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ApresentAção                                                           

Gestão/InovAção 
Consultor Valter Pieracciani diz que Brasil precisa 
estimular inovação nas cadeias produtivas para não 
perder competitividade global

MAnutenção
Montadoras incrementam seus programas de manu-
tenção e conquistam novos frotistas para sua rede de 
concessionários

IndústrIA
Luciano Garcia, da MAN, prevê que em cinco ou dez 
anos realidade das fábricas será bem diferente da atual

soluções e sIsteMAs
BGM Rodotec oferece ferramentas que otimizam 
produtividade, gastos, manutenção e estoques                             

Ecofrotas ajuda as empresas na gestão dos veículos, 
com ênfase na preservação do meio ambiente                                     

A chamada engenharia da confiabilidade desenvolveu 
fórmulas e padrões para otimizar as operações em 
qualquer cadeia produtiva            

O consultor Luciano Gazen fala sobre a importância es-
tratégica das frotas na cadeia de valor da logística 

A Dimep, conhecida por seus relógios de ponto, amplia 
atuação no mercado de gestão e monitoramento de frotas

teCnoloGIA dA InForMAção (tI)
Copel investe em computação móvel para que suas 
equipes de campo melhorem os serviços prestados à 
população 

MeIos de pAGAMento
Estimativa traçada pela Ampef mostra que pagamentos 
eletrônicos de frete movimentam R$ 60 bilhões por ano

CTF Technologies desenvolveu sistema para eliminar 
fraudes com o combustível e aumentar a confiança do 
operador no abastecimento

Fernando Camejo, da Ticket Car, acredita que os de-
safios do futuro serão grandes, mas as oportunidades 
serão maiores ainda

Em uma única plataforma tecnológica, a mineira Vale-
card integra diversas ferramentas de gestão de paga-
mentos e de frota

MonItorAMento/rAstreAMento
Zatix lança sistema que monitora condução em tempo 
real e alerta motorista para risco iminente de acidentes 

Ronaldo Oliveira, da Sascar, alerta que é preciso in-
vestir em tecnologia para reduzir gastos e aumentar 
receita

pneus
Vendas de pneumáticos novos crescem em 2013, 
com forte participação dos pneus de carga

Segundo maior mercado mundial para reforma de 
pneus, o Brasil reaproveita mais de 16 milhões de uni-
dades por ano

Desde 1999, mais de dois milhões de toneladas 
de pneus inservíveis foram coletados e reciclados 

A Pirelli acaba de trazer ao mercado brasileiro
 a nova gama de pneus radiais 01 Series   

loGístICA
Fleury associa-se à JSL para garantir a realização de 
coletas e exames na hora e lugar certos                                      

terCeIrIzAção de FrotAs
Luís Bastos, da Locamerica, estima potencial de cresci-
mento do setor junto a pequenas e médias empresas 

peçAs e CoMponentes
Vendas de peças devem encerrar este ano com cres-
cimento de 3% a 5% e  expectativa é repetir esse de-
sempenho em 2014  

Com preços até 60% inferiores em relação aos produ-
tos novos, mercado de remanufaturados cresce rapi-
damente no Brasil   

Meritor lança programa de atendimento especial a fro-
tistas, voltado à manutenção preventiva e à orientação 
técnica sobre seus produtos  

Portal Mercado na Rede disponibiliza mais de 3,5 mil for-
necedores cadastrados e realiza 300 transações diárias   

CoMbustíveIs e lubrIFICAntes
Setor volta a crescer após período de adaptação às no-
vas regulamentações ambientais e de qualidade    

BR Distribuidora amplia seu portfólio com projetos 
ambientais e produtos para oferecer novas soluções 
energéticas  

Viação Águia Branca fecha parceria com a Castrol 
para testar o óleo lubrificante Castrol Tection Glo-
bal 15W40   

Nova solução da Ipiranga possibilita ao frotista es-
truturar, monitorar e controlar os veículos de forma 
remota, gratuitamente  

CAse
Para Tarcísio Gargioni, vice-presidente da Avianca, a 
otimização da frota de aviões contribuiu para o salto 
da aviação comercial brasileira 

leI do MotorIstA
Pesquisa do Ilos mostra que, após a nova lei, 87% das 
embarcadoras pesquisadas tiveram de modificar a pro-
gramação de transporte  

FrotA elétrICA
Denis Ceglys, da LIG Veículos Elétricos, critica a falta de 
empenho para o avanço dos veículos elétricos no Brasil    

eMpresAs FAMIlIAres
Grupo Santa Cruz profissionaliza-se e conclui com su-
cesso o processo da sucessão administrativa      

seGurAnçA 
O consultor J. Pedro Corrêa diz que o comportamento das 
pessoas no trânsito precisa de uma mudança cultural   

Livro aborda segurança nas ruas e estradas brasileiras 
e relata iniciativas de sucesso na prevenção de aci-
dentes e mortes  

ArtIGo
Marcelo Nogueira, CEO da Cork Services, questiona 
por que o gestor de frotas ainda encontra dificuldades 
para atingir seus objetivos.

GuIA de MAnutenção - MontAdorAs

GuIAs de eMpresAs
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sem lugar 
para amadorismo

O jogo é para gente grande. Grande no sentido de pro-
fissionais muito bem preparados para executarem com 
competência a gestão de seus departamentos e a liderança 
de suas equipes, não importa o tamanho da frota. Não há 
mais lugar para amadores. A figura do gestor de frotas 
assume cada vez mais a obrigação de ser um profissional 
antenado com toda a evolução tecnológica que o segmento 
vem absorvendo e, acima de tudo, alguém capacitado para 
inovar no dia a dia.

Na gestão de frota a inovação está ao alcance de todos. 
É um processo empurrado pela tecnologia e puxado pelo 
mercado. Segundo o conceito mundialmente mais aceito, a 
inovação é a implementação de algo novo, ou significativa-
mente melhorado, que gera aumentos de produtividade e 
competitividade. Os embarcadores exigem, cada vez mais, 
processos seguros e amplamente confiáveis: serviços fei-
tos com profissionalismo.

E para acompanhar o elevado grau de profissionaliza-
ção dos dirigentes do setor, o Anuário de Gestão de Fro-
tas deste ano traz mais inovações. Além de repercutir os 
principais assuntos abordados durante o Fórum de Gestão 
e Eficiência de Frotas, realizado no mês de setembro, em 
São Paulo, elaboramos nove guias de empresas ligadas 
aos principais segmentos do setor, que servirão para con-
sulta e como referência para o trabalho de nossos leitores, 
os gestores de frota.

A intenção é aprimorar esta publicação, aproximando 
ainda mais o conteúdo aqui abordado dos anseios que os 
profissionais da área têm por informações pertinentes e 
direcionadas aos interesses do setor. 

Esperamos ter cumprido este objetivo. 
Boa leitura!

Apresentação
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O mundo depende 
da iniciativa das 
pessoas para 
encontrar 
métodos que 
revolucionem 
conceitos em prol 
da melhoria da 
competitividade 

Faça inovação 
sem medo de 
ser feliz

A inovação depende de mé-
todos, foco, coragem, inspira-
ção. Para que ela aconteça, as 
pessoas têm de estar no centro 
do processo, pois delas depen-
de toda a criatividade que faz e 
fará andar o mundo daqui para 
frente. Assim pensa Valter Pie-
racciani, consultor da MSC, que 
abriu o Fórum de Gestão e Efi-
ciência de Frotas 2013, orga-
nizado pela OTM Editora, com 
a seguinte provocação: “Como 
a inovação pode ser um gran-
de diferencial no seu setor?”. 
Em sua palestra, ele abordou 
o tema “O Brasil da Inovação e 
sua Empresa”.

Para espanto de alguns, o 
palestrante disse que todos fa-

zemos inovação, muitas vezes 
sem nos darmos conta.  “Vocês, 
gestores de frota, por exemplo, 
fazem inovação todos os dias, 
mas, muitas vezes, não perce-
bem. Às vezes, dão outro nome, 
como marketing, por exemplo”, 
destacou ele, que é especialista 
em ajudar empresas a encontrar 
soluções para dinamizar os ne-
gócios – sempre sob o ponto de 
vista da criatividade. “Qualquer 
coisa que vocês desenvolvam no 
sentido de melhorar ou impactar 
a competitividade é inovação.”

Para deixar mais claro seu 
raciocínio, Pieracciani deu 
exemplos de empresas que re-
volucionaram o mercado ao 
inovarem em seus segmentos. 

A Fedex, por exemplo, surgiu 
da ideia de alunos que quise-
ram agrupar cargas num único 
lugar.  A grande inovação nes-
se caso era a possibilidade de 
rastrear as encomendas que 
cruzavam os Estados Unidos. 
“Usou a cabeça, fez  criativida-
de”, resumiu Pieracciani. Atu-
almente, a Fedex é um colosso 
que emprega 240 mil funcio-
nários, realiza oito milhões de 
remessas por dia e administra 
uma das maiores frotas de avi-
ões de cargas e veículos terres-
tres do mundo, de acordo com 
dados apresentados por ele.

Outro exemplo usado pelo pa-
lestrante foi o do Walmart, que 
modificou o varejo ao ter o re-

Gestão

Wagner Oliveira
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abastecimento de mercadorias 
feito diretamente pelos forne-
cedores.  Já o grande negócio 
da pizzaria Domino’s é a logís-
tica, uma vez que o cliente não 
paga se a encomenda não for 
entregue em 30 minutos.

Em um mundo de intensa 
competição, o movimento da 
inovação é constante. Para Pie-
racciani, o Brasil corre o risco 
de perder espaço na competiti-
vidade global se não estimular 
as cadeias produtivas a busca-
rem constantemente a inova-
ção. “Pouca gente sabe como 
isso se dará, mas é preciso en-
contrar o caminho”, insistiu. 

MoMento de trAnsForMAção

O palestrante lembrou que 
a gestão de frota vive um mo-
mento de transformação, tanto 
em material humano quanto 
em máquinas, meios e proces-
sos. “Atualmente, há todo um 
apoio tecnológico, como a tele-
metria. Não dá mais para dizer 
‘eu vou na raça’.” 

O consultor da MSC citou o 
caso de duas empresas ligadas 
ao setor de infraestrutura que 
pegaram dinheiro emprestado 
do Banco Nacional de Desen-
volvimento Econômico e Social 
(BNDES) para fazer um dirigí-
vel que deverá ser utilizado no 
transporte de carga. Inflados 
com gás hélio, os veículos vo-
adores podem ter capacidade 
para transportar 30 toneladas 
de carga. O projeto terá finan-
ciamento de R$ 102 milhões. 
“Um veículo leve, que gaste me-
nos combustível é inovação. Se 
der certo, provocará uma nova 
indústria, novos parâmetros 
para o setor de carga”, disse.

Os exemplos de inovação 
estão por toda parte. Um sim-
ples canil que desenvolve um 
novo tratamento para ani-
mais, com alimentação balan-

ceada, pesagem, controle de 
temperatura e métodos para 
evitar propagação de doenças 
pode ser um verdadeiro la-
boratório de inovação, pois o 
modelo pode até ser replicado 
para outras atividades. Este é 
um exemplo de inovação, mas 
quem o fez não reconheceu 
como uma inovação. 

prêMIo à InovAção

De olho nos exemplos inter-
nacionais, Pieracciani afirmou 
que o governo brasileiro quer 
acelerar projetos de inovação. 
Por isso, está concedendo em-
préstimos a juros favoráveis a 
quem tiver boas ideias. “As li-
citações premiam as empresas 
que provarem que estão ino-
vando”, disse. Um dos exem-
plos de estímulo é o Inovar-
Auto, programa que concede 
descontos de Imposto sobre 
Produtos Industrializados (IPI) 
para montadoras e empresas 
de autopeças que melhorarem 
a eficiência energética dos veí-
culos que produzem, além de 
aumentarem o conteúdo nacio-
nal de componentes. 

Em gestão de frota, a inova-
ção está ao alcance de todos. 
“Cabe quase tudo – vocês me-
lhoram as rotas, diminuem o 
gasto de combustível, implan-
tam tecnologia”, exemplificou. 
“Inovação não é só um novo 
produto”, disse. “A inovação 
está no processo, na gestão do 
negócio, empurrada pela tec-
nologia ou puxada pelo mer-
cado. ”Segundo o conceito 
mundialmente mais aceito, a 
inovação é a implementação de 
algo novo ou significativamente 
melhorado que gera aumentos 
de produtividade e da compe-
titividade. 

Pieracciani mencionou o caso 
da fabricante de cadeados Pa-
paiz, que, acossada pela con-

corrência chinesa, teve que 
recorrer a produtos diferen-
ciados. O produto chinês chega 
ao Brasil por R$ 2, enquanto o 
produto  brasileiro custa R$ 7 a 
unidade. Com a sobrevivência 
ameaçada, a empresa foi desa-
fiada a inovar. 

Em vez de ficar presa ao cus-
to, a saída foi ouvir os consu-
midores para saber o que eles 
queriam. Com isso, foi criada a 
linha futebol, com cadeados esti-
lizados com distintivos de clubes 
brasileiros. “O cadeado foi per-
sonalizado com o tema futebol, 
bike e a linha fashion. Com o 
cadeado personalizado, a Papaiz 
vende agora o cadeado a R$ 13, 
a R$ 14. Foi salva”, disse.

valter pieracciani, da MsC: 
os gestores de frota fazem 

inovação todos os dias, sem 
perceberem
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Gestão

Pieracciani aconselhou os 
gestores a terem coragem, sen-
sibilidade e acreditar na saca-
da, “para fazer acontecer”. “A 
inovação é democratização”, 
definiu.  Ele lembrou que, 
quando foi funcionário da Pi-
relli, ajudou a desenvolver um 
sistema de medição dos sulcos 
dos pneus de caminhão, em 
que os dados podiam ser re-
passados por celulares ainda 
na primeira geração dos apare-
lhos. “Os gestores de frotas são 
os grandes incentivadores para 
os fabricantes, como as monta-
doras. Vocês fazem engenharia 
experimental”, afirmou.

Segundo Pieraccini, no dia 
a dia do trabalho de gestão 
de frota, os operadores fazem 
pequenas inovações diárias – 
classificadas como incremen-
tais. Já a inovação radical é 
aquela que ninguém pensou. 
“No centro, estão pessoas. Isso 
faz a diferença.”

Qual será a mágica para se ter 
uma usina de inovações? Para 
o especialista, não existe mági-
ca nenhuma. São necessárias 
apenas três coisas para fazer 
com que uma transportadora, 
por exemplo, seja inovadora na 

área de logística: “processos, 
ambiente e gente criativa”.

Para fazer fluir as ideias, as 
empresas devem criar condi-
ções para que sejam aproveita-
das. “Quando alguém tem uma 
ideia na empresa de vocês, essa 
pessoa encontra caminho para 
tornar esta ideia num projeto, 
morre lá ou vai para a concor-
rência?”, questionou. “Isso nós 
chamamos de meios, condições 
propícias, um caminho. O que 
o meu motorista e meu mecâ-
nico pensam e o que nós faze-
mos com as propostas deles? 
Na era da inovação, canalizar 
tudo isso é muito importante”, 
aconselhou.

