF para a pesca.
E fique descansando enquanto ela trabalha para você.
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mercado 
PNEUS E CÂMARAS

CAMIONETAS E 12.4.,. 11-28 (4) 364,18, 52,66
12.4/11-28 (6) 400.46/52.66VEÍCULOS MILITARES 13.6/12-28 (6) 443.80/65,02

Medidas lonas Pneus/Cãmaras 14.9/13-28 (6) 618.09„, 69,17
16.9 '14-30 (6) 729.95 . 105.11

7.00-15 (6) 149,35/23,91 18.4 15-30 (6) 758,13 105,11
6.00-16 (4) 91.63:17,96 16.9.'14-34 (6) 750,16 109.38
6.00-16 (6) 109,94 17,96 18.4,I15-34 (6) 871.33 109.38
6.50-16 (6) 127,68 20,21 18.4./15-34 (8) 989,47/109,38
6.50-16 (8) 140,59/20,21 9 59-36 (4) 351,04 43,46
6.50-16 (10). 189.56/20,21 12.4/11-36 (6) 446,72 55.25
7.00-16 (6) , 149.02./20,21 12.4311-38 (6) 545,21 64.90
7.50-16 (6) ' 196,97.26,16 13.6/12-38 (6) 557.00 64,90
7.50-16 (8) 219.20/26,16
7.50-16 (10) j 241.10/26,16
9.00-16 (8) , 324.50/39,41 TRATORES E IMPLEMENTOS
CAMINHÕES E ÔNIBUS
7.50-15 (10)
7.50-15 (12)
8.25-15 (12)
8.25-15 (141
10.00-15 (14)
7.00-17 (6)
7.50-17 (8)
7.50-18 (8)
7.50-18 (14)
6.00-20 (6)
6.50-20 (6)
6.50-20 (8)
7.00-20 (8)
7.00-20 (10)
7.00-20 (12)
7.50-20 (8)
7.50-20 (10)
7.50-20 (12)
8.25-20 (10)
8.25-20 (12)
9.00-20 (10)
9.00-20 (12)
9.00-20 (14)
10.00-20 (12)
10.00-20 (14)
10.00-20 (16)
11.00-20 (12)
11.00-20 (14)
12.00-20 (14)
12.00-20 (16)
11.00-22 (12)
11.00-22 (14)
11.00-24 (14)
12.00-24 (14)
12.00-24 (16)

328.47/26,16
361.38/26,16
397.6535,93
437,40 35,93
494,79 48.28
211,91328,86
233,13/28,86
244.1432,45
358.91 '32,45
145,99 /19,42
174,51/24,70
230,66/24,70
233,9227,17
257,27 27,17
283,10 27,17
249.97/31.21
331,06/31,21
364,3031,21
371,60 '37,17
408,65 '37,17
456.05 37,17
501,75/37,17
551,95/37,17
564,41/52,44
620,90.5244
682,89/52.44
662,45/52,44
728,82/52,44
855,72/63,89
941,29 '63,89
700.75 .59.51
770,82/59.51
809,68/64,57
909,18/71,0E
99991/71,08

TRATORES
4.00/5-12 (2) 54.01/8.64
5.00/6-12 (2) 57,94/13.47

5-12 (2) 74,34.18,64
7.00-18 (4) 137,9026,50

8.3/8-24 (4) 200,68 18,52
83/8-24 (6) 220,78 18.52
9.5/9-24 (4) 237,06/29,53
9 5/9-24 (6) 260.76/29,53

12.4/11-24 (4) 301,18/73,21
14.913-24 (6) 560,82/73.21
16.9/14-24 (8) 741,85/76.02
14.9/13-26 (6) 587,10/69.96
23.1/18-26 (8) 1 637,89/196,41
11.2/10-28 (4) 360,59/43,46
11.2/10-28 (6) 396,64/4346

84

4.00.12 (4)
4.00-15 (4)
5.00-15 (4)
5.50-16 (4)
5.50-16 (6)
13000-16 (4)
6.00-16 (6)
7.50-16 (4)
7.50-16 (6)
7.50-16 (8)
7 50-16 (10)
9.00-16 (10)
7.50-18 (6)
4 00-19 (4)
6.00-19 (4)
6.00-19 (b)
6.00 20 (5)
6.50-20 161
7.50-20 (61
6.00 21 (131
11.25-28 (10)

54.91;12.21
57.72 '12,24
68,72 17,74
75.24 17.95
90,40 17,96
83.21 1795
99.94 17.96
118.58 25,15
1-12.28 25.15
170.59 25.15
188.10 26.16
346.78 47.50
153.51 25,50

, 9.73 17.411
105,22 23.47
125,33 23 47
139 47 24 03
180.46 24.03
247,50 31.21
138.12 24 03
538.47 65.03

MOTONI VELADORES
9.00-24 (10)
9.00-24 (10)
1300-24 (8)
13.00-24 (101
13.00-24 (10)
13.00-24 (12)
13.00-24 (12)
14.00-24 (6)
14.00-24 (8)
14.00-24 (101
14.00-24 (10)
1400-24 (12)
14.00-24 (12)
14.00-20 (12)
14.00-20 (14)
7.50-24 (10)
10.00-24 (10)
12.00-24 (8)
12.00-24 (12)
15.00-24 (12)
16.00-24 (16)
900-25 (101
13.00-32 (10)

555,32 73.33
634.60' --
723.77;98.03
851,68 "98.03
957.58 --
961,73 96,03
067.74. --
809.00 98.03
919.40 98.03
035.74 98.03
141,86 -
170,05 98.03
276.05. -

1 172 223 151,52
1 348.15151,52

446,16 55,72
627,76 65.48
649.58/73.21
973.26/ -

2 24(3.73'
2595.17'
550.92 --

1 165,98 . 132.45

ROLOS COMPACTADORES
13.00-24 (18)
13.00-24 (26)
7.00-15 (6)
7.50-15 (6)
7.50-15 (10)
750-15 (12)
750-15 (16)
11.00-20 (18)

2210,51 '98.03
2 864.32 98.03
169,79 24,17
220.41 '26 44
294.53 26.44
369.44 26.44
509.50 26.44

1 151.68 53.00

EQUIPAMENTOS
INDUSTRIAIS

3 50-8
3 50-8
4 00-8
1 00-8
00-8

4.00 8

(2)

(4)
(2)
(4)
(6)
(8)

23.72 6,58
28 48 6,58
42,44 0.19
47,78 9,10
53 45 9,19
64.12 9 .10

00-9 (6) 136,88 20.08
6 00-9 (8) 1(54.23 20,08
6.009 (10) 177,74 20.08
650-10 10) 193,29 19,18
700-12 12) 351,05
750-15 101 .185 99 26.44
8 25-15 12) 472,72 36,32

MÁQUINAS
DE TERRAPLENAGEM
E REMOÇÃO DE TERRA

(com um-Iara)
1 ,; 00-24 (161 1 872.50 157,10
14.00-24 (2111 2 029.37 157,10
14 00,20 (161 1 503,54 151.52
14.0020 (20) 1 804,30 151.52
16.00-20 (10) 2 081 36 170.59
12 00-24 (16) 1 312.52 71 81
1800-24 (201 3370,72 228.13
21.00-24 (20) 4 550 55 266,83
1800-2/3 (121 2 799 59 228 13
18 00 25 (161 3 071,19 228,13
18.00-25 (201 3 370 72 228.13
18.00-25 1241 4 368 27 228.13
18 00-25 (28) 481 8,30 228.13
21 00-25 (26) 4 550.55 266,83
21 00-25 (24; 4 894 91 2116.83
21 00-25 r28) 5 319,85,(266,83
24 00-25 (24) 6 785 27 377,38
24 00-25 (28) 7463,64 377,38
24 00-29 (24) 8057,70 533,90
24 00-29 (36) 9974.83'533,90

REMOÇÃO DE TERRA
(sem camara)

12.00-25 (18)
14.00-25 (24)
16.00-25 (24)
1800-25 (12)
18.00-25 (15)
18.00-25 (20)
18.00-25 (28)
18.00 25 (32)
24.00-25 (24)
24.00-25 (28)
21.00-35 (36)

1 831,43
2 583.94
40(19,72
3047.81
3408,51
4 122,66
5054,71
5646,17
7878.94
8272.67
9921.94

BASE LARGA-SEM CÃMARA

17.5-25 (12)
17.5-25 (16)
205-25 (12)
20.5-25 (16)
23.5-25 (16)
26 5-25 (26)
29.5-25 (28)
26.5-29 (26)
29.5-29 (22)
29.5-29 (28)
29.5-29 (341
33 5-33 (38)
33 25-35 (32)
37.5-39 (44)