Em relação ao ambiente, dis-
se Pireacciani, é preciso per-
ceber que vivemos num mun-
do diferente, que impõe novos 
comportamentos. O carro futu-
rista Fiat Mio foi desenvolvido 
a partir de sugestões virtuais 
de como os jovens percebiam 
o automóvel do futuro. “Não 
queriam carros mais pretos 
e cinzas. As sugestões foram 
colhidas na mesma época em 
que estava sendo desenvolvido 
o novo Uno, cuja atual geração 
chegou mais colorida e virou 

sucesso de vendas”, disse.
Para absorver as ideias, Pie-

racciani lembrou que a web 
tem uma força incontrolável, 
além de ser uma ferramenta 
barata, ao alcance de todos. 
Uma empresa do setor alimen-
tício consegue saber quais são 
os ingredientes que estão sur-
gindo ao abrir o seu portal para 
sugestão de novas receitas. 
Operadoras de telefonia abrem 
concurso para que especialis-
tas na internet desenvolvam 
aplicativos para estrangeiros 
durante a Copa do Mundo. Os 
vencedores ganham ações da 
operadora Oi. 

Em sua exposição, o pales-
trante aconselhou as empresas 
a terem um espaço para o sur-
gimento de ideias – o “pensó-
dromo”. O que havia de comum 
entre as pessoas mais inovado-
ras do mundo? “Elas ousaram 
a sentir, perceber, sonhar, criar, 
acreditar, arriscar e  transfor-
mar”, disse Pieracciani.  Para 
canalizar as ideias, enfatizou, 
os gestores de frota precisam 
definir os funis que vão sele-
cionar os projetos inovadores, 
de acordo com a prioridade de 
cada corporação: sustentabili-
dade, aumento da rentabilida-
de ou a qualidade. 

O resultado da inovação na 
gestão de frotas geralmente 
provoca queda de custos. De 
acordo com Pieraccini, a em-
presa precisa definir se quer 
ser reconhecida por acelerar as 
entregas, ter qualidade na  em-
balagem ou na coleta rápida. 
“Essas estratégias têm de ser 
definidas de acordo com o que 
a empresa pensa de si e qual 
imagem busca projetar no mer-
cado”, disse. Um mercado do 
tamanho do Brasil tem espaço 
para todas essas pegadas.  Se 
você quer ser tudo, não vai ser 
nada. A inovação vem a serviço 
dessa escolha”, resumiu.

A inovação acontece em quatro diferentes direções.
Pode ainda ser “puxada” ou “empurrada”

Inovação 
dos negócios

Inovação 
na gestão

Inovação 
de produtos

Inovação
dos processos

“technology push”

“market pull”

Liderança
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Montadoras incrementam seus programas de de manutenção 
para reforçá-los como atrativos de venda e conquistar novos 
frotistas para sua rede de concessionários

serviços que 
previnem paradas

Manutenção

Amarilis Bertachini

Os programas de incentivo à 
renovação de frotas para redu-
ção da idade média dos mais 
de 1,7 milhão de caminhões em 
circulação no País, o foco na 
redução da emissão de poluen-
tes e as diversas ações que têm 
sido adotadas para aumentar a 
segurança no trânsito, tanto em 
estradas quanto em áreas urba-

nas, têm reforçado a importân-
cia dos serviços de manutenção 
dos veículos pesados.

Os programas oferecidos pelos 
fabricantes e concessionários 
no momento da venda ganham 
cada vez mais relevância para 
os frotistas, cujo foco é manter 
seus carros circulando o tempo 
todo, com o menor número pos-

sível de paradas e por um curto 
período. 

Neste sentido, o conjunto de 
ações de pós-venda passa a ser 
decisivo no momento da compra, 
tanto de veículos de carga quan-
to para o transporte de passa-
geiros, e as grandes montadoras 
têm buscado aprimorar esses 
atendimentos.

A Scania lançou neste ano, 
junto com sua nova linha 
Streamline, um conceito que 
reúne produto e serviços para 
serem oferecidos juntos, em 
um só pacote, para o cliente. 

A empresa também desen-
volveu uma nova roupagem 
para seu Programa de Ma-

nutenção Scania que passa 
a ter quatro categorias: Pre-
mium, Trem de Força, Stan-
dard e Compacto. O Scania 
Premium é o mais completo, 
com a manutenção preventi-
va e a corretiva completa. O 
Scania Trem de Força abran-
ge a manutenção preventiva, 

as revisões e a manutenção 
corretiva somente do trem 
de força e seus componentes. 
O Scania Standard contem-
pla as revisões em si, mais o 
checklist e a leitura de dados 
operacionais, que a montado-
ra denomina de consultoria 
de desempenho. E o Scania 
Compacto, destinado a veí-
culos mais antigos, abrange 
um pacote de serviços com 
revisões mais básicas do ca-
minhão e é direcionado para 
o público que prefere fazer 
a manutenção em um posto 
de gasolina ou dentro de sua 
própria operação.

Segundo Alessandro Pu-
glia, responsável pelos pro-
gramas de manutenção da 
Scania do Brasil, cerca de 
24% das vendas de cami-
nhões da montadora saem 
com programas de manuten-
ção atrelados e a expectativa 
é de que possa chegar a até 

sCAnIA
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Conhecida por seu rigoroso 
programa de segurança, que 
tem como meta chegar a um 
número zero de acidentes de 
trânsito envolvendo seus veí-
culos, a Volvo do Brasil man-
tém, basicamente, três mo-
dalidades de programas de 
manutenção: a Azul, preven-
tiva; a Prata, uma preventiva 
completa que inclui reparos no 
trem de força; e a Ouro, que é 
preventiva e corretiva, incluin-
do reparos no trem de força, 
em um plano personalizado de 
acordo com as necessidades 
de cada cliente.

Segundo Reinaldo Serafim, 
gerente comercial de pós-ven-
das da Volvo do Brasil, o mer-
cado para planos de manuten-
ção em 2013 tem sido bastante 
positivo. “A grande atividade 
no setor agrícola e demais seg-
mentos de transporte fazem 
com que a frota do País esteja 
rodando e, portanto, necessi-
tando de manutenção. A nova 
realidade de mercado, com 
a dificuldade de mão de obra 
especializada, também leva 
os clientes a buscarem mais o 

serviço especializado dos con-
cessionários Volvo”, avalia.

Como diferencial de serviço, 
Serafim acredita que os con-
tratos Ouro se destacam com 
diversos fatores favoráveis 
aos clientes, como possibili-
dade de atendimento em qual-
quer concessionário Volvo no 
Brasil; crédito já aprovado 
para as manutenções contem-
pladas nos planos; custo fixo 
conhecido, o que evita sur-
presas; previsibilidade do flu-
xo de caixa; linha direta para 
agendamento e atendimento 
preferencial para os clientes 
de contrato Ouro nos conces-
sionários Volvo.

De janeiro a setembro des-
te ano – período em que a 
montadora registrou vendas 
de 15.402 caminhões, cresci-
mento de 45,2% sobre igual 
período do ano passado –, os 
modelos da Volvo mais ven-
didos foram os mesmos que 
lideraram no ano passado: o 
FH 460 entre os pesados e o 
VM 270 entre os semipesa-
dos. No segmento de ônibus, 
os mais comercializados fo-

ram o B340M (urbano articu-
lado), o B340R (rodoviário) e 
o B270F. 

35%  no final deste ano, con-
siderando os negócios que já 
estão em andamento. No ano 
passado, este percentual era 
de apenas 21%. 

Na avaliação de Puglia, a 
“grande sacada” da empresa 
nesta área é a consultoria de 
desempenho, que vai além de 
apenas fazer a manutenção e 
oferece também a leitura dos 
dados operacionais e a inter-
pretação dessas informações, 
de acordo com a aplicação 
e a operação de cada frotis-
ta. “Isso propicia ao cliente 
redução de custos e maior 
disponibilidade do veículo”, 

afirma. Depois de levantar os 
dados operacionais e analisar 
como o caminhão está sendo 
conduzido, a equipe da Sca-
nia dá orientação ao cliente 
de como ele pode melhorar a 
performance do veículo para 
reduzir gastos, inclusive de 
combustível. Ele destaca ain-
da como diferencial da mon-
tadora o uso do óleo sintético, 
que tem dobrado o intervalo 
de manutenção dos veículos. 

No segmento de reposição 
de peças, a Scania está com 
vendas 10% maiores em 2013 
do que o registrado em 2012.  
“Para 2014, também projeta-

mos um ano muito favorável”, 
prevê Silvio Renan, gerente 
de vendas de peças e serviços 
da Scania do Brasil.

Neste ano, o modelo mais 
vendido até o mês de ou-
tubro pela Scania foi o pe-
sado R 440, campeão de 
vendas também no ano pas-
sado, com 3.983 unidades. 
Nos primeiros nove meses 
de 2013, as vendas da Sca-
nia tiveram um aumento de 
103,7% sobre igual período 
do ano passado, emplacan-
do 14.356 caminhões, dos 
quais mais de 7,5 mil unida-
des do modelo R 440. 

volvo
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Na MAN Latin America, lí-
der no mercado de caminhões 
nos últimos anos, as vendas 
de contratos de manutenção 
Volkstotal e MAN Service, seja 
na modalidade Plus (completo) 
ou Prev (manutenções preven-
tivas) vêm seguindo a mesma 
tendência de 2012 no acumu-
lado até setembro, e atualmen-
te, cerca de 10% das vendas de 
caminhões novos agregam esse 
serviço.

“A montadora oferece um 
pacote completo de serviços e 
produtos de pós-venda com o 
objetivo de proporcionar a má-
xima disponibilidade e o me-
lhor custo operacional do mer-
cado. Além dos contratos de 
manutenção, contamos com o 

mais moderno sistema de tele-
metria do mercado, o Volksnet 
no caso de veículos VW e MAN 
Guard para os caminhões MAN 
TGX. Além disso, o serviço de 
atendimento 24 horas Chame-
volks oferece suporte mecânico 
em todo o território nacional”, 
destaca Jorge Carrer, gerente-
executivo de assistência técnica 
e serviços da MAN. 

Segundo Carrer, a partir do 
lançamento da linha de cami-
nhões e ônibus Euro 5, os pro-
gramas de manutenção pre-
ventiva foram otimizados com 
o intuito de reduzir ao máximo 
o tempo de parada dos veícu-
los, sem comprometer a segu-
rança e a durabilidade. “Assim, 
um caminhão ou um ônibus 

MAn
Euro 5 fica imobilizado para 
manutenções preventivas cerca 
de 30% menos tempo do que 
um modelo similar produzido 
antes de 2012”, compara. 

Em relação a peças de reposi-
ção, a MAN mantém programas 
de entrega emergencial para re-
duzir o prazo de imobilização. 
A venda de peças da montado-
ra em 2013 apresenta um cres-
cimento de aproximadamente 
20% sobre o mesmo período do 
ano anterior. Na avaliação de 
Carrer, isso se deve às intensas 
ações comerciais desenvolvi-
das pela empresa. “Entre essas 
ações podemos mencionar um 
forte trabalho de divulgação do 
negócio de peças nos pontos de 
venda – a montadora tem uma 

Na Mercedes-Benz do Brasil, 
a demanda por contratos de 
manutenção continua em for-
te expansão. No acumulado de 
janeiro a setembro de 2013, o 
Mercedes Service Plus, modali-
dade de contrato de manutenção 

de fábrica da Mercedes-Benz, 
apresentou crescimento de mais 
de 50% em relação ao volume 
negociado durante o mesmo pe-
ríodo do ano anterior.

“Os clientes, que contam com 
o contrato de manutenção de 

fábrica, usufruem de benefícios 
como a manutenção preventiva 
programada, que aumenta a dis-
ponibilidade dos veículos e re-
duz custos, e contam com peças 
genuínas e mão de obra especia-
lizada. Com isso, podem focar 
exclusivamente no gerencia-
mento do seu negócio, deixando 
para a Mercedes-Benz do Brasil 
e sua rede de concessionários a 
responsabilidade pela manuten-
ção da frota”, assinala Célio Me-
neguelo, gerente de pós-venda 
da Mercedes-Benz do Brasil. 

O Mercedes Service Plus é 
oferecido em três versões: Lube 
Service, Basic Service e Full Ser-
vice. Lançado no início de 2013,  
o Lube Service contempla as tro-
cas de óleo dos agregados, filtro 
de óleo do motor, anéis de veda-
ção do cárter, caixa de transmis-
são, eixo diferencial, retarder e 
mão de obra nos intervalos es-
tabelecidos no manual de manu-
tenção do veículo. Esta modali-
dade considera o uso da marca 
própria de óleo Mercedes-Benz, 

MerCedes-benz
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rede de concessionárias com 
mais de 150 pontos de atendi-
mento –, adequação das condi-
ções comerciais para garantir 
maior competitividade de im-
portantes itens de reposição e, 
sem dúvida, uma forte atuação 
na venda de contratos de ma-
nutenção, que garantem  a fi-
delização dos clientes na rede e 
o consumo de peças originais”, 
relata o gerente. 

O caminhão mais comerciali-
zado pela MAN neste ano é o 
VW Constellation 24.280, que 
tem sido o campeão de vendas 
da empresa nos últimos quatro 
anos: de janeiro a setembro de 
2013 foram vendidas 7.029 
unidades. No ano passado a 
montadora entregou 10.975 

Constellation. Nos primeiros 
nove meses de 2013, foram li-
cenciados 30.882 caminhões 

da MAN, um número 0,4% 
maior que o de igual período 
do ano anterior. 

que padroniza o custo em todas 
as regiões e contém formulação 
de acordo com as características 
dos motores e agregados. Já o 
Basic Service dá cobertura de 
todas as revisões preventivas 
estabelecidas no manual de 
manutenção do veículo, por 
tipo de operação, período e 
quilometragem determinados. 
E o Full Service prevê a cober-
tura de todas as revisões pre-
ventivas e manutenções corre-
tivas do veículo, abrangendo 
itens de desgaste natural por 
um período e quilometragem 
determinados. Não estão co-
bertas as colisões, itens de 
acabamento, lâmpadas, bate-
rias e implementos.

“Contudo, podemos afirmar 
que outro importante diferencial 
– inédito para caminhões – é o 
estabelecimento de parceria com 
uma seguradora para cobrir o 
vácuo dos programas de garan-
tia estendida para caminhões e 
Sprinter Mercedes-Benz”, decla-
ra o gerente. Esta garantia adi-

cional para caminhões e Sprin-
ter é oferecida em dois planos, 
com duas opções de prazo: Trem 
de Força e versão Premium, com 
cobertura de falhas mecânicas 
e elétricas (na versão Premium, 
entram todos os componentes do 
chassi – além do trem de força). 
Há opção de 12 ou 24 meses adi-
cionais à garantia do fabricante, 
excluindo desgaste e cobertura 
assistencial, mas considerando o 
uso de peças genuínas e mão de 
obra especializada dos conces-
sionários da rede.

Segundo Meneguelo, a experi-
ência da montadora na presta-
ção de serviços de contratos de 
manutenção possibilita a oferta 
do produto com preços compe-
titivos e atrativos para os fro-
tistas. “Por exemplo, para um 
Atego ou Atron 1719, a garan-
tia adicional custa R$ 16,8 mil 
e abrange componentes mecâ-
nicos e eletrônicos até o terceiro 
ano, desde a data de venda, sem 
limite de quilometragem, seja o 
caminhão usado em operações 

de distribuição ou transporte de 
bebidas”, assinala. 

O modelo de caminhão mais 
vendido pela Mercedes-Benz no 
Brasil é o Accelo 815, que teve 
5.650 unidades comercializadas 
em 2012. No acumulado de ja-
neiro a setembro de 2013, foram 
licenciados 5.279 desses veícu-
los. No segmento chassis de ôni-
bus, o mais comercializado pela 
montadora é o modelo OF 1721, 
com vendas de 5.014 unidades 
em 2012. De janeiro a setem-
bro de 2013, foram negociados 
4.186 desses chassis.