2321.64
3052,46
3 835,16
4 178,95
7433.56
8 070,41
9886.41
9 125.28
9355,12
10 292,52
10836.18
15 751,30
14 577,14
21 729.80
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5 SERVIÇOS
RECUPERAÇÃO DE PNEUS

VEÍCULOS
Roda Recuperação

700-15

750- 15

825-15

1 000-- 15

650-- 15 (8)

650 -- 15 (8)

700-- 15 (B)

750-15 (8)

825-15 (B)

900-- 15 (B)

700-17

750-17

700-18

750-18

900- 18

1 000-- 18

1 100-- 18

600 -- 20

650 -- 20

700 -- 20

750 -20

825 -- 20

900 -- 20

1 000 -- 20

1 100 -- 20

1 200 -20

1 060 -- 20

1 100-- 20

1 200-- 20

1 100-- 20

1 200-- 20

181 Borrachudo

CrS

48,00

83,00

100,00

125,00

47,00

43,00

50,00

65,00

119,00

122,00

64,00

73,00

70,00

75,00

120,00

124,00

136,00

44,00

52,00

63,00

84,00

94,00

115,00

143,00

154,00

217,00

154.00

170,00

183,10

204,00

222,00

CAVALOS
MECÂNICOS

Rodagem Recuperação

CrS

600 - 9

650 10

750 - 10

825 - 10

900 - 10

70G- 12

54,00

67.00

84,00

90,00

95.00

88,00

TRATORES
(rodas dianteiras)

14.9/13-26

14.9/13-28

14.9/13 - 28

14.9 -28

14 9/13 - 30

14.9./12 -38

429,11

485,28

499,34

485,28

522,74

555,50

1 300 - 24

1 300 - 24

1 300 - 32

1 400 - 20

1 400 - 24

1 400 - 24

1 400 - 24

1 400 - 28

1 400 - 32

1 600 - 20

1 600 - 24

1 600 - 24

1 800 - 26

469,69

525.85

603,87

603.87

535,21

560,87

603,87

561.74

633.52

1368.75

1207,74

1309,19

2 563,75

CrS

600 - 21

650 - 16

650 - 18

650 - 20

750- 10

750 - 16

750 - 18

750 - 18

750 - 20

900 - 10

1 000 - 16

1 100 - 16

102,97

78,00

90,49

124,83

131,07

81,14

99,86

99,86

123,27

'148,23

212,20

223,12

TRATORES
(rodas de ração)

CrS

155 -38

16.9/I4 -24

16 9/14 - 26

16 9;14 - 28

16 9/14 - 30

16 9/14 34

16 9/14-38

18.4/15 - 26

18.415- 28

18.4 15 - 30

18 4 15 - 30

18.4/15-34

18_4/15 --34

18 4/15 - 38

23 1.18 - 26

23 1 , 18 - 26

23 1.'18 - 26

23.1 :18 - 30

23 1/18 - 34

245 32

575,78

419,74

483,72

514.91

540,67

546,13

636,63

642,88

643,03

680,31

694,39

680,31

736,50

717,79

827,01

827,01

873,86

936,24

1 014,26

2 209,79

(rodas livres)
CrS

(rodas de tração) 700 - 20

700 -- 24

750 - 24

825 - 24

900 - 24

900 - 25

1 000 - 24

151,36

230,94

254,35

283.99

319,88

319,88

399,46

CrS

400/5 -12

500/6 --12

5 -12

6 -30

700 -18

750 -16

8.3.8 -24

9.5/9 16

95/9 -24

9.5/9 -36

11 2/10 - 24

11 2/10 - 28

11 2/10 - 34

11 2/10 -36

II 2/10 - 38

12.4/11 16

12 4/11 - 24

12 4/.11 -26

12 4..11 - 28

12.4 '11 - 36

12 4/11 - 38

13 6/12 - 24

13 6/12 - 26

13.612 - 28

13 6/12 - 38

13.9 -36

14 9 12 - 24

14 9 - 24

14 9 -24

53,05

56,17

53.05

109,23

109,23

115,47

163,82

134,17

162,27

273,06

218,44

249,66

273.06

302,71

377,60

156,04

230,94

259,03

321,44

358,89

469,69

252,78

399,46

404,14

425,99

468,13

455,64

499.34

455,64

BASE LARGA
PARA

TERRAPLENAGEM
CrS

37 5-35

33 5 - 39

33 5-39

33 5-39

37 5--39

37 5 39

37 5 - 39

37 5 - 51

37 5 - 51

6085,59

3744,98

4681,23

6241,63

4 213.11

5 305.38

6553.72

5461.44

6709.76

MÁQUINAS
NIVELADORAS

(rodas de tração)
CrS

750 - 20

900 - 24

900 - 25

1 000 - 20

1 000- 24

1 100 - 24

I 200 - 24

1 200- 24

1 200 - 24

I 200 - 28

1 300 - 20

1 300- 24

184,23

269,95

269,95

259,03

312,07

218,44

390,10

468.13

546,13

578,90

383,86

422,87

MÁQUINAS DE
TER RAPLENAGEM

Crs

1 200 --- 20 '21

1 200 - 24/25

1 200 - 24 25

1 300 - 24/25

1 400 - 24 25

1 400- 24.25

1 400 - 24/24

1 600 - 24

748.98

780,19

858,22

940,93

948,70

1 020,51

1092.28

1232,71
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serviços

RECUPERAÇÃO DE PNEUS
1 600- 24

1 600 - 20 21

1 600- 25

1 388,76

1 560,40

1388,76

23,5 -25

23 5 -25

23 5 25

2418.63

2496,64

2745,32

1 600 - 25 1 427,77 265 -25 2 496,64

1 600 - 25 1 498.00 26.5 -25 2 785,34

1 800 - 24 '25 1 991,08 26 5 --25 3 223,81

1 BOO - 24; 25 2 120,59 295 -25 2513,77

1 800 - 24/25 2 264,15 29 5 -25 2808,73

1 800 - 33 2 565.30 295 -25 3573,33

1 800 - 33 2551.25 26.5 -29 2637.08

1 800 - 49 2 496,64 26 5 -29 2793,12

1 800 - 49 3 105,21 265 -29 3620.15

1 800 - 49 3 432.90 295 -29 2 760,36

2 100 - 24.'25 2 184,57 29 5 -29 3396,99

2 100 - 24 25 2 028,52 295 -29 3 729,37

2 100 - 24.'25 2 325,00 29 5 -33 2 861,79

2 100 - 29 2449,84 29 5 -33 3 901,02

2 100 - 35 2 574.67 295 -33 5303,83

2 100 - 35 2 707,31 29,5 -35 2964,77

2 100 - 25 2 779,08 29 5 --35 4041,45

2 100 - 49 3 120,81 295 -35 5 461,44

2 100 - 49 3 432,90 33 5 -33 4369.14

2 100 - 49 3 666,95 37,5 -33 3 901,02

2 400 - 25 2 226,70 375 -33 4681,23

2 400 - 25 2 370,26 37.5 -33 5929.56

2 400 - 25 2496,64 33 25 - 35 3 094,28

2 400- 29 2574,67 33 25 - 35 4525,18

2 400 - 29 2646,46 33 25 - 35 5617,48

2 400 - 29 2 730,71 375 -35 4 057.05

2 400 - 32 2 495.64 375 -35 4 993,30

2 400 - 33 2 699,50 EQUIPAMENTOS
2 700- 33 2 779,08 INDUSTRIAIS
2 700 - 33 3120.81

CrS
2 700 - 33 3432,90

800 - 9 109,23
3 000 - 33 3 120,81

600 - 9 109,23
3 000 33 3 432,90

650 - 9 138,88
3 000 -33 3 744.98

650 - 10 148,23

BASE LARGA 700-- 12 154,48

PARA 750 - 10 156,04

TERRAPLENAGEM 750 15 171.64

c.rs 825- 15 2.34.66

15.5 -25 1 248,31 900 - 10 162,82

17.5 -25 1 316.98 23 - 5 88,53

20 5 -25 2 170.53 28 5 117,02

20.5 -25 2 218.90 25 - 6 121,70

205 -25 2 340,61 31 -9 182,57

86

SALÁRIOS

PESSOAL DE OFICINA
Mensal (CrS)

minimo média máximo

Chefe de oficina

700 1 526 1 800

Mecânico

275 475 741

Funileiro

275 547 600

Lubrificador, lavador e abastecedor

288 312 330

Guarda

192 245 340

Eletricista

400 559 900

Meio oficial (ajudante)