Quanto ao mercado de pe-
ças para reposição, o gerente 
diz que, apesar das melhorias 
na qualidade e nos intervalos 
de manutenção, que fizeram 
com que os custos para o clien-
te final reduzissem muito, a 
empresa está trabalhando em 
2013 com previsões de vendas 
similares aos volumes obtidos 
em 2012. “Para dar sustentabi-
lidade às nossas vendas, desen-
volvemos, constantemente, 
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novas ferramentas e produtos 
para atender às necessidades 
de cada tipo de cliente”, decla-
ra. Como exemplo ele cita pre-
ços competitivos para os prin-
cipais itens de manutenção; 

ampliação do portfólio de pro-
dutos remanufaturados (motor, 
câmbio, eixo, motores de par-
tida, turbinas, etc.); e amplia-
ção de portfólio do contrato de 
manutenção. “Tudo para que 

nossos clientes, independente-
mente do tempo de seu veícu-
lo, possam encontrar preços e 
serviços competitivos em nossa 
rede de concessionários”, com-
plementa Meneguelo.

IveCo

A Iveco Latin America pre-
para-se para lançar em breve 
novos planos de manutenção, 
informa Gilberto Leal, gerente 
de suporte técnico de pós-ven-
da da empresa. “Neste momen-
to, oferecemos ao mercado um 
produto completo e destina-
do às necessidades de nossos 
clientes com foco na venda de 
contratos de manutenção pre-
ventiva”, declara.

A montadora tem programas 
de manutenção preventiva que 
incluem itens de revisões, como 
óleos, filtros e correias, e de 
manutenção e reparação, com 
itens de revisão e demais repa-
rações e manutenções correti-

vas, exceto para vidros, pneus, 
lâmpadas e erros operacionais 
e sinistros. 

Em relação à área de repo-
sição de peças, Cleivson Viei-
ra, diretor comercial de peças 
para o Brasil da Iveco, afirma 
que o mercado está crescendo. 
“Estamos no caminho para, 
mais uma vez, ter um cresci-
mento de dois dígitos em 2013, 
ou seja, um aumento superior a 
10% em relação a 2012. É im-
portante frisar que este cresci-
mento está embasado na evolu-
ção do parque de caminhões e 
ônibus Iveco dos últimos anos. 
Trata-se de um crescimento 
relativamente alto, consideran-

do que, há dois anos, houve o 
aumento nos intervalos de ma-
nutenção, como resultado de 
melhorias de qualidade e incre-
mento de alta tecnologia em-
barcada nos novos caminhões 
Euro 5. Isto resultou em me-
nos intervenções assistenciais 
de manutenção preventiva, o 
que reduziu substancialmente 
os números de passagens dos 
veículos nas concessionárias”, 
destaca Vieira. 

De janeiro a setembro de 
2013 a Iveco comercializou 
o total de 8.483 caminhões, 
um aumento de 11% sobre as 
vendas do mesmo período do 
ano passado. 

A Ford Caminhões lançou 
um novo contrato de manu-
tenção, em abril de 2013, 
chamado de Fleet Service, 
que oferece os planos Class, 
de manutenção preventiva; o 
Plus, que em relação ao Class 
acrescenta itens de desgaste 
natural; e o Prime, que com-
parado ao Plus agrega a ma-
nutenção corretiva. “Por se 
tratar de um serviço novo, 
não temos números compara-
tivos, mas, até o momento (se-
tembro de 2013), temos mais 
de 250 veículos sob o contrato 
de manutenção Fleet Service”, 
relata Silvio Fedele, gerente 
de peças e serviços da Ford 
Caminhões. 

Ele afirma que a nova mo-
dalidade Fleet Service pro-

Ford
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porciona aos frotistas maior 
tranquilidade, comodidade e 
qualidade na hora de realizar 
a manutenção de seus veícu-
los. “No Fleet Service tudo foi 
pensado e desenvolvido para 
que o frotista possa seguir 
em frente, focando apenas 
no dia a dia dos seus negó-
cios”, destaca Fedele. O novo 
programa destaca vantagens 
como custos de manutenção 
previamente definidos; redu-
ção de paradas imprevistas 
e a vantagem de o motorista 
não precisar carregar valores, 
bastando assinar a ordem de 
serviço, descreve.

Nos prazos de garantia, a 
Ford inovou para beneficiar 

seus clientes. A partir do ano-
modelo 2014, os caminhões 
Cargo equipados com motor 
Cummins passarão a contar 
com garantia de motor de dois 
anos (sem limite de quilome-
tragem). A condição anterior 
era de um ano (sem limite de 
quilometragem). Além disso, 
para o Cargo 816, a garantia 
para o motor/transmissão/di-
ferencial foi ampliada de um 
para dois anos (sem limite de 
quilometragem).

O Cargo 816 é o modelo 
mais vendido da linha de ca-
minhões Ford, com motori-
zação Cummins 4.5l, 162cv e 
PBT de 8.250 kg. “Em 2013, 
este modelo apresentou cres-

cimento muito expressivo no 
segmento de caminhões leves 
– entre seis e dez toneladas – 
com 20,2% de participação de 
mercado no acumulado des-
te ano, o que representa um 
aumento de 4,1 pontos por-
centuais quando comparado 
com 2012”, diz o gerente. Em 
2012, foram vendidas 5.422 
unidades e em 2013, no acu-
mulado até agosto, o Cargo 
816 já somou vendas de 4.699 
unidades. 

No total, de janeiro a setem-
bro de 2013, a Ford comercia-
lizou 15.424 caminhões, uma 
retração de 6% em relação ao 
desempenho de igual período 
do ano anterior. 

Com início de produção na-
cional de seus caminhões 
neste ano, a International Ca-
minhões comercializou, entre 
janeiro e setembro de 2013, 
412 caminhões no mercado 

InternAtIonAl

brasileiro, sendo 319 do mo-
delo 9800i e 93 do DuraStar. 
O resultado corresponde a um 
aumento de 25,2% sobre o 
resultado de igual período do 
ano passado, quando a monta-

dora ainda comercializava os 
veículos importados. No ano 
de 2012, a empresa encerrou 
com vendas de 522 unidades, 
sendo 478 de 9800i e 44 de 
DuraStar. 

De acordo com Bruno Rube-
ga, gerente de pós-venda e de-
senvolvimento da Rede Inter-
national, a venda de progra-
mas de manutenção em 2013 
representou, aproximadamen-
te, 10% do total de vendas de 
caminhões da marca. “Em 
2012, o número alcançou pa-
tamares aproximados. A Inter-
national Caminhões está sem-
pre atenta aos interesses de 
seus parceiros e clientes para 
poder entregar um serviço de 
qualidade. Uma das principais 
ações na área de pós-vendas 
foi a nomeação de 20 unidades 
de serviço autorizado, que am-
pliaram a cobertura da rede 
em todo o território nacional. 
Dentro de nosso programa de 
manutenção podemos desta-
car como diferencial o preço, 
muito competitivo no merca-
do”, declara Rubega.
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A Foton Aumark, que iniciou 
a comercialização de caminhões 
em território nacional no come-
ço deste ano, ainda não tem um 
programa especial de manuten-
ção. Segundo Jorge Yano, dire-
tor de operação de pós-venda 
e satisfação de clientes da Fo-
ton, a montadora oferece mão 
de obra gratuita para as três 

Foton

A Citroën prepara para 2014 
o lançamento de seu programa 
de manutenção. “Já estamos 
trabalhando intensamente nis-
so”, declara João Paulo Tosca-
no, responsável pela área de 
vendas corporativas da Ci-
troën do Brasil.

Ele adianta que no novo 
programa tanto o cliente 
individual quanto o frotis-
ta serão beneficiados, pois 
poderão fazer toda a progra-
mação financeira das ma-
nutenções no momento da 
aquisição. Além disso, o ser-
viço incluirá os benefícios da 
comodidade, previsibilidade, 
redução de custos e conser-

vação. “Isso, aliado ao agen-
damento dos serviços na rede 
de concessionárias, tornará a 
utilização do veículo Citroën 
ainda mais confiável. Especifi-
camente para o público frotis-

ta, temos concessionárias 
nas principais praças, 
que já oferecem o Pro-
grama Citroën Business 
Center, garantia de tran-

quilidade e competitivida-
de no pós-venda”, declara 
Toscano.

Em 2012, a Citroën co-
mercializou 283 unidades 
de Jumper Furgão 35LH, 
de 12 metros cúbicos. No 
acumulado deste ano, a 

primeiras revisões. “Com isso, 
o cliente paga apenas as peças 
substituídas, como filtros e óleo, 
que têm preços muito competi-
tivos com os demais do merca-
do”, afirma Yano.

A montadora chinesa reco-
menda que a primeira revisão 
seja feita aos 5.000 km, a se-
gunda aos 20.000 km e a partir 

daí uma revisão a cada 20.000 
km. São executados serviços no 
sistema de lubrificação do veí-
culo; verificação de filtros em 
geral e do tubo de saída do fil-
tro de ar; inspeção na linha de 
admissão de ar do motor; ins-
peção da linha de combustível; 
verificação do sistema de arre-
fecimento do motor; checagem 
da embreagem, das correias do 
motor, do sistema de freio e dos 
cubos das rodas, entre outras 
averiguações. 

“Temos notado um aumento 
percentual das revisões pelos 
usuários finais, creio que devido 
à conscientização dos mesmos 
nos quesitos de segurança e de 
redução dos custos de manuten-
ção. E com isso esperamos ter 
uma boa oportunidade no mer-
cado de reposição de peças”, 
acrescenta Yano.

Na previsão de Marcos Lean-
dro, diretor de vendas da Foton, 
o modelo mais vendido em 2013 
será o Foton Aumark 3.50, que 
é o produto da montadora na 
categoria de caminhonetes.

CItroën

Manutenção
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soma é de 715 unidades ven-
didas. Sobre o mercado de 
reposição de peças, Tosca-
no afirma que a montadora 
“mantém sua capacidade de 

atender às necessidades de 
peças de reposição do merca-
do por meio de taxas de dis-
ponibilidade imediatas da or-
dem de 95% – uma das mais 

altas do mercado”. E antecipa: 
“Com o aumento de volumes, 
aumentaremos também nosso 
estoque de componentes e pe-
ças de reposição”.

A Agrale não mantém 
programas especiais 
de manutenção. Se-
gundo Flavio Crosa, 
diretor de vendas, 
a montadora ofe-
rece a seus clien-
tes “treinamento, 
bom atendimento 
e preços justos”. O 
modelo mais vendi-
do pela Agrale neste 
ano, segundo Alvonir 
Anderle, diretor de 
vendas da montadora, 
foi o 10000, com a co-
mercialização de 117 
unidades de janeiro a 
setembro, ante 79 uni-
dades vendidas em igual 
período de 2012.  

Já no segmento de ônibus, o 
chassi MA 8000 foi o mais ven-
dido em 2012, com 1.259 uni-
dades comercializadas entre 
janeiro e setembro, e também 
em 2013, com 1.855 unidades 
vendidas no mesmo perío-
do. No geral, a Agrale somou 
vendas de 334 caminhões de 

AGrAle

janeiro a setembro de 2013, 
uma retração de 15,7% sobre 
igual época de 2012, segundo 
dados da Associação Nacional 
dos Fabricantes de Veículos 
Automotores (Anfavea).  

Segundo Anderle, houve um 

crescimento no mercado in-
terno de reposição de peças 
de 20% de janeiro a setembro 
de 2013. Somado ao mercado 
externo, o aumento foi de 27% 
em relação ao mesmo período 
do ano passado. 
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

Montadoras

áreA de pós-vendA

Tel.: (54) 3238-8000 - Fax: (54) 3238-8052

 dbernardi@agrale.com.br

AGrAle s.A.  

 BR 116, Km 145, 15.104 - São Ciro, Caxias do Sul 
  RS - CEP: 95059-520  

  Tel.: (54) 3238-8000 - Fax: (54) 3238-8052 

 www.agrale.com.br

servIços de pós-vendA
Atendimento 24 horas: Ligação gratuita ofere-
ce atendimento de emergência como guincho 
e serviços de mecânica, 24 horas por dia, em 
todo o território nacional e Mercosul. Número 
0800-703-0701 no Brasil e 55-11-4331-5173 
para Mercosul.

Centro de dIstrIbuIção de peçAs
Equipe de vendas da fábrica oferece atendi-

mento imediato de peças de reposição, tanto 
em relação a pedidos normais, que abastecem 
o estoque de peças de cada revenda, como a 
pedidos de emergência.

pronto AtendIMento de servIços
Mecânicos treinados pela fábrica e equipados 
com ferramental especial estão disponíveis 
para prestar atendimento de manutenção nas 
revendas ou de emergência

AC: 1| AL: 1 | AM: 1 | BA: 5 | ES: 1 | GO: 2 | MA: 2 | MT: 3 | MS: 1 | MG: 2 | PA: 3
PR: 8 | PE: 1 | PI: 1 | RN: 1 | RS: 10 | RO: 3 | RR: 1 | SC: 6 | SP: 7 | SE: 1
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Frederic Chapuis (diretor de vendas)

João Paulo Toscano (gerente geral de vendas corporativas)

CItroën do brAsIl   

 Rua Engenheiro Francisco Pitta Britto, 779
 Santo Amaro, São Paulo - SP - CEP: 04753-080 

   Tel: 0800-011-8088

 www.citroen.com.br

A empresa vai lançar o “Programa de Manuten-
ção” no início de 2014, que beneficiará tanto o 
cliente individual quanto o frotista porque pos-
sibilitará fazer toda a programação financeira 
das manutenções no momento da aquisição, 
proporcionando os benefícios da comodidade, 
previsibilidade, redução de custos e conserva-
ção. O objetivo é que esses aspectos, aliados 

ao agendamento dos serviços na rede de con-
cessionárias, tornarão a utilização do veículo 
Citroën ainda mais confiável. Especificamente 
para o público frotista, a montadora tem con-
cessionárias nas principais praças que já ofe-
recem o Programa Citroën Business Center, 
garantia de tranquilidade e competitividade no 
pós-venda

n.i.
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

Montadoras

áreA de pós-vendA

Renato Giovannini e Alexandre Galdino

Tel.: 0800-707-1000 - Fax: 0800-707-1001 

respostas.fiat@centralfiat.com.br 

FIAt AutoMóveIs s.A.  

 Av. Contorno, 3455 - Paulo Camilo, Betim -  
 MG - CEP: 32669-900  

  Tel.: 0800-707-1000 - Fax: 0800-707-1001

 www.fiat.com.br

AutoCentro
Oferece manutenção automotiva diferenciada com 
segurança e agilidade. O Autocentro Fiat oferece 
serviços rápidos e não é necessário agendamento. 
O cliente pode acompanhar de perto a execução 
dos serviços. 

FIAt eMpresAs
Programa direcionado para o atendimento de pes-
soas jurídicas que buscam  agilidade e qualidade 
de serviços diferenciados. O Fiat Empresas garan-
te atendimento exclusivo na rede Fiat o que gera 
um menor tempo de imobilização dos veículos.
A montadora oferece também suporte especiali-
zado, através de profissionais qualificados e pre-
parados para atender com excelência e manter a 
frota dos clientes sempre na rua. 

seMpre novo
Um serviço que elimina manchas, arranhões e amas-
sados através de pequenos reparos com baixo custo, 
que  podem ser feitos sem a necessidade de imobi-

lização do veículo, economizando tempo e dinheiro.  

revIsão proGrAMAdA
Transparência e segurança na hora de fazer a ma-
nutenção programada do veículo, feita por profis-
sionais especializados e com a garantia e qualida-
de das Peças Genuínas Fiat. 
Preço conhecido e válido em todas as concessio-
nárias Fiat do país.

MAnutenção FIAt
O plano de manutenção programada dos veículos 
prevê operações de manutenção e troca do óleo 
do motor nos intervalos descritos no manual do 
veículo, parte do kit de bordo. A Rede Assistencial 
Fiat está apta a realizar as operações de manuten-
ção previstas pelo Plano de Manutenção Progra-
mada bem como esclarecer dúvidas dos clientes 
sobre a funcionalidade do veículo. A Central de 
Relacionamento Fiat também está disponível para 
contato através dos telefones (0800) 282 - 1001 ou 
(0800) 707 - 1000.

AC: 1 | AL: 80 | AP: 1 | AM: 3 | BA: 32 | CE: 11 | DF: 12 | ES 15 | GO: 25 | MA: 10
MT: 8 | MS: 10 | MG: 76 | PA: 11 | PR: 43 | PB: 6 | PE: 16 | PI: 8 | RJ: 39 | RN: 5 
RS: 55 | RO: 8 | RR: 1 | SC: 41 | SP: 165 | SE: 3 | TO: 4
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Silvio Fedele 

Tel.: 0800-703-3673 

Ford Motor CoMpAny brAsIl ltdA

 Avenida do Taboão, 899 - Taboão, São Bernardo 
 do Campo - SP - CEP: 09655-900 

  Tel.: (11) 0800-703-3673

 www.fordcaminhoes.com.br 

Fleet servICe
Pacote manutenção programada.
Os Distribuidores Ford realizam a manutenção dos 
veículos mediante um valor mensal, conforme a 
quilometragem acumulada pelos mesmos. 
O Fleet Servide oferece três tipos de plano:
Class: realização das revisões especificadas no 
Plano de Manutenção do caminhão, incluindo pe-
ças/fluidos e mão de obra.
plus: itens do Plano Class mais a substituição de 
componentes de desgaste natural, incluindo em-
breagem, lonas/pastilhas de freio, reparo do mo-
tor de partida, tambores/discos de freio, bateria, 
lâmpadas e fusíveis.

prime: itens do Plano Plus mais manutenção cor-
retiva total para os demais componentes.

O Fleet Service permite:
• Ter custos de manutenção previamente definidos
• Realização das revisões a qualquer momento e 
em qualquer Distribuidor da Rede Ford Caminhões
• Atendimento especializado em todo o território 
nacional
• Utilização de peças originais
• Redução de paradas imprevistas
• O motorista não precisará carregar valores, bas-
tará assinar a Ordem de Serviço
• Valorização dos veículos, por ocasião da revenda.

AC: 1 | AL: 2 | AM: 1 | AP: 1 | BA: 7 | CE: 2 | DF: 2 | ES: 3 | GO: 4 | MA: 3 MT: 3 | MS: 2 
| MG: 14 | PA: 3 | PR: 12 | PB: 2 | PE: 4 | PI: 1 | RJ: 6 | RN: 2 RS: 15 | RO: 2  SC: 14

SP: 30 | SE: 1 | TO: 3
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

Montadoras

áreA de pós-vendA

Jorge Yano

Tel.: (11) 4493-6328

jorge.yano@fotonmotors.com.br

Foton AuMArk do brAsIl ltdA.

 Av. Duque de Caxias, 1500 - Jardim Promeca   
 Varzea Paulista - SP - CEP: 13223-025  

  Tel.: (11) 4595-7160

 www.fotonmotors.com.br

Plano de manutenção: Foton Aumark recomenda:
1ª. Revisão aos 5.000 km. 2º. Revisão aos 20.000 
km; a partir da 2ª. revisão a cada 20.000 km.
Serviços executados: sistema de lubrificação do 
veículo; verificação do elemento de filtros em 
geral e do tubo de saída do filtro de ar; inspeção 

na linha de admissão de ar do motor; verifica-
ção da linha de combustível; inspeção no siste-
ma de arrefecimento do motor; da embreagem; 
verificação das correias do motor, do sistema 
de freio/revisão geral e revisão dos cubos das 
rodas.

AL: 1 | DF: 1 | GO: 1 | MG: 2 | PA: 1 | PR: 1 | PE: 1 | RJ: 1 | RN: 2 | RS: 4 | SC: 2 | SP: 6
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Bruno Rubega Pimentel

Tel.: (11) 3882-3974

bruno.pimentel@navistar.com.br

InternAtIonAl Ind. AutoMotIvA dA AMérICA do sul ltdA.  
 Av. das Nações Unidas, 22.002 - Santo Amaro, São Paulo - SP 
 CEP: 04795-00  

 Tel.: (11) 3882-3200

 www.internationalcaminhoes. com.br 

proGrAMA de MAnutenção InternAtIonAl
Os pontos de serviços autorizados oferecem a mesma qualidade e estrutura das concessionárias - exceto 

vendas - e estão integrados ao sistema de garantia e assistência técnica international. Contam com oficina 
apta a avaliar as necessidades dos caminhões, realizar reparos e dar toda a assistência necessária através 

de ferramentas de diagnóstico específicas, além da disponibilidade de peças para reposição

AC: 1 | AL: 1 | AM: 1 | BA: 2 | CE: 1 | DF: 1 | ES: 1 | MT: 4 | MS: 2 | MG: 4 PA: 1 | PR: 3  
PB: 2 | RJ: 2 | RN: 1 | RS: 1 | RR: 1 | SC: 2 | SP: 3 | SE: 1
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

Montadoras

áreA de pós-vendA

Marina Gomes

Tel.: (31) 2107-5604

Email: marina.gomes@br.iveco. com

IveCo lAtIn AMerICA  

 Rua Senador Milton Campos, 155 - Vila da Serra  
 Nova, Lima - MG - CEP: 34000-000

  Tel: 0800 704 8326 / (31) 2133 4004

 www.iveco.com.br

proGrAMA vIp 
(very IMportAnt pArts)
Para os clientes Iveco Hi-Way, a montadora lançou a 
iniciativa VIP 50: uma seleção de 50 peças genuínas, 
para as quais garante a disponibilidade em até 48 
horas; caso contrário, o cliente leva a peça gratuita-
mente. Direcionado às peças mais importantes para 
eficiência e segurança do Iveco Hi-Way.

WIndelIvery 
O Programa Windelivery disponibiliza peças 24 horas 
por dia, 365 dias por ano, diminuindo o tempo de pa-
rada do veículo para garantir a satisfação e a renta-
bilidade do cliente. 

IveCo AssIstAnCe non stop
O programa garante suporte técnico emergencial to-
dos os dias, 24 horas por dia, em todo o território na-
cional. A tranquilidade do cliente é garantida, ainda, 
por uma frota de 70 oficinas móveis à disposição em 
todo o País. O serviço parte do Centro de Atenção 
ao Cliente Iveco. Basta ligar gratuitamente para 0800 
702 3443. 

telesservIço
É feito um diagnóstico do caminhão através de uma 
conexão remota entre a fábrica e a concessionária, 
diminuindo o tempo do veículo parado. Através de um 
sistema avançado de conexão remota, são transmi-

tidas para a fábrica informações sobre os sistemas 
elétricos do caminhão. A diagnose é feita a distância, 
indicando imediatamente as programações que de-
vem ser realizadas no próprio local. 

top drIver IveCo
Um treinamento de direção, no próprio local de traba-
lho. Ajuda quem está ao volante a conduzir o veículo 
de forma econômica e ambientalmente responsável, 
através de avaliações de produtividade, que levam a 
reduções no consumo de combustível, menor emissão 
de poluentes, maior durabilidade do veículo e consci-
ência da importância da manutenção preventiva. 

entreGA téCnICA
No momento da entrega técnica do veículo são de-
monstrados ao cliente Iveco as informações técnicas, 
funcionalidades e ministradas instruções fundamen-
tais de condução econômica do veículo. 

plAno essenCIAl e plAno Absoluto
A Iveco oferece duas  opções de planos a seus clien-
tes: Plano Essencial (Manutenção Preventiva) e Plano 
Absoluto (Manutenção e Reparação). O diferencial 
está na personalização dos planos. O cliente Iveco 
pode escolher de um a cinco anos de cobertura e 
custos padronizados, que permitem a melhor progra-
mação de paradas de acordo com a quilometragem 
rodada.

AL: 1 | AP: 1 | AM: 1 | BA: 4 | CE: 2 | DF: 1 | ES: 3 | GO: 3 | MA: 2 | MT: 3 | MS: 1  
MG: 8 | PA: 2 | PR: 9 | PE: 3 | PI: 1 | RJ: 3 | RN: 2 | RS: 11 | RO: 3 | SC: 12 | SP: 20
SE: 1 | TO: 3
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Sérgio Beraldo

Tel.: (11) 5013-3225 

MAn lAtIn AMerICA Ind. e CoMérCIo de veíCulos ltdA.

 Rua Eng. Alan da Costa Batista, 100 - Pedra Selada, 
 Resende - RJ - Cep: 27511-970 

 Tel.: (11) 5582-5122 - Fax: (11) 5582-5556

 www.man-la.com

volkstotAl/MAn 
A ferramenta de gestão de frota e rastreamento 
que equipa todos os cavalos-mecânicos Volkswa-
gen conta com novas funcionalidades que agregam 
ainda mais valor para o frotista no gerenciamento 
de suas operações, como o Controle de jornada de 
trabalho dos motoristas e o Controle de emissões 
de carbono, este último monitorado por meio do 
consumo real de combustível do veículo.

ContrAtos de MAnutenção volksnet 
Desenvolvido conforme as exigências das segura-
doras e gerenciadoras de risco, o Volksnet otimiza 
operações de transporte com informações geradas 
pelo seu sistema. Na prática, um gerente de frota 
pode obter, em tempo real, dados como tempo uti-
lizado na rotação da faixa econômica, localização 
do veículo, consumo de combustível, velocidade, 
frenagens bruscas, e condução em neutro (“ban-
guela”).

MAn GuArd 
Com esta solução de rastreamento e gestão de 

frota é possível monitorar a frota em tempo real 
e tomar decisões eficientes quanto à logística, se-
gurança e telemetria. O sistema permite manter 
contato com o motorista para minimizar riscos e 
detalhar relatórios gerenciais. Tudo em conformi-
dade com as exigências de seguradoras e geren-
ciadoras de risco.

ChAMevolks
Este serviço tem a finalidade de prestar suporte 
técnico ao cliente ou usuário de um caminhão 
Volkswagen, em qualquer lugar do Brasil. Através 
de ligação gratuita para o  0800 019 3333.

MAn servICe – Assistência 24 horas
 Através de ligação gratuita, o cliente ou usuário 
conta com um canal de comunicação com a fábri-
ca, disponível todos os dias da semana para su-
porte técnico e atendimento ao seu veículo. Além 
de contar com uma equipe altamente qualificada 
e exclusiva para veículos extrapesados oferece 
atendimento bilíngue com cobertura em todo Bra-
sil e Mercosul.

AL: 2 | AP: 1 | AM: 1 | BA: 7 | CE: 3 | DF: 1 | ES: 4 | GO: 4 | MA: 2 | MT: 3 MS: 3 
MG: 17 | PA: 6 | PR: 13 | PE: 5 | PI: 2 | RJ: 10 | RN: 3 | RS: 12 | RR: 1

SC: 14 | SP: 34 | SE: 1 | TO: 3
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Ari Gomes de Carvalho

Tel.: (19) 3725-3681 - Fax: (19) 3725-3635 

ari.g.carvalho@daimler.com

Montadoras

MerCedes-benz do brAsIl ltdA.                                                   

 Av. Mercedes-Benz, 679 - Distrito Industrial, 
 Campinas - SP, CEP: 13054-750

 Tel.: (19) 3725-2000 - Fax: (19) 3725-3635

 www.mercedes-benz.com.br

proGrAMA MerCedes AssIstAnCe
Um dos mais completos programas do mercado, 
sem qualquer custo durante o período de vigência 
da garantia do veículo. Oferece socorro mecâni-
co, reboque, facilidade no envio de peças, auxílio 
para troca de pneus, hospedagem e muitos outros 
benefícios. O cliente dispõe desses serviços a 
qualquer momento e em qualquer parte do territó-
rio brasileiro; basta ligar para 08009709090.                                       
                                                                    
e-CoMMerCe
A Mercedes-Benz dispõe de um canal via inter-
net para venda de peças genuínas. Esta moderna 
plataforma amplia a comodidade para os clien-
tes que, por meio de um processo simples e ágil, 
podem contar com a ampla cobertura de atendi-
mento da Mercedes-Benz.                                                                                                                                

ContrAto de MAnutenção de FábrICA
Assegura a previsibilidade de custos, ofere-

cendo atendimento em âmbito nacional por 
meio da rede de concessionários. Disponível 
nas versões: Basic Service, com a cobertura 
das manutenções preventivas;  Full Service, 
que cobre todas as manutenções preventivas 
e corretivas; e Lube Service, com cobertura 
para as trocas de óleo e filtro do motor, além 
de custo com mão de obra.      
                                                                      
treInAMentos
Contribuindo para que os motoristas aproveitem 
todo o potencial dos caminhões no dia a dia de 
trabalho, a empresa oferece o curso Técnicas de 
Operação – básica e avançada – nas intalações 
dos clientes, nos centros de treinamento da Mer-
cedes-Benz em Campinas (SP), Porto Alegre (RS), 
e Recife (PE), ou nos centros de treinamento ho-
mologados. O programa aborda técnicas e dicas 
práticas para os motoristas visando um transpor-
te mais seguro e econômico.

AC: 1 | AL: 2 | AM: 1 | AP: 1 | BA: 7 | CE: 4 | DF: 1| ES: 5 | GO: 5 | MA: 2 
MG: 27 | MS: 2 | MT: 4 | PA: 5 | PB: 4 | PE: 6 | PI: 2 | PR: 18 | RJ: 10 | RN: 2 
RO: 4 | RR: 1 | RS: 15 | SC: 17 | SE: 2 | SP: 44 | TO: 3
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Julio Fiorin 

Tel.: (64) 3411-8694 

juliofiorin@mmcb.com.br

MMC AutoMotores do brAsIl ltdA

 Rodovia BR 050, km 283, Quadras: 5, 7, 7A, S.Nº
 Dimic Catalão - GO - CEP: 75709-901  

 Tel.: (64) 3411-8500

 www.mitsubishimotors.com.br 

proGrAMA MItrevisão
Revisão com preço fixo nacional, incluindo mão 

de obra de verificação e troca de itens, conforme 
plano de manutenção preventiva. 

proGrAMA MItkit peças
Peças instaladas com mão de obra inclusa.

proGrAMA MItrenova
Peças remanufaturadas, com a mesma garantia e 

qualidade de itens novos, com preços diferenciados.

Serviços gerais de mecânica/elétrica/tapeçaria, 
funilaria e pintura (seguradoras e particular), 

pneus, alinhamento e balanceamento, acessó-
rios originais.

AC: 1 | AL: 2 | AP: 1 | AM: 2 | BA: 8 | CE: 5 | DF: 3 | ES: 4 | GO: 7 | MA: 3 MT: 19 
MS: 3 | MG: 19 | PA: 9 | PR: 13 | PB: 3 | PE: 5 | PI: 1 | RJ: 13 | RN: 2  RS: 10 | RO: 4 

RR: 1 | SC: 10 | SP: 48 | SE: 2 | TO: 2
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Osvaldo Novaes JR. 