320 363 420

Faxineiros

188 226 450

MOTORISTAS
Motoristas urbanos

260 375 550

Motoristas rodoviarios

287 478 700

Motoristas de transporte pesado

900 1 030 1 200

Cotações obtidas em pesquisas fei-
tas em emprêsas de São Paulo, SP.
Os salários médios correspondem à
média aritmética dos salários pagos
pelas emprêsas pesquisadas.
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FRETES

FRETE RODOVIÁRIO
O cálculo do frete rodoviário em

várias regiões do Brasil tem sido
executado por órgãos associativos
de transportadoras, quando a movi-
mentação entre dois centros lança
as emprêsas em competição consi-
derada ruinosa.
De modo geral, os preços são ape-

nas básicos, pois variam se o usuá-
rio dispõe de carga com freqüência
ou se oferece sempre carga comple-
ta para um veículo. Clientes antigos
de grandes transportadoras desco-
nhecem praticamente tais tabelas.
Gozam de descontos especiais, dei-
xando pequena margem de lucro pa-
ra a transportadora. Esta se com-
pensa com a aplicação da tabela
em outros trajetos, principalmente
quando o destinatário é o responsá-
vel pelo frete.
Descontos — Os descontos variam

de emprêsa para emprêsa. Em São

Paulo, as maiores dão descontos de
10°. a 15°o para cargas de 301 a
5 000 kg, e de 15°'. a 20°0 para des-
pachos de mais de 5 000 kg. Cargas
inferiores a 300 kg não gozam de
descontos. Há transportadoras que,
para carga completa, calculam o
frete sõbre a tarifa dos carreteiros
e oferecem descontos de até 45%
sobre as tabelas comuns.

Reteirno — Do norte e nordeste
para o sul, dada a falta de carga, o
frete é contratado para cada via-
gem, tendo como base a metade da
tarifa de tabela. No sentido Rio—
São Paulo, a tarifa sofre acréscimo
de até 40°'.. Para os Estados do sul.
o retõrno equivale às tarifas de ta-
bela em ocasiões especiais (safras,
número de carreteiros no trajeto,
etc.); em outras oportunidades de-
cresce em 10%, aproximadamente.
Como enquadrar — Como exem-

plo das várias classes, podem ser
consideradas as seguintes cargas:

A — fardos de tecidos, de papel,
ferragens, azulejos, farinha de trigo,
cimento, asfalto, caixaria pesada,
etc.;

B — acordeões, baldes de fer-
ro, barbantes de algodão, bijuterias,
biscoitos, bolas de futebol, fardos
de palha, caixas com calçados, etc.;

C — aros para faróis, capotas, es-
pelhos, retrovisores, faróis, bicicle-
tas, bombas hidráulicas, etc.;

D — abajures. calotas, capôs,
alto-falantes, antenas de TV, aspira-
dores de pó, etc.;

E — berços, acolchoados, almo-
fadas de plastispuma, aquários, ar-
cas de madeira, árvores de Natal de
alumínio.

DE SÃO PAULO, RIO DE JANEIRO E BELO HORIZONTE (CrS/t)*

Destino: CLASSE DA MERCADORIA * *

A B C D E

Vitória da Conquista 137 151 171 233 274

Jequié 148 163 185 252 296

Itabuna/Ilheus 163 179 204 277 326

Feira de Santana 172 189 228 309 364

Salvador 182 200 228 309 364

Aracaju 206 227 258 350 412

Maceió 227 250 284 386 454

Recife/Campina Grande 259 285 324 440 518

João Pessoa 270 297 338 459 540

Natal/Fortaleza 275 303 344 468 550

Teresina 283 311 354 481 566

São Luís 326 359 408 554 652

Belém 306 337 383 520 612

A tarifa deve-se acrescentar — taxa de despacho: CrS 4 por despacho; SOE: CrS 4 por despacho.

As transportadoras associadas à NTC podem cobrar mais CrS 0,20 por despacho.

— Classe de acõrdo com densidade de mercadoria, em kg/m': A — mais de 250; B — de 201 a 250 C — de

151 a 200; D — de 101 a 150; E — até 100.

Frete interior fretes para localidades do interior deverão ser calculados até o destino final, levando-se em con-

sideração os fretes das praças nas quais serão efetuados os redespachos mais os acréscimos

abaixo, por tonelada, sejam remessas com fretes pagos ou a pagar.

Sergipe e Alagoas
Bahia, Pernambuco,
Ceará
Piauí e Maranhão

CrS 68
Rio Grande do Norte e Paraíba CrS 79

CrS 85
CrS 91

Impõsto de fronteira: Bahia, Sergipe e Alagoas, CrS 2; Pernambuco, CrS 2; Paraíba, CrS 2; Rio Grande do Norte
e Ceará. CrS 2; Piauí, CrS 2; Maranhão, CrS 3; Pará, CrS 2.
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fretes

DE PORTO ALEGRE. CANOAS, SÃO LEOPOLDO, NÕVO HAMBURGO E MONTENEGRO (CrS/t)

TARIFAS AD DESPESAS FIXAS
DESTINO até de 301 a VALOREM despacho S.C.E. frete

300 kg 6 000 kg* % mínimo

Belo Horizonte 'Rio de Janeiro 110 90 0,8 3 3 6
São Paulo 90 70 0.7 3 3 6
Curitiba/Florianópolis 70 60 0,6 3 3 6
Joinvile /Blumenau 70 60 0,6 3 3 6

Acima de 6 000 kg, preço a combinar.
As transportadoras associadas da NTC podem cobrar CrS 0.20 por despacho

DE SÃO PAULO, RIO DE JANEIRO E BELO HORIZONTE PARA ACRE,
AMAZONAS, RONDÔNIA E RORAIMA (CrS/t)

DESTINO FRETE MiNIMO AD VALOREM

ACRE

Rio Branco 790 24 1,2,

Brasiléia 850 25,50 1,2",

Xapuri 850 25,50 1,2'.

Plácido de Castro 850 25,50 1.2

AMAZONAS

Manaus via Pôrto Velho (rodofluvial) 900 27 2,0°,,

RONDÔNIA•

Põrto Velho

Vila Rondônia

Guajará-Mirim

350

340

430

10,50

10,20

13

1,0°,

1,0',,

1.2°.

RORAIMA

Boa Vista (rodofluvial) 960 29 1,5°,

ADICIONAL: Mais CrS 3.40 por despacho.

DE SÃO PAULO PARA O RIO DE JANEIRO

Quantidade CLASSE DA MERCADORIA

A 8 C D E lotações

Carga fracionada 52.57 57,83 65,71 89,37 105,14 46,00

Encomendas 81,49 89,64 101,86 138,53 162,98 52,57

DO RIO DE JANEIRO PARA SÃO PAULO

Carga fracionada 35,49 39,04 44.36 60,33 70,98 32,86

Encomendas 52.57 57,83 65,71 89,37 105,14 46,00
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DE SÃO PAULO PARA ANÁPOLIS, GOIÂNIA, CERES, UBERABA, UBERLÂNDIA (CrS,"t)

ANAI)OLIS/
GOIÂNIA

BRASÍLIA
CERES UBERABA UBERLÂNDIA

Tabela 1 — carga de lastro: fardos de tecidos,
fardos de papel, bobinas, solas, molas, ferra-
gens, motores, azulejos, ladrilhos, sacaria vazia
e caixaria pesada, ferro em barras, vergalhões,
chapas, lingotes, tubos, fitas de aço, arame far-
pado, farinha de trigo, cimento, asfalto, gaso-
lina, querosene, óleos, combustíveis, lubrifican-
tes, glucose. etc. 79 99 45 48

Tabela 2 — Carga média: engradados de malas,
fardos de palha, loucas diversas, caixas com
calçados, pneus, câmaras, etc. 113 130 63 66

Tabela 3 — Carga leve: artigos plásticos. caixas
de [Papelão com diversos, balcões frigoríficos,
geladeiras, maquinas de costura, cigarros em

caixa de madeira, papel higiênico, radiofones,
capinhas de sorvete, móveis de aço, artigos hos-
pitalares, etc. 130 159 77 79

Tabela 4 .— carga leve volumosa: pianos, instru-

mentos musicais, luminosos, latas vazias, lâm-

padas, chapéus, palha de aÇO, bicicletas, col-

chões de mola, móveis de madeira, estofados,

vimes, etc. 159 198 93 95

Tarifa A combinar: bagagens, mudanças e má-

quinas de grande tonelagem.