Tel.: (11) 2536-3000 

atendimento@sac.peugeot.com.br

peuGeot CItroën do brAsIl AutoMóveIs  
 Rua Eng. Francisco Pitta Brito, 779 - Santo Amaro,  
 São Paulo - SP - CEP: 04753-080

  Tel.: (11) 2536-3000

 www.peugeot.com.br

revIsão preço FIxo 
São as revisões de toda a nossa gama de veiculos 
com preços fechados de mão de obra mais peças 
para todas as redes de concessionárias. Preços 
preestabelecidos e divulgados.  

pACotes de peçAs 
e pACotes de servIços
Serviços como troca de óleo, pastilha de freio e 
velas que têm preço fixo de mão de obra mais pe-
ças estabelecidas em todo o território nacional.

AC: 1 | AL: 1 | AP: 1 | AM: 1 | BA: 6 | CE: 4 | DF: 4 | ES: 3 | GO: 3 | MA: 1 MT: 3
MS: 2 | MG: 15 | PA: 2 | PR: 15 | PB: 2 | PE: 2 | PI: 1 | RJ: 15 | RN: 2  RS: 13 
RO: 1 | RR: 1 | SC: 16 | SP: 48 | SE: 1 | TO: 1
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Tel.: 0800-055-5615 

renAult do brAsIl s.A. 

 Av. Renault, 1300 - Borda do Campo, São José dos Pinhais
 PR - CEP: 83070-900

 Tel.: 0800-055-5615 - Fax: (11) 4331-5222

 www.renault.com.br

proGrAMA renAult AssIstAnCe
É um programa de benefícios concedido a todos os 

veículos “zero km” com até 3,5 toneladas comer-
cializados pela Renault do Brasil S.A. e/ou sua 

rede de concessionárias autorizadas instaladas 
no Brasil, para o atendimento e o fornecimento de 
serviços emergenciais, em todo o território nacio-

nal, obedecidas as suas condições gerais.      

renAult MInuto
O Renault Minuto oferece mão de obra especia-

lizada e treinada pela montadora; diagnóstico 
computadorizado; controle de qualidade; garantia 

dos serviços e garantia de peças genuínas.       

renAult pro +
Programa voltado para empresas e clientes pro-
fissionais que oferece tratamento diferenciado 

e ágil. Também inclui mão de obra especializada 
e treinada pela montadora; diagnóstico compu-
tadorizado; controle de qualidade; garantia dos 

serviços e garantia de peças genuínas.          

rede de ConCessIonárIAs renAult 
Oferecem mão de obra especializada e treinada 
pela montadora; diagnóstico computadorizado; 

controle de qualidade; garantia dos serviços, 
garantia de peças genuínas; venda e instalação 

de peças e acessórios genuínos.  

AC: 1 | AL: 2 | AP: 1 | AM: 1 | BA: 6 | CE: 3 | DF: 7 | ES: 4 | GO: 10 | MA: 3 MT: 3 
MS: 3 | MG: 17 | PA: 3 | PR: 23 | PB: 4 | PE: 9 | PI: 2 | RJ: 23 | RN: 3

RS: 29 | RO: 1 | RR: 1 | SC: 27 | SP: 76 | SE: 2 | TO: 1
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Fabio Souza

Tel.: (11) 4344-9333 

 marketing.br@scania.com. br 

sCAnIA lAtIn AMerICA ltdA. 

 Av. José Odorizzi, 151 - Vila Euro, São Bernardo do  
 Campo -  SP - CEP: 09810-90

   Tel.: (11) 4344-9333

 www.scania.com.br

novos proGrAMAs de MAnutenção 
scania premium – contempla todas as manuten-
ções preventivas e corretivas (se necessárias), com 
cobrança por km rodado ou horas trabalhadas. Pos-
sibilita ao cliente manter o controle total do fluxo de 
caixa de sua empresa, sem gastos inesperados. 

scania trem de Força – cobre todas as revisões 
imprescindíveis aos veículos comerciais e também as 
manutenções corretivas das partes internas do mo-
tor, caixa de mudanças e diferencial com cobrança 
por km rodado. 

scania standard – inclui as substituições de óleos 
e lubrificantes necessárias, além de check list especí-
fico durante o tempo contratado. O acerto é realizado 
por meio de uma taxa mensal fixa ao longo do perío-
do combinado. 

scania Compacto – garante as substituições de 
todos os kits de filtros e lubrificantes, além da mão 
de obra necessária para o veículo durante o período 
contratado. O pagamento é realizado a partir de um 
valor mensal combinado previamente. 

AC: 1 | AL: 1 | AP: 1 | AM: 1 | BA: 7 | CE: 1 | DF: 1 | ES: 2 | GO: 3 | MA: 3 MT: 5 
MS: 3 | MG: 11 | PA: 5 | PR: 10 | PB: 1 | PE: 1 | PI: 1 | RJ: 2 | RN: 2  | RS: 12 | RO: 5  
RR: 1 | SC: 10 | SP: 19 | SE: 1 | TO: 2

novos servIços
Manutenção Flexível
Leva em consideração o tipo de aplicação e a manei-
ra de condução do veículo. Depois da primeira revi-
são, uma ferramenta fará um diagnóstico do produto 
programando as próximas revisões. Prolonga o inter-
valo entre as consultas à oficina.

 óleo sintético
Alternativa ao produto mineral, o óleo sintético LDF-3 
está disponível para os caminhões Streamline. Pode 
dobrar o intervalo de troca e gerar economia de 15% 
no custo de manutenção. 
 
sistema de diagnose e programação
Exclusivo sistema que analisa todas as informações 
do veículo por meio de um completo relatório, que 
assegura a manutenção ainda mais rápida e precisa, 
além de garantir maior disponibilidade. Customiza as 
funções do veículo de acordo com a necessidade do 
motorista e da operação. 

Consultoria de desempenho
Assegura maior disponibilidade do produto e econo-
mia de combustível, o que se traduz em mais renta-
bilidade no trabalho do cliente. Por meio da leitura 
técnica dos dados operacionais do veículo é possível 
extrair o máximo de sua performance.
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servIços | proGrAMAs

ConCessIonárIAs
QUANTIDADE POR ESTADO

áreA de pós-vendA

Reinaldo Serafim

Tel.: (41) 3317-8111 

Grupo volvo AMérICA lAtInA

 Av. Juscelino Kubitschek de Oliveira, 2600
 Cidade Industrial de Curitiba, Curitiba - PR - CEP: 81260-900 

  Tel.: (41)  3317-8111 - Fax: (41) 3317-8601

 www.volvo.com.br

proGrAMAs de MAnutenção volvo 
Azul: Manutenção preventiva. 
prata: Manutenção preventiva completa e reparos no trem de 
força. 
ouro: Manutenção preventiva e corretiva, além de reparos no 
trem de força, em um plano completo e personalizado de acordo 
com as necessidades do seu negócio.

voAr – Volvo Atendimento Rápido / 0800 41 6161
O VOAR oferece atendimento 24horas sete dias por semana com 
técnicos especializados e conta com todo o suporte da Volvo. A 
assistência é segura e ágil para atendimentos em qualquer situ-
ação, independentemente do lugar onde esteja. O serviço orienta 
o motorista a executar intervenções emergenciais no veículo para 
possibilitar sua locomoção até uma concessionária Volvo mais 
próxima. Caso não seja possível, assim que a natureza do proble-
ma é identificada, um técnico experiente irá até o motorista, em 
um veículo equipado para realizar a manutenção necessária.

pIt stop volvo 
O Pit Stop Volvo é um serviço de valas exclusivas para troca de 
óleo. É realizado com a máxima agilidade e mão de obra gratui-
ta. Ao parar no Pit Stop o caminhão também ganha o CheckUp 
Rode +,  que abrange 65 itens. O atendimento de confiança e a 
inspeção de técnicos da Volvo é sinônimo de garantia e segu-
rança para o veículo. Consulte se a concessionária da sua região 
oferece este serviço.

peçAs reMAn 
Optar por quem é pioneira no segmento e possui a maior oferta 

Reman do mercado, faz toda a diferença. Nas peças remanufa-
turadas da Volvo os componentes danificados são substituídos 
por novos, garantindo o mesmo desempenho, qualidade e dura-
bilidade de uma peça genuína Volvo. As peças REMAN possuem 
custo até 40% menor e ainda contribuem com o meio ambiente.

peçAs GenuínAs volvo
As peças genuínas Volvo mantêm o veículo rodando com maior se-
gurança e por muito mais tempo.  A Volvo oferece um programa 
rápido e eficaz de fornecimento de todas as peças do caminhão, 
garantindo sempre a qualidade de fábrica. Todas as peças genuínas 
possuem garantia de doze meses, sem limite de quilometragem.

servIço Genuíno volvo
A rede de concessionárias Volvo conta com uma infraestrutura 
projetada especialmente para os veículos da marca, com profis-
sionais treinados pela Volvo. São feitos diagnósticos rápidos e 
precisos, com oferta de suporte técnico da fábrica e disponibili-
dade de peças genuínas para os reparos.

teleMátICA
A Volvo oferece programas de gerenciamento de frota para 
caminhões e ônibus que oferecem aos clientes um panorama 
completo da operação com os veículos.  O Dynafleet, voltado 
para caminhões, auxilia o planejamento das ações de acordo 
com as características de operação, carga e rota, através do 
controle logístico e de dados de telemetria.  O Gerenciador de 
Frota de ônibus é aplicado a veículos urbanos e rodoviários e é 
uma ferramenta que contribui para aumentar a produtividade e 
a rentabilidade da operação. 

AL: 1 | AM: 1 | BA: 5 | CE: 1 | DF: 1 | ES: 1 | GO: 3 | MA: 2 | MT: 3 | MS: 2 
MG: 9 | PA: 3 | PR: 11 | PE: 1 | PI: 1 | RJ: 3 | RN: 1 | RS: 8 | RO: 2 | SC: 11  SP: 15

SE: 1 | TO: 1
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Produtos dedicados e fortalecimento do setor de pós-vendas 
são os principais focos da MAN para atuar no competitivo 
mercado brasileiro

novos serviços e produtos

A MAN Latin America foi 
criada oficialmente em 16 de 
março de 2009, com a aquisi-
ção da Volkswagen Caminhões 
e Ônibus pela MAN. Sediada 
em Resende, no Estado do Rio 
de Janeiro, é pioneira no Bra-
sil na adoção do conceito de 
gestão “Consórcio Modular”. A 
capacidade total de produção é 
de 80 mil veículos por ano e a 
montadora tem seis mil colabo-

radores. A empresa conta com 
uma rede de 150 concessioná-
rias espalhadas pelo Brasil.

Para Luciano Carvalho Gar-
cia, executivo de garantia e re-
lacionamento com o cliente da 
MAN, que falou sobre o tema 
“Novos Horizontes na Parceria 
com Clientes”, durante o Fó-
rum de Gestão e Eficiência de 
Frotas”, o nível de exigência do 
consumidor mudou muito nas 

últimas três décadas. “Antes o 
cliente só queria custos baixos 
e manutenção simples. Agora, 
vivemos um período de profis-
sionalização do setor de trans-
portes, em que os transporta-
dores buscam caminhões voca-
cionais, especialmente desen-
volvidos para suas aplicações”.  
Daqui a cinco ou dez anos, a 
realidade das fábricas deve se 
tornar completamente diferen-

Indústria

Márcia Pinna Raspanti

Em termos de novos produtos, 
os lançamentos da MAN Latin 
America ganham mais potência, 
com os modelos Constellation 
19.420, 25.420 e 26.420. Além 
do motor Cummins de 420 cava-
los, os veículos estão equipados 
com a transmissão automati-
zada de série V-Tronic. Os mo-
delos Volkswagen de 330 e 390 
cavalos, já bem conhecidos no 
mercado, também poderão ser 
equipados com a transmissão. A 
versão leito teto baixo da cabine 
Constellation completa as novi-
dades da linha. 

O cavalo mecânico TGX 29.480 
6x4 deve ser lançado em meados 
de 2014. O veículo, perfeito para 
operações de longas distâncias, 
será o mais potente de toda a li-
nha, com uma das melhores re-
lações potência versus consumo 
de combustível do mercado, e 
oferece o que há de mais moder-
no e sofisticado em transporte de 
cargas, com níveis de conforto e 
segurança comparáveis aos de 

lançamentos recentes
um automóvel de luxo. 

“Em dois anos, crescemos 
consideravelmente nossa li-
nha de produtos. Com o novo 
caminhão MAN, passaremos 
a oferecer produtos de 150 a 
480 cavalos de potência, nosso 
maior leque de opções desde 
quando iniciamos nossas ativi-
dades, há mais de 32 anos”, diz 
Roberto Cortes, presidente da 
MAN Latin America.

O Constellation 24.280, um su-
cesso de vendas da marca, passa 
a oferecer mais uma opção para 
seus clientes: a transmissão au-
tomatizada V-Tronic, combinada 
ao exclusivo sistema de eixo au-
tomatizado Smart Ratio. A tec-
nologia, patenteada e totalmente 
desenvolvida pela engenharia da 
MAN Latin America em Resen-
de, torna possível aproveitar ao 
máximo as duas relações do eixo 
e multiplicar o potencial da cai-
xa. Com esse sistema, a empresa 
passa a oferecer a mais ampla 
gama de veículos com transmis-

são automatizada do mercado, 
nos modelos de 190 a 480 cv.

Entre os leves, o destaque é o 
Delivery 10.160 Plus, que pos-
sui maior capacidade de carga 
quando adaptado com o ter-
ceiro eixo, e flexibilidade para 
diversas aplicações. Com ele, 
a empresa atenderá de forma 
ainda mais ampla o mercado 
de VUCs (Veículos Urbanos de 
Carga), que cresce a cada ano 
nos centros urbanos. A linha 
Worker chega renovada com 
os novos 17.230 e 23.230, 
ambos equipados com motor 
MAN D08. Ideais para entregas 
e serviços em áreas urbanas, 
como distribuição de bebidas, 
os veículos são parte da linha 
de produtos vocacionais da 
montadora.

Com presença marcante em 
mais de 30 países da América 
Latina, Oriente Médio e África, 
a MAN Latin America realiza, 
pela primeira vez, lançamentos 
simultâneos com produtos que 
atuarão nos mercados brasilei-
ro e de exportação. 
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te da atual. “Teremos fábricas 
integradas com os clientes, com 
uma produção completamente 
direcionada”, acredita.

Com a economia estável e 
madura, Garcia afirma que país 
assiste a um boom dos serviços 
e do consumo, principalmente 
com o advento do e-commerce 
e do delivery. “Isso traz moder-
nização e profissionalização do 
segmento de transportes, que 
deve crescer cada vez mais. Já 
observamos maior participação 
do cliente no relacionamento 
com a fábrica. Os mercados 
buscam foco no negócio e não 
no veículo. Além disso, existe 
uma grande preocupação do 
gestor em acompanhar o de-
sempenho da frota, corrigindo 
as falhas e melhorando a pro-
dutividade”, diz.

Garcia afirma que o mercado 
hoje é puxado pelos caminhões 
extrapesados. No segmento 
de ônibus, o programa federal 
Caminho da Escola tem contri-
buído para o aquecimento das 
vendas – a montadora já pro-
duziu mais de 12 mil unidades 
para o programa. 

MultIplICAdor 
de ConheCIMento

Na opinião de Garcia, os ser-
viços de pós-vendas se tornam 
cada vez mais importantes no 
Brasil. “Além da assistência 
técnica, o treinamento é um 
item fundamental no cenário 
atual. Treinamos um moni-
tor, que se torna multiplicador 
dos conhecimentos adquiridos. 
O papel do motorista tende a 
mudar bastante nos próximos 
anos”, diz.

Os diferenciais da MAN La-
tin America, de acordo com 
Garcia, são: desenvolvimento 
de produtos conjunto com o 
cliente (veículos vocacionais), 
ferramentas de relacionamento 

com o cliente, pesquisas de sa-
tisfação, canal de comunicação 
com a fábrica com atendimen-
to 24 horas, acompanhamento 
das respostas dos veículos em 
campo e histórico e melhoria 
contínua do produto. “Oferece-
mos contrato de manutenção 
sob medida, mais de dez anos 
de histórico, além de mais de 
20 mil veículos para desenvol-
ver soluções específicas para as 
aplicações. Disponibilizamos 
acompanhamento em tempo 
real da manutenção e maior 
eficiência na manutenção dos 
veículos”, resume Garcia.

Em pós-vendas, os destaques 
são os contratos de manuten-
ção, a possibilidade de utiliza-
ção da estrutura da fábrica e da 
rede de concessionários para 
realizar a manutenção dos veí-
culos e garantias estendidas. 
”Oferecemos ainda produtos e 
soluções desenvolvidos com for-
necedores parceiros para dispo-
nibilizar soluções em monitora-
mento e telemetria da frota. A 
gestão conjunta da manutenção 
da frota, como o background da 
fábrica apresenta possibilida-

des para aumentar a vida útil 
das peças e desempenho do veí-
culo. O cliente pode dispor de 
componentes sob medida para 
aplicações, planos de manuten-
ção e ações”, explica.  

Garcia acredita em uma nova 
tendência no segmento de 
monitoramento e telemetria, 
com veículos que possibilitem 
a obtenção de mais dados de 
desempenho disponibilizados 
pela fábrica, e parceiros que 
desenhem soluções para ge-
renciar questões ligadas a meio 
ambiente, desempenho, manu-
tenção e vida útil do veículo.

Outra novidade da MAN 
para o setor de pós-vendas é 
a linha de lubrificantes Almax, 
que passa a ser comercializa-
da em toda a rede de conces-
sionárias do Brasil, a partir de 
janeiro de 2014. Desenvolvi-
do para os caminhões e ôni-
bus Volkswagen e caminhões 
MAN, o produto, que segue o 
conceito dual brand, promete 
alta performance na proteção 
contra o desgaste, proporcio-
nando maior economia de ma-
nutenção.

vivemos 
um período de 

profissionalização 
do setor de 

transportes

Luciano Carvalho Garcia, 
executivo de garantia 
e relacionamento 
com o cliente da MAN
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A BgmRodotec oferece 
ferramentas integradas 

que ajudam as empresas a aumentar 
sua produtividade, controlando gastos 
e planejando manutenção e estoques  

soluções para aprimorar 
a gestão de frotas

A BgmRodotec é uma empre-
sa de tecnologia que desenvolve 
e implementa softwares para 
gestão de transportes, nos seg-
mentos de carga e passageiros. 
Há 30 anos atuando neste setor, 
a companhia atende mais de 
dois mil clientes em todo o Bra-
sil. De acordo com Valter Luiz 
da Silva, gerente comercial da 
BgmRodotec, as ferramentas 
tecnológicas para gestão de fro-
tas nunca foram tão importan-
tes como atualmente, já que as 
empresas de transporte vivem 
uma “sinuca de bico”. “Não há 
como gerenciar os preços do 
mercado. Então, a única solu-
ção para aumentar a receita é 
gerenciar os custos”, diz.

Para ter mais produtividade 
é necessário investir na gestão 
de frotas, o que ajuda o empre-
sário a ter mais controle e me-
nor custo nas suas operações. 

Com uma gestão eficiente, é 
possível ainda diminuir riscos 
em relação aos investimentos 
na frota de veículos; aumentar 
a vida útil da frota; e diminuir 
os furtos ou desvios de combus-

tível e pneus. Os principais as-
pectos que precisam ser moni-
torados e controlados de perto 
pelas empresas de transporte 
são abastecimento, componen-
tes, compras, estoque, manu-

Soluções e sistemas

Márcia Pinna Raspanti

Arrecadação
Bilheteria
Escala estatística
Fretamento e turismo

Contabilidade
Escrituração �scal
Ativo imobilizado

Contas a pagar
Contas a receber
Controle bancário

Frota
Abastecimento
Componentes

Compras
Estoque

Manutenção
Motores

Pneus

Apontamento de horas
Departamento médico

Folha de pagamento
Jurídico

Recursos humanos
Segurança no trabalho

Treinamento

Telemarketing
Operacional

Comercial
Faturamento e comissões

Atendimento
Comercial
Expedição 
Faturamento
Tracking
Comissões
Agregados

Operacional
de cargas e

encomendas

Principais módulosPrincipais módulosPrincipais módulos

Passageiros
urbano e

rodoviário

Contábil
e fiscal

Administrativo
e financeiro

T.R.R.

Pessoal

Oficina 
e materiais
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tenção, motores e pneus. 
Como a manutenção da frota 

é um dos principais gastos das 
empresas de transportes, Silva 
acredita que as companhias de-
vem não apenas acompanhar 
os indicadores de 
performance dos 
veículos e moto-
ristas, mas sobre-
tudo controlá-los. 
“Analise os re-
sultados e aja de 
acordo com eles. 
Lembre-se de que 
é na manutenção 
da frota que a em-
presa ganha ou 
perde dinheiro. 
No cenário atual, 
esta economia, 
que é fruto da efi-
ciência, vai fazer 
a diferença na hora de contabi-
lizar os lucros”, explica.

Com tantos produtos à dispo-
sição, muitas vezes as empre-
sas não sabem como usar as 
ferramentas de que dispõem 
ou fazem mau uso delas, não 
aproveitando todos os recursos 
oferecidos e não se benefician-
do da tecnologia disponível. “O 
cenário ainda é este: as solu-
ções estão disponíveis, mas são 
mal aproveitadas. Outra ques-

tão importante é que não dá 
para pensar que a manutenção 
da sua empresa tem as mes-
mas características da manu-
tenção de outras empresas. É 
importante encontrar a forma 

mais adequada 
de gestão para 
a sua empresa, 
com soluções 
customizadas”, 
informa Silva.

Na hora de pla-
nejar a manu-
tenção da frota, 
o gestor preci-
sa estar sempre 
atento a uma sé-
rie de fatores va-
riáveis, que vão 
desde a relação 
entre o custo e o 
benefício de cada 

serviço até a produtividade por 
veículo e a própria receita da 
companhia. “Não adianta dis-
por de uma ótima manutenção 
e não ter o veículo disponível 
quando necessário. Ou então 
gastar mais do que a empresa 
pode arcar. Quem determina 
quanto se gasta com manuten-
ção é a receita”, afirma Silva. 
“Já foi muito mais fácil fazer a 
gestão de frota, mas hoje temos 
muitas variáveis”, considera.

Valter Luiz da Silva, 
gerente comercial da 
BgmRodotec

A única 
solução para 

aumentar a receita 
é gerenciar 
os custos

É na 
manutenção 
da frota que 
a empresa 

ganha 
ou perde 
dinheiro
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A gestão eficiente das fro-
tas está longe de ser uma ta-
refa simples. Para Valter Luiz 
da Silva, gerente comercial da 
BgmRodotec, o sonho de todo 
empresário é encontrar uma 
forma de fazer todo o processo 
automaticamente: pesquisar to-
dos os indicadores da empresa; 
analisar quais deles estão fora 
dos padrões; enviar e-mail para 
os responsáveis. Enquanto isso 
não é possível, existem ferra-
mentas tecnológicas que ajudam 
o gestor a integrar todos os pro-
cessos, desenvolvendo os indi-
cadores necessários e ajudando 
na hora de tomar as decisões.

A BgmRodotec oferece solu-
ções como o Globus Parts, um 
portal especializado em compra 
e venda. Em operação desde ju-
nho deste ano, ele atende, ini-
cialmente, à carteira de clientes 
da empresa, que atualmente 
compra cerca de R$ 1 bilhão 
de reais em autopeças e servi-
ços. Os usuários do ERP Globus, 
um software que gerencia atu-
almente um total aproximado 
de cem mil veículos (ônibus e 
caminhões), podem utilizar o 
portal gratuitamente, neste pri-
meiro momento. 

No que se refere aos fornece-
dores, uma vez cadastrados no 
portal Globus Parts, eles pode-
rão fazer ofertas públicas para 
toda comunidade de dois mil 
clientes, assim como receber 
cotações públicas dessa comu-
nidade, aumentando em muito 
as suas oportunidades de ne-
gócios. Os fornecedores pagam 
uma taxa de R$ 50 a R$ 90, in-
dependentemente da sua quan-
tidade de vendas. Para acessar 
o portal, basta o cliente ter 
acesso à internet. 

Outro destaque no portfó-
lio da Bgm é o Globus Intelli-

gence, que proporciona uma 
visão estruturada e segmen-
tada de todos os dados arma-
zenados no software Globus, 
garantindo um suporte espe-
cializado para diagnosticar a 
raiz do problema e promover 
a solução correta. O produ-
to investiga o uso inadequado 
do software, que pode ser em-
pregado de forma equivocada 
ou mesmo subaproveitado.                                                                        
O primeiro passo é fazer um 
mapeamento da empresa para 
descobrir as causas do proble-
ma. Em seguida, é preciso en-
contrar as oportunidades de 
melhoria e fazer a validação do 
procedimento junto à empresa. 
“Desenvolvemos um manual de 
processos para ser utilizado no 
treinamento dos funcionários e 
também um manual de gesto-
res, com todos os indicadores, 
que será utilizado na checagem 
dos resultados”, explica. 

Já o Globus Intelligence pro-
porciona uma visão sistêmica 
da parte operacional das empre-
sas, monitorando os indicadores 
e corrigindo as eventuais falhas. 
Por meio de várias informações 
que são cruzadas para se obte-
rem diferentes indicadores, é 
possível ter uma visão completa 
dos processos e agir diretamen-
te nos gargalos de cada empre-
sa. A ferramenta é 100% web, 
podendo ser utilizada também 
em tablets e smartphones. 

Além da nova geração do 
Globus Intelligence, que per-
mite o controle dos resultados 
de todos os setores via iPad, a 
empresa oferece ferramentas 
para o controle de produtivida-
de online, recursos de integra-
ção mobile, por satélite e ro-
teirizador online de carga, em 
tempo real, além do serviço de 
consultoria de processos.

portal de compra e venda 
Silva lembra que para obter 

resultados melhores é preci-
so inovar. “O que não signi-
fica, necessariamente, intro-
duzir uma prática ou ideia 
totalmente nova. A mudança 
organizacional, ou seja, di-
ferentes formas de fazer as 
mesmas coisas internamente, 
ou a criação de rotinas ou cul-
tura de trabalho, pode trazer 
resultados surpreendentes. O 
resultado aparece quando se 
atinge o alinhamento de três 
fatores fundamentais para o 
sucesso: estratégia, processos 
e pessoas”, acredita.

Para trabalhar com o con-
ceito de desenvolvimento das 
pessoas, é necessário treinar e 
requalificar constantemente a 
mão de obra. “A tecnologia au-
tomotiva muda a cada instante, 
e novos processos, conceitos, 
equipamentos de diagnósticos 
e insumos mudam na mesma 
velocidade. Esta atualização no 
conhecimento dos profissionais 
de manutenção é de fundamen-
tal importância”, afirma Silva.

Ele destaca a relevância de 
contar com mão de obra qua-
lificada na liderança da ges-
tão da manutenção. Conforme 
afirma, a responsabilidade 
por esse setor frequentemente 
fica a cargo de um profissional 
com muitos anos de empresa, 
que, por mais que conheça o 
processo, não tem um aper-
feiçoamento técnico e teórico 
adequado. “A manutenção é 
uma área de estudo científico 
da engenharia e é preciso ter 
um conhecimento apurado e 
atualizado”, diz.

Outro ponto essencial é es-
tabelecer metas claras, iden-
tificando as necessidades e 
criando as metas. “É preciso 
ter objetivos, valores e prazos. 
E também implantar a cultura 
de análise de resultados men-
sais”, resume Silva.

Soluções e sistemas
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A Ecofrotas ajuda as empresas na gestão dos veículos, sempre com 
ênfase na preservação do meio ambiente

por uma frota 
ambientalmente correta

Com cerca de dez mil clientes 
corporativos, a Ecofrotas atua no 
mercado brasileiro de gestão de 
frotas com foco em sustentabili-
dade. A empresa gerencia mais 
de 640 mil veículos de 115 mil 
empresas e atende 96% do terri-
tório nacional, realizando treina-
mento dos condutores – 347 mil 
motoristas já foram treinados. 
Compartilha a mesma estrutura 
operacional com a Ecobenefícios, 
organizada em nove unidades. 
O modelo de atuação da empre-
sa tem como premissa facilitar a 
gestão da frota de veículos para 
manter o cliente com foco total 
no negócio, oferecendo soluções 

completas, ajustadas às necessi-
dades de cada empresa, cobrindo 
questões tecnológicas, técnicas 
ou de gestão. 

Em qualquer uma dessas es-
feras, os principais aliados são 
o uso intensivo da tecnologia e 
a busca da inovação. Contando 
com uma plataforma tecnológica 
flexível, os sistemas da unidade 
de negócios estão preparados 
para gerenciar frotas leves, pesa-
das, mistas ou de equipamentos 
das empresas de serviços, indús-
tria e comércio. Entre os setores 
da economia atendidos, estão os 
de utilities, transporte de valores, 
logística, locadoras de automó-

veis, indústria alimentícia, indús-
tria de bebidas, atacado, varejo, 
eletroeletrônicos, laboratórios 
farmacêuticos, bancos, governos, 
prefeituras e órgãos públicos em 
geral.

A Ecofrotas oferece soluções 
integradas para as empresas 
que são divididas em: sistema 
de gestão de abastecimento em 
formato online, que controla o 
abastecimento e o desempenho 
dos veículos e condutores; siste-
ma de manutenção online desti-
nado a monitorar a manutenção 
preventiva e corretiva da frota; 
relatório de inteligência de frota, 
que fornece relatórios gerenciais 

Soluções e sistemas

Márcia Pinna Raspanti

A Algar Telecom é uma empre-
sa brasileira de telecomunicações 
que decidiu investir em sustenta-
bilidade, reduzindo os gases de 
efeito estufa gerados pela sua fro-
ta de veículos. A equipe de gestão 
de frotas da companhia escolheu 
a Ecofrotas como parceira nesta 
tarefa. Com o Programa Frota 
Sustentável, foi realizada uma 
revisão na política de frota da 
Algar, em que todos os pontos 
foram levados em consideração. 
Foi preparado um relatório para 
orientar todos os detalhes que 
envolvem este setor da empresa, 
com regras de abastecimento, 
tipo de combustível e manuten-
ção. O resultado foi uma reestru-
turação completa, em que todos 
os colaboradores foram incluídos 

A frota a etanol da Algar 

divino sebastião, presidente da Algar 
telecom: empresa superou metas de 
redução de emissão de gases estabelecidas 
pelos padrões globais de sustentabilidade

e informados das decisões. 
Três meses depois, o etanol 

passava a ser o principal com-
bustível da frota da Algar, que 
conta com cerca de mil veículos. 
O movimento começou com uma 
semana de ações para a defesa 
do uso do etanol, como uma série 
de palestras realizada pela Eco-
frotas. Foram cumpridas várias 
etapas: estruturação da política, 
divulgação, conscientização e im-
plantação com gestão. 

Hoje, 90% do abastecimento 
na Algar Telecom é feito com eta-
nol. “Houve ainda uma melhora 
de 33% no índice de sustentabi-
lidade móvel da frota”, informa 
Cristiana Heluy de Castro, da as-
sessoria de comunicação, marca 
e sustentabilidade da Algar.