Frete minimo 7 8 5 5

Despacho 3 3 3 3

Act valorem: sôbre o valor declarado 0.5%) 0,5%, 0,3",, 0.3",,

SÃO PAULO—SANTOS—SÃO PAULO

CARGAS NORMAIS

Até 1 000 kg

Acima de 1 000 kg

Frete mínimo

CrS, t

33.00

25.00

13.00

CARGAS LEVES

Moveis, artefatos de madeira, alumínio, material plastico,

rádios, geladeiras, maquinas de lavar, enceradeiras, liquidifi-

cadores, louças, brinquedos, chapéus. etc. 91,40

ENCOMENDAS 91,40

BAGAGENS 131,00

Pneumaticos e Gamaras de ar 54,00

Negro-de-fumo, pó de sapato, enxõfre a granel 47,20

Carreto mínimo em Santos 17,30

Carreto mínimo em São Paulo 17.30

Carreto em Santos 17,30

Carreto em São Paulo 17,30

Carreto mínimo da ilha Barnabé paira Santos 44,00

Carrêto da ilha Barnabe para Santos 11,00

Guindaste para carga e descarga na zona portuária 6.20

?,uindaste para carga e descarga na zona portuária. mínimo 9,40

ADICIONAIS

Despacho 1,30

Ad aiuínrem snhre n valor declarado 0,02/10,00
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Andaram dizendo
que sou um

executivo superado
porque não

entendo
de marketing,
racionalização,
incentivos, etc.

I15
Eles não sanem
que sou leitor

de EXAME
e estou

cada vez mais
por dentro dêsses

assuntos.

E cá entre nós,
depois de ler

o último EXAME,
troquei a

marca do uísque
que consumi

até hoje.

EHA
circula em MÁQUI-

NAS & METAIS, TRANS-
PORTE MODERNO e QUÍ-
MICA & DERIVADOS, do
Grupo Tecnico Abril. Sua
tiragem atinge 70 mil exem-
plares, incluindo um repar-
te especial de tres mil
nomes para bancos, finan-
ceiras, cnmpanhias de se-
guros, etc.

As revistas do Grupo Técni-
co da Editára Abri não são
vendidas em banca:.

Se
V. acha coe deve recebe-las.
e ainda não consta de nos-
sa lista, escreva para a
caixa postal 5.095, S. Paulo,
fornecendo nome, cargo,
empresa, endereço e cida-
de. Sua inclusão será es-
tudada.

GRUPO lú,NICO

COROU Anil

Jofl

fretes

FRETE MINIMO

Até 50 k-g

De 51 a 200 kg

FRETE/KG

De 201 a 3 000 kg

De 3 001 kg em diante

ADICIONAIS

Frete/valor

Expediente (despacho)

Entrega

CAMPINAS-SÃO PAULO

CrS

4,25

5,10

0.026

0.020

0,002 - por CrS 1,00

1,50 - por conhecimento

1,50 - por conhecimento

SÃO PAULO-MATO GROSSO
CrS/t

Acorizal 212,00

Alto Paraguai 212,00

Anastácio 142,00

Aquidauana 128,00

Bataiporã 142,00

Bela Vista 142,00

Cáceres 212,00

Camapuã 142,00

Campo Grande 100,00

Chapada dos Guimarães 212,00

Corumbá 182,00

Coxim 165,00

Cuiabá 165,00

Deodápo lis 128,00

Dourados 100,00

Fátima do Sul 114,00

Glória de Dourados 128,00

Guiacurus 165,00

Inhumas 100,00

ltaporã 128,00
Jataí 130,00
Jatobá 130.00
Jucelândia 2t2,00
Jupiá 90,00
Ladário 182,00
Lagoa Bonita 130,00
Livramento 212,00
Maracaju 114,00
Nobres 212,00
Nova Andradina 165,00
Pedra Preta 212,00
Paconé 212,00
Ponta Porá 114,00
Porteira 142,00
Porto Angélica 165,00
Pôrto Murtinho 165,00
Rio Negro 165.00
Rochedinho 142,00
Rochedo 128.00
Rodonópolis 165,00
São Vicente 212,00
Serraria 128,00
Três Lagoas 90,00
Várzea Grande 165,00
Vila Vicentína 128,00
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YALE:MAIS FORCA
EM ACAO

Pêso, potência e estabilidade perfeita combinam-se com a engenharia exclusiva das
Pás Carregadeiras e Empilhadeiras Yale, para desenvolver fõrça máxima em ação.
Rápidos ciclos de trabalho em reduzidas manobras. Aumentando sua produtividade e
seus lucros. Consulte a maior experiência mundial em pás carregadeiras de rodas e
empilhadeiras: Yale - a solução racional para seu problema de movimentação de carga.

SUBS101.1.

E ATO N VENDAS: Rua Conselheiro Crispimano. 72 - 2.. andar - tel. 35.8181 - São Pa.L.lo
VALE E, FÁBRICA: Rua Bertoldo Klinger. 277 - São Bernardo

TOWN E Vendas, peças e assistência técnica em todo o Brasil.
1111•■■■~— Para uma demonstração chame seu distribuidor YALE hoje.

EATON VALE & TOVVNE LTDA co

o



GM
BRASIL

"É um carro com boa estabilidade,
não tem perigo ao correr, pode-se andar

à vontade que êle é muito estável':

"É bem confortável, é macio,
parece um carro de passeio':

"Puxa bastante e tem ótima estabilidade':

"Gosto de tudo no Pick-up Chevrolet:
é uma marca conhecida, tem fácil

reposição de peças e boa assistência técnica».

"A mecânica do Pick-up Chevrolet
é muito simples, em qualquer lugar

você encontra peças':

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

"Gosto muito da visibilidade, da fôrça,
da direção e da proporção do tamanho:
é de fácil estacionamento.
Não esquenta e desenvolve bem em subidas".

(Opiniões de proprietários de Pick-ups
Chevrolet, colhidas pela Marplan, em
pesquisa realizada recentemente
em todo o País).

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

CHEVROLET

CHEVROLET o PRIMEIRÃO

1111111111,

F.Ala R RIL-11111j

II



fretes

PORTO ALEGRE-NORDESTE

A B C E

ARACAJU 0,286 0,315 0,358 0,486 0,572

BELEM 0,426 0,465 0.523 0,696 0,812

CAXIAS 0,420 0,462 0,525 0,714 0,840

FORTALEZA 0,355 0.391 0.444 0,604 0,710

JOÃO PESSOA 0,350 0,385 0,438 0,595 0,700

MACAPÁ 0,760 0,836 0,950 1,292 1,520

MACEIÓ 0,307 0,338 0,384 0,522 0,614

NATAL 0,355 0,391 0,444 0,604 0,710

RECIFE 0,339 0,373 0,424 0,576 0,678

SALVADOR 0,262 0,288 0,328 0,445 0,524

SÃO LUÍS 0,406 0,439 0,488 0,634 0,732

TERESINA 0,365 0,399 0,454 0,617 0,726

AD VALOREM: 0,12 por CrS 10 - expediente: CrS 5,00 - serv. coleta e

entrega: CrS 5,00 - ITR: CrS 4 - taxa de barreiras: CrS 3 por conhecimento

AD VALOREM: 0,24 por CrS 10

Demais taxas iguais às das outras cidades do nordeste e norte.

TRANSPORTES URBANOS
(Tarifas por hora em São Paulo - SP)

CrS

Veículo até 500 kg 7,89

Veículo de 501 até 2 000 kg 9,20

Veículo de 2 001 até 5 000 kg '10,51

Veículo de 5 001 até 7 000 kg 11,83

Veiculo acima de 7 000 kg

Mudanças e transportes especiais

Ajudantes

Tempo contado da saída do veículo da empresa até

a combinar

a combinar

3,00

sua chegada na mes-

ma. A primeira hora não tem fração e as demais são fracionadas de 15 em

15 minutos. Após as 18.00 horas e fora do perímetro urbano, cobram-se 25%,

por hora extra.

TRANSPORTE DE ASFALTO

Estradas pavimentadas

Estradas não pavimentadas

Estados do norte e nordeste

Taxa de carr4amento

Estadias

Quilometragem mínima

Taxa de espalhamento

Taxa de espalhamento

Taxa deslocamento espalhadeira

Carregamento de navios (refinaria-porto de Santos)

TRANSPORTE MODERNO - janeiro, 1971

CrS,/t/km
0,169

0,242

0,270

12,00

5,00/hora

50 km

50,00/t

400,00/dia

1,90/km

16,00 't
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Caminhões a gasolina só servem para
queimar seu dinheiro. Trate logo de subs-
tituir os motores de sua frota por
um Diesel Perkins 6357 (V).