Há dois anos, a Algar Tele-
com criou o Programa de Ges-
tão Ambiental. “É uma iniciativa 
que trouxe resultados concretos, 
como redução de custos, mais 
eficiência, além de agregar mais 
valor à marca, influenciando a 
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Almeida somogyi, gerente 
da ecofrotas: sistema 
avalia o índice de 
sustentabilidade da frota

escolha dos clientes”, conta Cris-
tiana. “É preciso ter em mente 
que sustentabilidade não é só 
charme, traz valor ao negócio. 
Precisamos nos perguntar sem-
pre como tornar nossa frota mais 
eficiente ambientalmente. Para 
isso, devemos buscar parceiros 
sustentáveis”, completa.

Para Cristiana, é preciso detec-
tar as fragilidades nos diferentes 
processos da empresa. “Pode ha-
ver problemas na manutenção, 
na condução consciente, no abas-
tecimento ou em qualquer outra 
área da companhia. O importan-
te é descobrir onde estão estas 
falhas e atuar fortemente para 
corrigi-las. Com mais eficiência 
e parcerias sustentáveis, pode-
mos reduzir substancialmente 
a emissão de gases”, explica.  A 
Algar Telecom conseguiu uma di-

minuição dos custos de 12%, em 
média, depois da implementação 
do programa.

Com o objetivo de manter os 
resultados e obter melhorias con-
tínuas, as equipes de gestão de 
frotas e de sustentabilidade da 
empresa realizam reuniões men-
sais. “É muito importante esti-
mular essa integração entre estas 
duas áreas”, acredita Cristiana.  

De acordo com Divino Sebas-
tião, presidente da Algar Tele-
com, o programa só trouxe resul-
tados positivos. “A parceria com 
a Ecofrotas, que faz a gestão dos 
nossos veículos, possibilitou que 
a empresa superasse as metas de 
redução de emissão de gases de 
efeito estufa estabelecidas pelos 
padrões globais de sustentabili-
dade, além de reduzir custos de 
operação e financeiros”, afirma.

para apoiar o gestor de frota na 
tomada de decisões estratégicas, 
táticas e operacionais, a partir 

de indicadores de alta 
precisão, gerados por 
meio de uma base de 
dados de business in-
telligence (BI); tercei-
rização da gestão de 
abastecimento; e ter-
ceirização da gestão 
de manutenção.

Com a ajuda da tec-
nologia, a companhia 
traz mais produtivi-
dade e eficiência aos 
clientes. “A ideia é a 
automatização de to-
dos os processos, in-
clusive a anexação da 
nota fiscal. O sistema 
é baseado na gestão 

por exceção, quando um procedi-
mento sair do padrão, ele é acio-
nado para que as providências 

sejam tomadas e os padrões se-
jam quebrados”, explica Rodrigo 
de Almeida Somogyi, gerente de 
inovação em serviços e sustenta-
bilidade da Ecofrotas.

O principal programa da com-
panhia é a Frota Sustentável, que 
busca reduzir os gases de efeito 
estufa, substituindo, inclusive, os 
combustíveis tradicionais pelos 
ecológicos, como o etanol. A Eco-
frotas possui um sistema integra-
do com empresas de telemetria, 
que permitem o cruzamento de 
informações de quilometragem 
e localização. Em primeiro lugar, 
é feita uma avaliação do índice 
de sustentabilidade da frota – 
por meio de indicadores gerais, 
econômicos, sociais e ambien-
tais – para se criar o mapa de 
desempenho. “É dada uma nota 
a diversos itens da operação do 
cliente, como segurança, manu-
tenção, viabilidade econômica, 
condução, emissões, eficiência 
energética, política de frotas e 
tecnologia. Assim, descobrimos 
que questões precisam ser me-
lhoradas”, diz Somogyi.

Antes de oferecer o programa 
aos clientes, a empresa aplicou 
o projeto na própria frota e pôde 
identificar os pontos mais favorá-
veis a um desempenho sustentá-
vel e os pontos de melhoria. É o 
caso da manutenção preventiva 
dos veículos, da capacitação dos 
condutores, da redução do uso de 
combustíveis fósseis e sua substi-
tuição por uma alternativa origi-
nada de fonte renovável. O esfor-
ço demonstrou que houve uma 
redução média de 63% nas emis-
sões de gases de efeito estufa.

Até agora, cerca de 20 empre-
sas já aderiram ao programa, 
como Votorantim, BRF, grupo 
EcoRodovias, Algar Telecom e 
grupo Tombini. “Em breve, lan-
çaremos um portal para dar su-
porte às empresas na hora de 
construir ou reestruturar a polí-
tica de frotas”, informa Somogyi.
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Empresas podem obter ganhos financeiros se fizeram 
o correto uso dos seus equipamentos

engenharia da confiabilidade 
otimiza gestão dos ativos

Tudo que se produz pode 
ser quantificado, mensurado, 
processado e avaliado. A en-
genharia da confiabilidade de-
senvolveu fórmulas e padrões 
para otimizar as operações 
em qualquer cadeia produtiva. 
Os serviços de transporte tam-
bém podem ser beneficiados. 
O engenheiro Claudio Caiani 
Spanó, diretor-executivo da Re-
aliaSoft do Brasil, demonstrou 
em sua palestra “A Engenharia 
da Confiabilidade na Gestão de 
Frotas”, feita durante o Fórum 
de Gestão e Eficiência de Fro-
tas, como obter melhores re-
sultados durante a vida útil de 
um veículo ou de equipamentos 
usados por transportadores.

Como se dá a gestão de fro-
ta na engenharia da confiabili-
dade? Para Spanó, a primeira 
questão que os gestores devem 
levantar é se a corporação para 
a qual trabalham está extrain-
do o maior valor dos ativos. Os 
veículos, por exemplo, estão 
rendendo o máximo que po-
deriam para gerar maior ren-
tabilidade para as empresas? 
Para ele, geralmente as empre-
sas não extraem o máximo dos 
seus ativos por questões cultu-
rais, má informação ou práti-
cas erradas.   

Esta cultura está para mudar 
no País. O engenheiro afirmou 
que o Brasil deve regulamentar 
em breve a Norma ISO 55000 
para padronizar parâmetros 
que deixarão o aproveitamento 

mais seguro dos ativos. O obje-
tivo é trazer ganhos econômi-
cos, que poderão ser repartidos 
com toda a sociedade. Com a 
norma, ficará mais fácil con-
seguir o certificado que leva as 
companhias a conseguir otimi-
zar seus veículos.  

De acordo com Spanó, as em-
presas de gestão de frota tra-
balham com a incumbência de 
buscar a redução do custo total 
da operação (opex) e investi-
mento (capex). Também estão 
no foco do gestor aumento da 
disponibilidade dos equipa-
mentos, diminuição de paradas 
não programadas, garantias de 
que a programação seja cum-
prida, além de aumento da pro-
dutividade operacional visando 
obter a  padronização dos pro-
cedimentos.

“Toda norma aponta para o 
que fazer, mas não diz como 
fazer”, explicou Spanó.  “Como 
fazer a gestão do meu ativo se 
eu não sei quando meu ativo 
vai falhar?”, questionou. “Devo 
fazer inspeção ou deixar peças 
sobressalentes? Experiência, 
feeling e matemática podem 
ajudar o gestor a encontrar as 
respostas, coisas que as em-
presas não fazem hoje em dia, 
porque ainda não contam com 
parâmetros corretos”, afirmou.

Segundo Spanó, a Norma 
55000 é uma adaptação da PAS 
55, aplicada pelo  Institute of 
Asset Management (IAM). Um 
dos pilares da normatização é 

o uso de ferramentas necessá-
rias para que se chegue à ex-
celência operacional durante 
todo o ciclo da vida de um ativo 
– máquinas, caminhões, equi-
pamentos, aparelhos, etc.

Outro pilar da norma é a 
aprendizagem organizacional, 
metodologia que prepara a em-
presa para uma evolução cultu-
ral, conscientizando as lideran-
ças, equipes e terceiros ao pro-
mover relações sustentáveis, 
alinhando propósitos comuns.

Segundo Spanó, as empre-
sas devem procurar identificar 
onde estão os maiores proble-
mas quando querem obter o 
total aproveitamento dos ati-
vos. “O problema pode estar 
nas interfaces”, disse. “Porque 
os departamentos não se con-
versam? A compra deve prio-
rizar o menor custo? Para o 
engenheiro, o gestor tem de le-
var em conta a aquisição, mas 
também o ciclo de vida, caso 
contrário poderá haver perda 
financeira lá na frente. 

A Asset 55 prevê dez etapas 
de implantação da norma em 
quatro fases. O primeiro pas-
so é a avaliação do sistema de 
gestão de ativos. Em seguida, é 
feito o diagnóstico estratégico 
e operacional, plano de imple-
mentação, que inclui comuni-
cação sistemática da gestão. 

Na segunda fase, a norma 
provoca a sensibilização e cria-
ção de consenso. Logo após, 
faz a capacitação e execução 

Soluções e sistemas

Wagner Oliveira
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da implementação. Na terceira 
fase, ocorre o monitoramento 
do plano, das percepções e dos 
resultados dos participantes do 
processo, além da análise crí-
tica do compartilhamento das 
informações, lacunas, pontos 
fortes e tendências. Na última 
etapa, são propostas ações cor-
retivas, preventivas e oportuni-
dades de melhoria. 

Por fim, são feitas avaliações 
dos processos aprendidos, cer-
tificação e promoção dos novos 
objetivos estratégicos. “O passo 
a passo desse processo pode le-
var a um novo padrão cultural, 
que será muito vantajoso para 
as empresas”, afirmou.

redução de Custos

Segundo Spanó, as empresas 
frotistas podem obter redução 
de até 20% nos custos anuais 
da manutenção, redução de até 
30% nos estoques sobressalen-
tes de peças, queda de 20% no 
valor anual do seguro, além de 
ser uma garantia segura para 
decisões sobre investimentos 
em novos ativos.

“Gestão de ativos é um pon-
to bem forte, que envolve todo 
mundo”, afirmou Spanó. “As 
empresas descobrem fazendo, 
mas as pessoas precisam estar 
motivadas.” Ele citou em sua 
palestra o exemplo de uma di-
retora escolar que quebrou as 
paredes para juntar classes de 
diferentes séries para motivar 
os alunos a construir conhe-
cimento compartilhado com 
troca de experiências entre tur-
mas mais e menos avançadas.

Segundo o engenheiro, a nor-
ma pode ser resumida em de-
sempenho, risco e custo. “Mas 
é muito trabalhoso de fazer. 
Você não consegue isso sem 
matemática e estatística, sem-
pre com a orientação”, disse. 

Nas estratégias de ativos de 

classe mundial, as empresas 
buscam garantias de que os 
ativos críticos cumpram seu 
desempenho, risco e custo. Es-
tudos de manutenção centrada 
na confiabilidade (RCM) levam 
em conta a visão estruturada 
para analisar falhas potenciais, 
programação de ações, nível de 
operabilidade aceitável, nível 
de risco minimizado,  custo-be-
nefício e preservação da função 
do sistema.

desCobrIr FAlhAs

“É preciso recorrer aos dados 
acumulados pelas empresas e 
que normalmente são despre-
zados”, disse Spanó. Assim, a 
engenharia da confiabilidade 
processa dados de históricos 
da organização.  “O foco é fa-
zer a empresa ganhar dinheiro, 
descobrindo falhas – com técni-
cas e estatísticas, além de tra-
balhar as pessoas em conjunto 
para quebrar as interfaces”, 
assegurou.

Spanó citou como exemplo 
uma usina hidrelétrica que 
trocava peças sistematicamen-
te num período de seis meses 
porque o protocolo do forne-
cedor indicava a substituição. 
Dados internos não demons-
travam a necessidade de trocas 
em intervalos curtos. Com base 
nos dados analisados pela en-
genharia da confiabilidade, a 
hidrelétrica optou por períodos 
mais longos para a reposição 

da peça. Só com essa atitude, 
a empresa conseguiu econo-
mizar US$ 1 milhão por ano. 
“Depois de aplicada a fórmula 
matemática, descobriu-se que 
a chance de a peça quebrar era 
de 0,0006%”, afirmou Spanó.

Dentro da manutenção, a en-
genharia avalia as curvas da 
confiabilidade com a medição 
do desgaste das peças, análise 
de dados da vida útil do equipa-
mento para fazer as projeções 
das possibilidades de falha. Os 
benefícios para as empresas 
ao aplicarem a engenharia da 
confiabilidade é a garantia da 
disponibilidade do processo de 
produção e a determinação dos 
planos de manutenção usando 
uma metodologia estruturada. 

Frotistas 
podem obter 

redução 
de até 20% nos 
custos anuais 
da manutenção

Cláudio Spanó, diretor-executivo 
da RealiaSoft do Brasil
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Gestores precisam conhecer todos os detalhes durante 
a vida útil da frota para otimizar a operação

Análise ampla dos custos 
evita erros e armadilhas

Para conquistar uma opera-
ção otimizada, o gestor de frota 
tem de sair da camisa de força 
custo de compra do veículo, ma-
nutenção e gasto com combustí-
vel. Uma análise correta e ampla 
sobre os dados gerados na uti-
lização do veículo leva a muitos 
outros ganhos que, ao longo da 
vida útil da frota, vão proporcio-
nar economia para a empresa. 
“Eu acho que as empresas ainda 
estão muito amarradas a con-
ceitos básicos da compra pelo 
menor preço sem levar em con-
ta outras vertentes”, afirmou o 
consultor da Deploy Consultoria 
de Supply Chain, Luciano Gazen, 
que ministrou a palestra “A im-
portância estratégica das frotas 
na cadeia de valor da logística”, 
durante o Fórum de Gestão e 
Eficiência de Frota, promovido 
pela OTM Editora. 

A maior parte da experiên-
cia de Gazen vem do setor far-
macêutico, que compra frota 
leve para o profissional pro-
pagandista – aquele que visita 
médicos e hospitais para ven-
der medicamentos. Esta figura 
também é comum em outros 
segmentos do varejo, como o de 
bebidas e gêneros alimentícios. 
Frotas leves geram grande de-
manda para a indústria auto-
mobilística, que chega a vender 
até 20% de sua produção para 
empresas que repassam veícu-
los a funcionários em atividade 
trabalhista ou recompensa por 
mérito profissional.

Muitos desses segmentos do 
varejo chegam a ter funcionários 
especializados para cuidar da 
frota, que, ao final da vida útil, 
é repassada ao funcionário que 
utilizou o veículo a um preço de-
preciado ou é vendida ao merca-
do de veículos usados. Além de 
dar a melhor conservação possí-
vel ao veículo, cabe ao gestor fa-
zer a manutenção, acompanhar 
o abastecimento e disponibilizar 
a frota o máximo possível para 
que vendas não sejam perdidas. 

“Por trás dessa operação apa-
rentemente simples e básica, há 
procedimentos que devem ser 
levados em conta para o maior 
rendimento da frota”, afirmou 
Gazen, que teve a maior expe-
riência no setor ao administrar 
uma frota de dois mil veículos 
de um dos maiores laboratórios 
do Brasil. Por não ficar amarra-
do na questão do preço de lis-
ta, Gazen disse que conseguiu 
comprar modelos mais potentes, 
confortáveis e de maior capaci-
dade de carga, pois ficou prova-
do que, no ciclo total da utiliza-
ção, eram muito mais vantajosos 
do ponto de vista financeiro para 
a empresa do que um modelo 
que custava mais barato. Con-
tribuíram para essa conclusão 
todo um serviço de apoio de mo-
nitoramento, abastecimento e 
comportamento da frota. “Como 
o veículo pertence à empresa, 
cada centavo economizado faz 
diferença no gasto em toda a 
vida útil”, considerou. 