Ele é muito mais forte, seguro,
foge de oficinas e não tem aquele
velho problema de retifica (seu bloco
é encamisado).

Só para você ter uma idéia, tem
muita gente por aí rodando com Diesel
Perkins há mais de 700 mil Km, sem
mexer no motor.

E todo êsse tempo economizando até
50 % de gasolina. Com o Diesel
Perkins, seus caminhões transformam-
-se em verdadeiras máquinas de fazer

dinheiro. Procure a Perdiesel ou um
dos seus revendedores em todo o

estado. Você vai ver como a
operação de conversão é sim-
ples, rápida e custa bem menos

do que você imagina. Quanto à forma
de pagamento, temos vários planos para
você escolher.

131!rdi.sïI
P. S. - ¡Cl colocamos
muitos Diesel Perkins
no lugar de outros
motores Diesel também.

PERKINS DESEL PAULIS IA S.A.
Cortume, 694 - Fone : 65-0861 - S. P.- Revendedores em todo o estado.



CUSTOS OPERACIONAIS/veículos

Aqui, os custos operacionais conden-
sados de vinte tipos diferentes de
veículos. Desde utilitários, passando
por caminhões leves, médios, semi-pe-
sados e pesados (com tõdas as suas
combinações: diesel ou gasolina, sim-
ples, com terceiro eixo ou com cavalo-
mecânico) , até ônibus rodoviários ou
urbanos, monoblocos ou encarroçados.
Na maioria dos casos, foram conside-
radas carroçarias e carrêtas abertas. O
que talvez exija que você adapte o
custo, antes de aplicá-lo ao caso par-
ticular da sua frota.

VEÍCULOS LEVES
KOMBI PADRÃO, RODANDO 3 000 km MENSAIS (BASE: KOMBI VW)

0 01012

0,01263

de deorm200011

de remunero,. de 5:apit:t1 a

15 243 60

1520360

153.86

192.02

,50 de sola rins dg motorista e mis somais e 478.00 717.00

0,21 d,lsii!irrrad.lile secO de oficinas e leis sociais 436,00 91.56

0.083 de Iteencumente 210.48 17,47

0.083 de seguros o 948.60 78,73

423 I.troe rembestive: 0,501 214,43

3.00 litrss ,lx', udo 31,1, 242 8.71

09(1 lit rue dt, olep de 10exa o diferencial a 2.06 2,74

1 00 de Tiveljeni e graxus 6 15.00 15 00

0.000 /10 peÇ3S e materiot de ohm', 0 15203.00 91,22

0.000 de epeus cem0r2 rt:060095on a 151.60 45 48

Suntut6. 1 62802

3 20 ,Js odimmetra00, 11 1 628.82 325064

tOiSTC) MENSAL 1 55386

1:0511 oon: km RODADO

CUSTO 1163 t (Larga g r

0.651

0,723

CAMINHÃO LEVE, EQUIPADO CUM FURGÃO DE ALUMÍNIO,
RODANDO 3000 km MENSAIS (BASE: F-350)

0,01157 de depreciação a 28 023,79 324,23

0,01217 de remuneraçao do capital a 28 023,79 341.05

1,50 de salários do motorista e leis SOCIaiS O 478,00 717,00

0.375 de salario de pessoal de oficinas e leis socIais a 436.90 163.50

0.083 de licenciamento a 367,00 30.46

0.083 de Seguros a 1 681.39 139,55

1 090 litros de combustível a 0,501 546,09

3.0 litros de áleo de carter 2,42 9,68

2.1 litros de ateu de caixa e diferencial a 2.86 6.00

1,0 de leageni e graxas a 20,00 20.00

0.007 dr, peças e matertal de oficina a 28. 023.29 (98.16

0.450 de pneus. C'31133133 e recapagern a 17406 78,73

Subtotal 2569.45

0.20 de ,idrelitlstraÇSI o 2 589 45 513.89

CUSTO MENSAL 3683.34

CUSTO POR km RODADO 1.028

CUSTO DA t krn (carga: 2.9 ) 0.354

CAMINHÕES MÉDIOS
CAMINHÃO MÉDIO A GASOLINA, COM CARROÇARIA ABERTA DE
MADEIRA, RODANDO 3000km MENSAIS (BASE: CHEVROLET C-68)

001365 de depreciimao a 28 779,78 392.84

0.01122 de rernuneraçau do capital a 28 778.70 322.90

1,50 de salinos 150 ronterista e leis sociais a 478.00 717,00

0375 de salário de 1e00710I de oficinas e leis sociais a 430.00 163 50

0,083 de. licenciamento a 551,00 45,73

0,083 de seguros a 1 726.00 143,26

1 200 litros do combustivel a 0.501 601 20

30 66.33 de 0610 de Carde, a 2.42 7 26

2,1 litros de óleo de caixa e diferencial o 2.86 801

1 0 de lavagem e graxas o 30.00 30.00

0.0684 de penas e mate ri01 de oficina 6 28 779,78 134,19

0,402 de gimes. 1,1163f3 r11,1011339efal a 032,89 254 42

90111711111 2 870.34

0,20 de 0c1rninistrOÇa0 li 2 370.34 574 04

01.-1110 MENSAL 3 444 41

CUSTO POR km RODADO 1 145

CUSTO DAI ktn (carga: 0,0 ti O 191

CAMIONETA A GASOLINA, RODANDO 3000 km MENSAIS (BASE: F-100)

001120

1217

43 .6[Fee01.]([[10 1

de 5spelis,6L.,10 /6 1316 o

23

23

223 31

223 31

241,26

25262

1.50 61: 16120, I:i moiosst6 e leis sociais a 470,00 717,00

(i300 de selare: 36 110161101 de 0110(000 e 11115 306 IIS a 03000 131,10

0 083 de lisencipmento 340,00 20,22

e83 3, seguro, o 1 30300 115.62

750 li 111,0 512 i'llil(lliIStlllii o 0.501 30070

01010 . olen de carter a 2,42 0,95

O 74 1,05 d, 0[1111 de: l,also e Meada-161.31 a 2,06 2 11

t 00 d ii .101010171 Ir gr:Ae0 o 3 00 2650

007 dp ipp.,te O 100101611 de idioittaoi 23 223 31 18.00

3310 10 313010 1.410011 e 1e66pagum 6 141.20 42,38

el1Itr0161 2008 02

o 00 .111,rootro1O0o e 2 008 02 101.00

1 -4610 '41N:6AI 24051.912

1315151 00.0 PHDALX) 0.003

(61116406 AA 1 kl, fcoiip'o O ¡ 1 1.00e

CAMINHA° MEDIO DIESEL, COM CARROÇARIA ABERTA DE MADEIRA,
RODANDO 3000 km MENSAIS (BASE: L-1113)

0,51542 de deprociaçon a 44 157 50 41,0,12

0.01250 de re[111.1110131630 do capito! d 44 157 50 5511(7

1.50 de salorios do motorista e 1001S. 53C1131S 3 474 00 717 00

0,251 de sDlari o de pessoal de oficinas e leis eociai 3 436,00 122,52

0.083 ele liosnotarnento a 55100 45 73

0.003 ele seguros a 2040.00 21507

857 litros de combustivel a O 415 355 05

24.4 litros de olpg de ,,rter a 2.42 50.00

20 litros de /deu de Dois, e diferem:1:P d 206 572

1,0 de lavagem s guix:is 3 30 00 30 00

2,046 de peCas c inoterial de 0110104 0 44 157 56 203.12

4,442 do onpus 04inara e recapdgein 4 632,89 254.42

51.166A31 3 024.17

0 20 de adinonetr0sào o 3 024.17 604,84

CUSTO MENSAL 3 000 01

CUSTO POR km 500700 1,209

CUSTO DA 1 5111 (630g3- 63 1.1 O 191
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CAMINHÃO MÉDIO A GASOLINA, EQUIPADO COM FURGÃO DE
ALUMINIO, RODANDO 3 000 km MENSAIS (BASE: CHEVROLET C-68)

0,01365 de de190.:3031., e 34 141.78 46703

0.0t122 de ei-Cor/o- L/3;3,e do cap3tal e 24 141.78 383,07

1750 de selercts de motensto e e,, 832,0,38 aI 468.011 717,00

0,372 de sele riu de pesse0 do 03,33:nes e leis seci,,is a 435.00 322 50

9,083 de I icencoonents 7 551,00 45.73

0.083 de Se0uros e 2 048.00 18098

1 200 103,3 de combustivet 3 0.501 801.20

20 O litro, 00 3,13:3, de 0705, e 2.42 7,26

2.12 litros es 300, de 02232 e dif 7,323001 11 2.880 8 01

1,365e5o e 3033,30, s 30.60 30.00

0,0004 de e3/3300 e. .0,10,5 de iro :3 34 141,78 78.50

0.402 e, pneus cem, ,'eee,peile,ee 63765 254.42

1733030136 3224.10

0.26 Ls, 2d03,313.strticád, e 0157.80 644,02

CUSTO mEiNSAL 35,575

(715:750 N0,3 13.0 RODADO 1.2510

CUSTO DA t krc 0.210

CAMINHÃO MÉDIO A GASOLINA, COM CARROÇARIA ABERTA DE
MADEIRA, RODANDO 6 000 km MENSAIS (BASE: CHEVROLET C-68)

0.013125 de deprec:3832, •

0,01!22 de reno,nereeee de eepti

1.50 de s2335,03 de 507567 st5 e 'eis ,,,,cht,5

0.50 de solar,. 633 3,35,01 de dlitdc,c

0.083 ,i,,ce ceco:mente :3

0 083 de soeures

2 400 .eros eLO ceco/ est

6.0 1,136, 74 elo, de

4.20 litres de e:ee de e: se .131erencial

2,0 de :39:131,50 d L:333ses

0.0128 de poçu:s e 33,3tocul 3s, of 1,333,32 e

O 804

SL,3032,7,

0,20 de cd

CLJ!:;() MENDA:

cusio P011 dc,, ROLJAIDO

CUSTO DA t bic leu 'co'

2331 779.78

281 77075

478.00

9 e 436 00

551 U12

720,011

e 501

2,42

2.88

30 00

632 87

4,100.83

392,84

322110

218,011

45,73

143.25

1 202 42

15,52

12.01

6000

308,37

508 84

8111:0'

4 808.24

0,0:11

0'24

CAMINHÃO MÉDIO DIESEL, COM CARROÇARIA ABERTA DE MADEIRA,
RODANDO 6 000 krn MENSAIS (BASE: 1-1113)

0,70 542 dd depreo :oçe::.a 44 157 56 460.12

G 01250 de 1,111,111C,02.,) (1, ,,p11.1,1 , 44 157.56 551.97

1.50 de sel,105. ,:,, motor iste o els, sociais e 47400 717,00

0.360 de selario dd pessool de oficint, e Ir:,, secLais a 435,00 156,96

0,085 do 1733,03,23centb, e 551,55 45.73

0.083 do setorcs e 2 649 00 219,87

1 714 litros de cembus e 0.415 711 31

48,0 iltr, de cio/ de ,:.,rt, e 2.42 116.16

4,0 leres 110 6160 de 069:, e diferencial a 200 11,44

2.11 de 7,33,7,36, e c53968 e 30.00 00,00

0.7e377 Lte pe3/533 o noto i51 de nficise 5 44 152 533 295,85

C 804 le p31e1, 68,63330 o -353:3638:630 3, 1232.015 838.84

61,111,•1, 1 3 872 39

030 de ed083,13,382,3, 2 3822,35 774,48

CUSTO) 0706 501. 4046,57

CUSTO POR TO 110180110 0.770

CUSTO DAI :23/: 13-3832. 150 t 1 0 123

CAMINHÃO MEDIO DIESEL, COM TERCEIRO EIXO ADAPTADO E
CARROÇARIA ABERTA DE MADEIRA, RODANDO 6 000 km MENSAIS

(BASE. 1.1113)

001042 de d3,333eciacee 2 54 157 5o 564.32

7,01250 de 5,/,013nectee0 de 33,67,,, 3 54 157 55 1376,57

1.50 de ,Ulari,,S dl, (soles soe e leis 500 iOiS ã 478,00 717 00

0,20 de sdiarld d0 pessoLo de 01,0005 e los scc:als o 436,00' 218,021

0 083 de ec enci emento , 551 00 45 73

0.083 de seejures a 3 249 00 708,57

2 142 Ttres de corebustiver e 0 415 880,53

48,0 litros de olee dr: corte. 2,42 116,16

4,0 litros de Olee do 2273 I, ,lif,renel,i e 270 11,44

2,11 de lebe0ent r: 1151005 e 25,60 50000

0,0067 de peees e metes, de 32,5,331 74 '57 5ú 302,82

1,342 d, ;711el, ,11..r.; : ,,,,, ,,gen (232,65 848,07

Select,: 4 3171 14

02(1 de ,1,,,,,ti,,,■ , 1 77914 7L5435

011570 MLNSAL 5 73:142

01117131 1'06 ,I31 SIY1ALO 2952

06 500 [ler 130 ,Tery, 11 1, 1 i 2 0 8'

CAMINHÃO SEMI-PESADO COM CARROÇARIA ABERTA DE MADEIRA,
RODANDO 6 000 km MENSAIS (BASE: CHEVROLET D-70)

0,0052 0: 31,8,33,03,832e 2 56 041.10 055,90

0,01217 ,Je reo033,063,23 de ce;o1e1 e 26 94 1 10 597,97

154 do se135,33, 0, 05,303,310 e lel, ,.,■:1,,,-, á '71,8,00 717,00

0,45 de 32:,50/ ,0 3,03 , 3,1 do 313:37,as e :os eeLL:e,s e 434,00 19030

li 783 as,: D:333023,333833, 2 735,00 01,00

0073 do 5090,75 e ::', 410 07 283,53

2'570 I, 5,,, de coo/Susi leo - 6,015 83T,'30

524 103 ,3 0, elo , de ,11-..1, ■ 2,42 04,21

0 duos de 0 , 3. dre rerrsi,1 e lif r:re:eleIrri ri 2,88 10,51

2,0 de ,33vagen, 3• 30 7 ds e 30,06 60,00

0,0,55 ,le 3:357, e 1353.2•33 , ,21 03 3 ,10,3, 2 50 941 '7 341,64

0422 73565 311540

SetAct, 42(17 115

-O Tc 56:05i200,013, , .. 227 (111 80 1 4.5

LIP,-."1"o 70.1 NSAL E: 043 40

CUSTO NOS Tm RODADJ 0,84'

011540 DA t L301 toeq, 8,7 t 1

CAMINHÃO SEMI-PESADO, COM TERCEIRO EIXO ADAPTADO E
CARROÇARIA ABERTA DE MADEIRA, RODANDO 6 000 km MENSAIS

(BASE: CHEVROLET D-70)

8,61152 de LlelLrccLLLoaLce 56 941 10 571,16

9(112)7 733 remem0,0o dc cepli:, I a, 532 941 30 814327

1,50 dl, 5,, 10105 1■7 1110.,,Ititd , els oc,::Lo O 428,05 7'2 00

0,45 li,.S socidi, d 436,00 :6020

O 08,3 ,-2, 1,,,,,,Ilent- , 7357'5 01,0,1

0,083 de seguros :, 1 01, 30 33302

2,42 20,55 de ooro5ustioe: , 11015 80394

724 lises de 3,30 de 53010 e 2,42 34 21

3,5 lit-, de d ,d, dd c o e d d d,terA, I 2 80 '0 01

2.0 do oDagere e ,3,3,39,s , 30 20 50,00

0,1100 :5, 03:3,3 33 503,3c.,1 03, ef 5.1:, '0654' 10 '1111,054

0702 L'..., pr,,, ,,,i11.,, e re,',4).i;,,,, ., 75565 :11(530

311,00t7 4 61,3 82

0,20 do ,Dtnerost35003, 2 4 ':1552 92200

00501,1 801756 AL 1 sT2 177

CUSTO 11U11 k", 757100E50 51.55,

CUSTO DA t ko 0:,L 3 1311 " ,
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if

CAVALO-MECÂNICO SEMI-PESADO, TRACIONANDO CARRETAS DE UM
EIXO TRASEIRO, RODANDO 6 000 km MENSAIS (BASE: CHEVROLET D-70)

0,01152 de depreciação a 79 194.90 912.35

0.01217 de remuneração do capital a 79 194,90 963,80

1.50 de selarias do motorista e leis sociais a 474,00 717,00

0.50 de selaria de pessoal de oficinas e leis sociais a 434,00 217,00

0,083 de licenciamento a 735,00 81,00

0,083 de seguros a 4 779.00 196,66

2 875 litros de combostivel a 0,415 1 193,12

22.4 litros de oleo de correr a 2.42 54.21

3.5 litros de Oleie cie CaiXLI a diferencial a 286 10,01

20 ao! ,a,agjeal e graxns a 30,00 00.00

0,000 de peçss e material de ofic;na a 79 194.90 475,16

1.34 de pneus. çamars o reco pagem a 759.65 1 017,93

Subtrea; 8078.25

0.20 do arinunistraçao s 6 078.25 1 215,65

CUSTO MENSAL 7293.90

CUSTO POR km RODADO 1,215

CUSTO DA t. (carga, 15.0 t ) 0.081

CAMINHOES PESADOS
CAMINHÃO PESADO DIESEL, COM CARROÇARIA ABERTA DE MADEIRA,

RODANDO 6 000 km MENSAIS (BASE: SCANIA L-7650)

0 00875 de depreciação a 119 208,90 1 043,08

0,01316 de ,em,....:.„,ao do capital a 119 208,90 1 568.79

1.50 de sal ar 00 do motorista e leis sociais a 478,00 717,00

O 50 de saldei» do pessoal de oficinas e leis soei ais a 434,00 217 00

0,083 de la:Ial,,maall0 a 1 378,00 114,37

0.083 de seguros a 7152,05 595,76

2 727 litros de combostivel a 0,415 1 131.70

850 litros de oleo de ',oder a 2.42 193.60

40 litros de atear de caixa e diferencial o 266 11.44

2 O de Escodeio e graxas a 35,00 70,00

0.007 de [,,ecas e material de oficina ã 119 20890 834,44

0 804 de pneus cãrnara e recapag em a 759,05 610.76

SkJ1)4,461 535594

020 de administraçao a 5356,54 1 271 39

CUS f O MENSAL 7 528 33

CUSTO POR kin RODADO 1 271

CUSTO DA t km (carga: 77 t 1 0 165

CAMINHÃO PESADO DIESEL COM TERCEIRO EIXO ADAPTADO E
CARROÇARIA ABERTA DE MADEIRA, RODANDO 6 000 km MENSAIS

(BASE: SCANIA L-7650)

O 00875 de depreçioçeo a 129 208,90 1 130,58

0,0:216 de remunera.. do cap0ã1 a 129 208,90 1 700,38

1 5(1 de solarias do motorista e leis sociais a 478,00 71700

0,50 de solarie de paSS021 ria OfICIraaS e leio sociais a 434,00 217,00

0.083 de ;icem:lamento a E 378.00 114,37

0 083 de tiaail,05 a 775200 643,42

2075 1,1 raio de n,abust,e1 a 0.415 1 193.12

80,0 litros de Orce de carter , 2.42 193.60

4,0 litros de siou de saiais e diferencial a 2,86 11.44

2.0 do lavagem e gr...5 3 35,00 70,00

O 01;0 de peças e material de oficina a 129 208,90 775.24

134 de pneus, cá rnarn e recapogem a 759,65 1 017,93

Sebtotal 7784,08

0.20 d6 admoustracao a 7704,05 1 556.82

CIJS 1-0 MENSAL 034000

CUSTO 700 DA RODADO 1,557

CUSTO DA t kin (carga, 13 8 t 1 0.113

CAVALO-MECÂNICO PESADO DE UM EIXO TRASEIRO, TRACIONANDO
CARRETAS DE DOIS EIXOS, RODANDO 8 000 km MENSAIS

(BASE: SCANIA 1-7638)
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CAVALO-MECÂNICO PESADO DE UM EIXO TRASEIRO, TRACIONANDO
CARRETAS DE TRÊS EIXOS, RODANDO 8 000 km MENSAIS

(BASE: SCANIA L-7638)

0.00875 de depreciação a 160 008,90 1 400,08

0,01316 de remuneração do capital a 160 008.90 2100.72

1,50 de snlanos c10 .0tor,s19 0 1666 sociais a 468,00 717,00

050 de salário dc pessoal de ,l'icinas e leis soclais a 436,00 217,00

0.083 de licenciamento a 1 378,00 114.37

0,083 de seguros a 5602,00 795,80

4 444 litros de combustível a 0,415 1 844.26

106,7 litros de °leo de corte, a 2,42 253.21

53 litros de óleo .de caixa e diferencial a 2,86 15.16

2,47 de lavagem e qraxas a 45.00 120,15

0.060 de peças e material de oficina e 160 008.90 960,03

2.394 do pneus, carita, e recapagem a 759.65 1 818,60

Sobtotal 10 364,38

0.20 de administração a 10 364.38 2 07287

CUSTO MENSAL 12 437,25

CUSTO POR km RODADO 1.555

CUSTO DA e km (carga: 26,0 te 0060

CAVALO.MECÂNICO DE DOIS EIXOS TRATORES, TRACIONANDO
CARRETAS DE DOIS EIXOS, RODANDO 8 000 km MENSAIS

(BASE: SCANIA LT-7638)

0,00875 de depreciação a 241 438,90 2112,59

0.01316 de ferrillneração dto capital a 241 438,90 3177,33

1,50 de solarias do motorista e leis sociais a 468.00 717.00

0.50 de salário de pessoal de oficinas e leis socia,s a 436.00 217,00

0,083 de licenciamento a 1 360.00 114.37

0,083 de seguires a 14 486.00 1 202.34

4 444 Jitros de cOalbuStível a 0,415 1 844,26

1061 litros de oleo do ceder o 2.42 258.21

5,30 litros de °leo de caixa e diferencial a 2.86 15,16

2.67 de lavagem e graxas a 45.00 120.15

0.006 de peças e material de oficina a 241 438,90 1 448,60

2,394 de pnews, °amara e recapagem a 759.65 1 818.60

Subtotal 13 245.53

0.20 de administração a 13 245.53 2649,11

CUSTO MENSAL 15 894.64

CUSTO POR km RODADO 1,986

CUSTO DA t (carg,- 26,0 t ) 0.070

TRANSPORTE MODERNO — janeiro, 1971

.01316 de ferrillneração dto capital a 241 438,90 3177,33

1,50 de solarias do motorista e leis sociais a 468.00 717.00

0.50 de salário de pessoal de oficinas e leis socia,s a 436.00 217,00

0,083 de licenciamento a 1 360.00 114.37

0,083 de seguires a 14 486.00 1 202.34

4 444 Jitros de cOalbuStível a 0,415 1 844,26

1061 litros de oleo do ceder o 2.42 258.21

5,30 litros de °leo de caixa e diferencial a 2.86 15,16

2.67 de lavagem e graxas a 45.00 120.15

0.006 de peças e material de oficina a 241 438,90 1 448,60

2,394 de pnews, °amara e recapagem a 759.65 1 818.60

Subtotal 13 245.53

0.20 de administração a 13 245.53 2649,11

CUSTO MENSAL 15 894.64

CUSTO POR km RODADO 1,986

CUSTO DA t (carg,- 26,0 t ) 0.070
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r•:5
Co

Rio de Janeiro:
c--) Av. Franklin Roosevelt, 126 - 9 a

VER1EY
DESENGRAXANTES - FOSFATIZANTES DECAPANTES

Assistência Técnica Gratuita

FILIAIS.

DIVERSEY WILMINGTON 5 A
Produtos Drumicos
Rua Bertohna Maria. 7
Vila N. S. das Menos
Caixa Postal n. 8848
Fone: 273-9122 - SAO PAULO

Belo Horizonte.
Rua da Bahia. 11,46 - 9. a.- 934 6

Pôrto Aleme:
9 905 Rua Thornaz Fláres. 247 - apto. 54

Sua emoção1
começa aqui:

custos operacionais/veículos

ÔNIBUS
oNIBUS MONOBLOCO RODOVIARIO, RODANDO 8 000 km MENSAIS

(BASE: 0M-352)

0 01042

7 01250

.10 C!,,i,,,,,,,c, ,

4,' 05110,17,1700 d,..- Ci,[7,1

34 2117 85,

54 287.85

002 27

1 178 34

1,50 4, 041,0,4 40 ,000,8115 o 478 5.0i.i.:1, .■ 4l803 717,00

05 10 .5.4451 17, 1010,71 dP , ,ficinn, o leis ., 7 43.100 317 00

o ano 1.5 1,00527478010 ,, 1 04154 13523

0 083 40 3,..550s 4 5 753 Ou 4573.44

' 714 4008 ,o, C.I.,,,H,St RI l , 0415 01' 5'

1542 ' 05.07

33.4 HIrr, rio cri,. de 7.. 34 e 4,.:.,,,,,,Ii 3 2.817 ' 5 27

07 ,,,,,,,,,,,, f , ,,,,,,, . 4000 12434

01105 00 7,1,1, e Miltf ,I,1: dl; ,11,1, .■ '0 277139 040.41

0 . 422 215 p11e0, 0711112, o 1.07.3.,50.11-1 0152 08 254.47

Sub01- 41 5715.57

024 20 ,3510,05ti.,,,o ,

111,500 1011 N.i.SAL.

5710 57 1 158.31

0053.. POF' ,..,, FODADO .15:35

ONIBUS MONOBLOCO URBANO, RODANDO 8 000 km MENSAIS
(BASE: 0M-352)

11 41.1 ' 217141

3.083 17 4. 820•440000, ,

O 283 ;4;

472

83

48 077 02

, 43 -H

721':

17 1870 '513 00831 4 3580

0083o 00 1.

ONIBUS ENCARROÇADO URBANO, RODANDO 8000 km MENSAIS
(BASE: OH-352)

7111042 ,le .077 00,77,,a,

251159 4 , 300,20,77,52

3.0 4, • 320,0 0 ,0 0,117 100814

s., 22, o0,12,0575 e

0.40,87 0008041 00

.5714,721

4,10,a

71187 ,3 7125501

'41 SIO 0111 kr- 000 0.11;

.1

le

77 8.31

77858.1:

.18820

5120,3

898 34

1-151500

1 ,34 se74,3 a 852, 70 757 07

00,07.08 0 74, a, 745 d 214 00 217.07

1 34'400 187 20

738.05

11.415

23 155.04

2 811

,113.C.3 107 80

70' 80

832,1:Q1

' 857 53

8 '5 5.20

1 38
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Listos operacionais/máquinas rodoviárias

TM apresenta treze estimativas de
custos operacionais de equipamentos
de terraplenagem, pavimentação e
construção pesada: tratores de estei-
ra, rolos, motoscrapers, guindastes,
motoniveladoras e escavo-carregado-
res. Custos de outros equipamentos
serão publicados em edições poste-
riores. A intenção não é estabelecer
comparações entre custos horários de
máquinas concorrentes, mas fornecer
indicações aproximadas para orçamen-
tos e previsões de custos. Conquanto
importante na seleção de equipamen-
tos, o custo horário não diz tudo e não
deve ser tomado ao pé da letra. Na
verdade, é preciso ir mais longe. O que
determina a efiência de um equipamen-
to é o custo unitário de produção.
Assim, máquinas que têm um elevado
custo hórário podem, eventualmente,
mostrar-se altamente produtivas, com a
vantagem da redução nos custos finais.

CAMINHÃO FORA-DE-ESTRADA

TEREX R•22, 232 HP. CAPACIDADE RASA DA CAÇAMBA, BA m'.

CO OPONENTE VALOR UNIDADE C AL CULO CO HORA

ESCAVO-CARREGADOR

MICHIGAN 75111, 114 HP, CACAMBA DE 1 4

COMPONENTE VALOR UNIDA DE CALCULO CO HORA

ESCAVO-CARREGADOR VALE 250•A. 109 Hl', CACAMILA DE 1.91 rn'.

COMPONENTE VALOR UNIDADE CALCULO HORA

TRANSPORTE MODERNO — janeiro, 1971 99



custos operacionais/máquinas rodoviárias

GUINDASTE

COMPONENTE
-IYSTER KARRY CRANE 32 HP

VALOR 0010030 CALCULO CO HORA

MOTONIVELADORA CAT.12 E. 115 HP

CP,000ENT1 1 VALOR UNIDADE CALCULO

100

MOTONIVELADORA HUBER WARCO 11 D 155 HP, ttaçao total 36 1 1.

CALCULO ICES HORA

MOTOSCRAPER

COMPONENTE
LAT 021_ 400 HP CACAMBA DE 10.7 nr.

VALOR UNIDADE CALCULO CLr5 HORAI

TRANSPORTE MODERNO — janeiro, 1971



ROLO AUTOPROPULSOR DE PNEUS TEMA SP.6000. 120 HP, 14.35 t

COMPONENTE VALOR UNIDADE CALCULO HORA

TRATOR DE ESTEIRAS ALLIS-CHALMERS 1-10.16, 175 HP

COMPONENTE VALOR 1- UNIDADE CALCULO CO HORA

TRANSPORTE MODERNO — janeiro, 1971

TRATOR DE ESTEIRAS CAT 0.4 0 65

COMPONENTE VALOR UNIDADE CALCULO CO HORA

E

CrE'

,

I

-

TRATOR DE

COMPONENTE

ESTEIRAS CAT D.8 H. 270 HP

VALOR UNIDADE < CALCULO CO HORA

:

101



custos operacionais/máquinas rodoviárias

TRATOR DE ESTEIRAS FIAT 50-7, 74 HP. 8.4 t DE PESO

COMPONENTE VALOR UMIDADE CALCULO CrS HORA

TRATOR DF PODAS C" PARA TRACIONAR ROLOS_ 90 HP

COMPONENTE VALOR UNIDADE CALCULO CO HORA
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acé precisa de uma dupla
para 24 horas

diárias? Comece pela
carregadeira 988 e pelo

caminhão 769

A Carregadeira(*) 988 e o caminhão 769 Caterpillar
formam um par fácil de ser encontrado junto às firmas

empreiteiras e indústrias de mineração no mundo.
A capacidade e características destas máquinas

fazem com que, isoladas ou em par, sejam
altamente rentáveis em regimes médios ou elevados

de produção. A Carregadeira 988 de chassi
articulado tem capacidade para
até 4,95 m3 (6,5 j3) e é equipada

com motor Cal de 325 HP.
O alcance e elevação de sua caçamba
permitem o carregamento de todos os

tipos de caminhões. Sua rapidez
de manobras é assegurada

pela articulação a meia distância
entre os eixos, o posicionador

automático de caçamba e
servo-transmissão de uma
só alavanca de mudanças.

O caminhão 769 para 35 toneladas,
com motor Cat de 415 HP, apresenta
uma relação pêso-potência que lhe

permite máximo desempenho.

A combinação de freios a disco refrigerados
a óleo, suspensão óleo-pneumática independente,
servo-transmissão de 9 marchas à frente,
direção hidráulica e pequeno raio de giro
torna o 769 um caminhão que manobra e transporta
com extrema rapidez - atinge até 70 km/h
- mesmo em terrenos pouco firmes e em rampas.

Estas máquinas foram construídas para
condições gerais de trabalho
encontradas nas indústrias
de mineração, construção de
estradas e barragens, pedreiras etc.
E, se você preferir, temos ainda seus
irmãos maiores - a 992 e o 773 de
7,6 m3 (10 j3) e 50 toneladas,
respectivamente.
Caterpillar. A marca das
máquinas que fabricam lucros.

CATEFIPILLAR
Caterwitar. Cat e CF3 sact Marcas de Fabrtea da Catrapttlat T tactar C3

*Escavo-carregador-frontal (Norma A.B.N.T.)



TOME
A DIRECAO
CER

Tome Gemmer,
a direção original.

Originalíssima:
já são quase dois milhões
de veículos nacionais, equipados
com mecanismos de direção
Gemmer.
E foi um trabalho duro, sem dar folgas.
Sem folga nenhuma, que nem o seu volante.
V. roda quilômetros e quilômetros e a Gemmer

não dá ao seu volante 1 em de folga.
A Gemmer sabe que uma boa direção

é peça importante na sua vida.
Na segurança do seu veículo.
Na tranqüilidade de sua família.
Não é atoa que na reposição, v. vai manter original

o que é original no seu veículo. V. vai querer
ficar com a maioria.
Com Gemmer, a direção certa.

tz41

GEMMER

SC - N.° 4

4E11111ER
4MW a direção certa. '



/ 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



o
Que tipo de óleo você usa?
Para 1.500 km?
Então você vai a Ouro Prêto

e na volta lá tem que trocar.
Para 2.500 km? Otimo.

Você pode ir a Pôrto Alegre.
5.000 km? Melhorou. Você

tem chance de ir até Fortaleza.
Mas ainda não deixa de se

preocupar com o óleo.
O único leito, é você acabar

de vez com êsse troca-troca.
Trocando para Maxoil, o

único Long Life Motor Oil do
Brasil.

O único para 10.000 km.
Maxoil supera os óleos co-

muns em tudo.
Na estabilidade da visco-

sidade, na resistência a tem-
peraturas altas ou baixas, no
poder detergente e anti-corro-
sivo. Tu do testado, comprovado
e garantido, depois de vários
anos de testes nos laboratórios
americanos.

Lógicamente, Maxoil teria
que ganhar também no preço.

Mas repare bem. Apesar de
Maxoil ser mais caro, no final
você acaba economizando.

Na primeira oportunidade,
troque por Maxoil.

E descanse 10.000 km.

ârAlklcAFIL