Empresas que disponibilizam 
veículos para seus profissionais 
podem recuperar o ICMS e tam-
bém o imposto estadual pago 
sobre a gasolina, se provarem 
que o veículo estava a serviço de 
vendedores. Por isso, também é 
preciso um bom suporte técnico 
fornecido por várias empresas 
no mercado, como a Ticket, que 
ajudam os frotistas a recuperar 
os cupons fiscais.

Segundo Gazen, a primeira 
observação que um gestor de 
frota deve analisar na compra é 
o modelo ideal para cada tipo de 
aplicação. Quanto ao custo, deve 
ter o máximo de parâmetro pos-
sível para saber todos os  gastos 
durante o uso. Para otimização, 
deve ter parâmetros para deixar 
o veículo disponível pelo maior 
tempo, controlando sistemati-
camente o abastecimento, ma-
nutenção e gastos com seguro, 
multas e documentação.

“Se um frotista sabe, por 
exemplo, que em determinada 
região o álcool tem o preço mais 
vantajoso, deve orientar toda a 
frota para que não seja abasteci-
da com gasolina”, afirmou. Mas, 
antes disso, deve confirmar se o 
veículo vai render mais com o 
combustível verde – mesmo com 
a diferença de preço, alertou. 
Ao controlar o abastecimento, 
segundo Gazen, o frotista evi-
ta perdas, pois  elimina o risco 
de fraudes. “O vendedor propa-
gandista pode dizer que rodou 
dois mil quilômetros, quando 
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na verdade percorreu só mil”, 
disse. Por isso, a frota deve es-
tar constantemente monitorada, 
completou.

Até que seja definida a compra 
do veículo, é preciso saber que 
tipo de carga será transportada. 
Para isso, é necessário ter infor-
mações sobre a otimização da 
cubagem e medidas fora do pa-
drão, como também onde o veí-
culo vai circular – estrada ou ci-
dade,  ou nos os dois – e quais são 
as condições da infreastrutura e 
áreas de restrição de trânsito. 

 Para completar o quadro de 
informações, Gazen explicou 
também que são necessários 
dados sobre a rodagem. Ela re-
quer cuidados especiais, segu-
rança, câmeras, rastreadores e 
blindagem. No caso dos remé-
dios, é preciso ter controle de 
temperatura,com amplo monito-
ramento da carga e da cabine do 
veículo. 

Em caso de frotas leves, é ne-
cessário saber se o veículo será 
utilizado paratransportar pesso-
as, par ir a visitas a clientes ou 
realizar vendas. O tamanho e a 
acessibilidade do porta-malas 
podem definir a compra de um 
determinado modelo, por exem-
plo, se esta for a principal preo-
cupação da empresa.  

De acordo com Gazen, o cál-
culo do custo total para a deci-
são de compra do veículo deve 
considerar itens como o custo de 
aquisição, valor pago pelo usuá-
rio ao final da vida útil, deprecia-
ção, custos de seguro, manuten-
ção e abastecimento. “Também 
é preciso um teste de consumo 
para checar as informações di-
vulgadas pelas montadoras. 
Hoje, qualquer veículo pode ser 
emprestado pelos fabricantes 
para teste dos frotistas”, afir-
mou. Dependendo da aplicação 
do veículo, dados como produ-
tividade, conforto, segurança e 
satisfação são importantes para 

que as empresas façam a reten-
ção de talentos.

Para o consultor, a manu-
tenção é otimizada quando se 
levam em conta gastos com re-
paros, peças e serviços. Na sua 
opinião, cabe ao gestor estabele-
cer metas anuais. “O orçamento 
anual de manutenção da frota é 
cumprido? Qual a previsão de 
revisões, valores das peças e flu-
xo de caixa?” Conforme disse, o 
gestor tem de atingir um nível de 
disponibilidade satisfatório com 
menor tempo de manutenção, 
valores pré-aprovados, presença 
e qualidade da rede credenciada 
de acordo com o método de tra-
balho da companhia. 

O custo da rodagem também 
tem de ser otimizado. Para isso, 
a intermediação de empresas 
que disponibilizam meio de pa-
gamento eletrônico é ideal, já 
que elas fornecem parâmetros, 
políticas bem definidas, recupe-
ração de Imposto sobre a Circu-
lação de Mercadorias e Serviços 
do combustível e recolhimento 
da nota fiscal. “Há aparelhos 
disponíveis no mercado para re-
dução de consumo de combustí-
vel, testados e homologados por 
grandes distribuidoras de bebi-

das com 12% a 15% de econo-
mia. Os dados estão disponíveis 
para todos os tipos de veículo de 
passeio e de carga, assim como 
para motores a gasolina, etanol 
e diesel”, afirmou Gazen.

Segundo o consultor, a teleme-
tria é importante para também 
checar o nível de sinistralidade 
de determinado veículo e com-
portamento da frota, o que pode 
levar à redução de custo de se-
guro e suas evoluções. “Um mo-
torista que tem um mau compor-
tamento, com acelerações e frea-
das bruscas, pode ser corrigido. 
Se a empresa não orientá-lo, 
existe a possibilidade de ocorrer 
acidentes, provocando aumento 
do seguro, que pode chegar ao 
ponto de inviabilizar uma opera-
ção”, considerou.

Gazen afirmou ainda que 
uma frota bem gerida não ga-
rante só retorno à empresa 
como também preserva o em-
prego do gestor. “A base do 
conhecimento é amplamente 
valorizada no mercado, que 
busca profissionais que consi-
gam fazer as empresas manter 
o foco no negócio sem atentar 
para os problemas que uma 
frota provoca”, finalizou.

É preciso 
fazer um teste 
de consumo 
para checar 
informações 

divulgadas pelas 
montadoras

Luciano Gazen, 
consultor da Deploy
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Empresas lançam soluções tecnológicas para ajudar 
o transportador a proteger-se de roubos e furtos, além de 
melhorar a produtividade da frota

novas tecnologias garantem 
segurança também ao motorista

Mais conhecida por seus re-
lógios de ponto, a Dimep en-
trou, há cerca de um ano, no 
mercado de monitoramento 
de frotas com o lançamento do 
Sistema de Rastreamento Di-
mep Sat. Entusiasmada com o 
crescimento da demanda e com 
base na boa aceitação de seu 
produto no mercado, a compa-

nhia lança mais um produto: o 
Miniprint Driver, um relógio de 
ponto integrado ao rastreador, 
capaz de controlar as horas ex-
tras e normais trabalhadas dos 
condutores da frota. 

O mercado de rastreamento 
de veículos está em expansão 
no Brasil, registrando hoje um 
aumento real de 25% em rela-

ção ao ano anterior.
Com a modernização, o Di-

mep Sat passou a auxiliar seus 
clientes no cumprimento à Re-
solução 417/2012 do Conse-
lho Nacional de Trânsito (Con-
tran), que disciplina a jornada 
de trabalho dos motoristas. “O 
procedimento é o mesmo de 
um relógio de ponto comum. O 
motorista pode utilizar um nú-
mero da matrícula, cartão ou 
impressão digital para se iden-
tificar e dar a sua localização. O 
equipamento é integrado com o 
banco de dados do cliente, que 
pode monitorar o comporta-
mento do motorista”, explica 
Paulo Lima, gerente de vendas 
do Dimep Sat.

Os relógios de ponto contam 
ainda com tecnologia por lei-
tor de código biométrico, no-
vas catracas para controle de 
acesso e fechadura FaceLock, 
um moderno sistema de con-
trole de acesso por reconheci-
mento facial, que integra duas 
câmeras de infravermelho 
para analisar e identificar o 
rosto em três dimensões, for-
necendo uma verificação rápi-
da e confiável. 

Entre as regras definidas 
pela nova Lei do Motorista 
está o controle do tempo tra-
balhado, limitando a oito ho-
ras a jornada, com descanso 
obrigatório de 11 horas. Os 
intervalos devem acontecer 

Márcia Pinna Raspanti

paulo lima, da dimep: empresa 
quer ampliar participação no mercado

Soluções e sistemas
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por meia hora a cada quatro 
horas de direção contínuas. 
Por ser um profissional que 
atua em trânsito e longe da 
sua empregadora, monitorar 
as horas trabalhadas de con-
dutores e assistentes é uma 
tarefa bastante trabalhosa e 
passível de erros.

O sistema de monitoramen-
to de frotas Dimep Sat possi-
bilita ao administrador locali-
zar com precisão cada um dos 
seus veículos e gerenciá-los 
nos períodos em que rodam 
ou ficam parados. Os dados 
registrados são enviados em 
tempo real via GPRS à matriz 
da empresa, o que permite ve-
rificar se os períodos de des-
canso estão sendo cumpridos 
corretamente. Com isso, o ad-
ministrador não depende do 
relatório de deslocamento que 
seria feito manualmente pelo 
motorista, evitando falhas na 
informação.  

A base de dados do Dimep 
Sat é capaz de armazenar 
mais de 24 meses de históri-
co. A solução oferece a loca-
lização georeferenciada dos 
carros, facilitando o monito-
ramento de paradas em locais 
indevidos e eventuais desvios 
nas rotas. “O produto é um 
sucesso desde o lançamento. 
Agora, com a nova solução 
do relógio de ponto, amplia-
remos ainda mais nossa atu-
ação”, diz Lima.

Outro destaque da empresa 
é a nova linha Dimep Parking, 
que auxilia na gestão de es-
tacionamentos usando como 
principal quesito a integração. 
Os equipamentos, além de pro-
verem automação e controle, 
comunicam-se de forma eficaz 
com sistemas de acesso de pes-
soas em edifícios. Dessa forma, 
o usuário cadastrado faz uso de 
um único crachá, com leitura 
de código de barras ou proxi-

midade, para ter acesso ao es-
tacionamento e também às ins-
talações do prédio.

beneFíCIos pArA A vIpex

A Vipex, transportadora de 
móveis e decorações de Guaru-
lhos, em São Paulo, instalou o 
sistema Sat em seus 110 veícu-
los. “Notamos que com o ras-
treamento diminuímos a ocio-
sidade dos carros nos clientes 
e nas filiais e passamos a in-
formar com exatidão o posicio-
namento das entregas”, infor-
ma Ricardo Osório, gerente de 
frota da Vipex.  Outros clientes 
que utilizam o aparelho são a 
empresa de turismo Bozzato, a 
Construtora Ferreira Guedes, 
a empresa de locação de gera-
dores Aggreko e uma das mais 
novas parceiras, a Refrigeran-
tes Convenção, que pretende 
ampliar o serviço para uma 
frota de mais de 300 veículos.

rAstreAdor porto seGuro

Empresa que também é mais 
conhecida por outra atividade, 
a de seguros, a Porto Seguro 
está neste segmento de mer-
cado com o Rastreador Trans-
portes Monitorados, dispositivo 
que permite a localização tanto 
da carga quanto do veículo, em 
caso de roubo ou furto. Junto 
ao equipamento, o cliente con-
ta com o serviço de gerencia-
mento de riscos, que integra o 
rastreamento, e a interação da 
Central 24 horas sobre o veícu-
lo, por meio da prévia combi-
nação de um conjunto de ações, 
como bloqueio de veículo, trava 
do baú, entre outras. Dessa for-
ma, compõem um conjunto de 
soluções para a segurança do 
transporte de cargas.  

O Rastreador Transportes 
Monitorados Porto Seguro foi 
criado a partir de tecnologia 

própria (com comunicação 
GPRS e dual chip) e pode ser 
adquirido na opção comoda-
to, em que os itens necessá-
rios para o monitoramento 
são fornecidos pela empresa 
e o contratante assume o va-
lor mensal do serviço. A Porto 
Seguro dispõe de um centro 
técnico exclusivo para instala-
ção e manutenção de seus dis-
positivos de rastreamento. Em 
algumas regiões, o cliente tam-
bém conta com a possibilida-
de de realizar a instalação nos 
veículos na própria empresa, 
que oferece ainda treinamen-
tos teóricos e práticos para 
os funcionários envolvidos no 
transporte de cargas, para que 
conheçam o manuseio do ras-
treador e outros procedimen-
tos de segurança. 

A gerente de transportes 
monitorados da Porto Seguro, 
Rose Matos, chama a atenção 
para a importância crescente 
das soluções em rastreamento 
para o transporte de cargas. 
“Mais que acompanhar o per-
curso, os dispositivos rastre-
adores facilitam a tomada de 
providências em uma eventual 
necessidade”, afirma. “Aliados 
às estratégias de gerenciamen-
to de riscos, proporcionam 
tranquilidade tanto para o pro-
prietário da mercadoria quan-
to para o seu transportador.” 

IsCAs pArA CArGAs

Além do Rastreador Trans-
portes Monitorados, a Porto 
Seguro possui outras solu-
ções em rastreamento para o 
transporte de cargas. A Isca 
Eletrônica, por exemplo, é um 
dispositivo que, uma vez colo-
cado em meio à mercadoria, 
funciona quando ocorre al-
gum problema com o rastre-
ador principal do veículo, fa-
cilitando a sua localização em 
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uma eventual emergência.
Por meio da empresa Porto 

Seguro Transportes Monito-
rados, a Porto Seguro ofere-
ce soluções em gerenciamen-
to de riscos próprias para o 
transporte de cargas. Podem 
ser desenvolvidas conforme 
a necessidade do cliente e in-
cluem, por exemplo, monito-
ramento constante dos rastre-
adores instalados nos veículos 
transportadores, por meio da 
central de atendimento; siste-
mas eletrônicos que disparam 
ações previamente combina-
das, sempre que houver indí-
cios de atos criminosos ou de 
acidentes; escoltas; e softwa-
res que “autorizam” a viagem 
ao condutor da carga e “li-
beram” as portas do veículo 
transportador. 

buonny

Além de soluções para evi-
tar roubos e furtos de cargas, 
as empresas buscam a tecno-
logia para otimizar os proces-
sos da cadeia logística, mini-
mizando acidentes, agilizar as 
entregas e dar mais seguran-

ça para o motorista.  
Não basta, porém, instalar 

equipamentos modernos se 
o gestor não souber usar de 
maneira adequada as ferra-
mentas de que dispõe. “Com 
ações inteligentes, o geren-
ciamento de riscos auxilia a 
transportadora a cumprir o 
compromisso de entrega das 
mercadorias ao seu destino e 
o embarcador a preservar a 

Saber 
qual tecnologia 

deve ser 
usada em cada 
operação pode 
evitar perdas 

altíssimas 
para 

as empresas

marca e a manutenção do seu 
market share. E à segurado-
ra possibilita o equilíbrio do 
índice de sinistros e prêmios, 
viabilizando melhores taxas 
de seguros”, explica Cyro 
Buonavoglia, presidente da 
Buonny, uma gerenciadora de 
riscos independente do Brasil.

A gerenciadora de riscos 
precisa, primeiramente, fazer 
a análise do perfil do motoris-
ta. A ação detalha o tipo de 
mercadoria que o profissio-
nal transporta habitualmente, 
região em que atua, histórico 
dos trajetos, sinistros e re-
ferências profissionais. Uma 
série de informações junto às 
características de cada em-
barque possibilita classificar 
o profissional mais adequado 
para cada viagem. O próximo 
passo é traçar o plano de ro-
tas, identificando os locais de 
risco potencial ao longo dos 
trajetos e indicando os pon-
tos seguros de parada, a fim 
de evitar exposição a roubos e 
acidentes. 

Segundo Buonavoglia, os 
rastreadores ajudam a evitar 
e solucionar crimes. “Saber 
qual a tecnologia a ser usa-
da em cada operação é mui-
to importante. Isso pode evi-
tar perdas altíssimas para a 
empresa”, diz. A central de 
monitoramento dos veículos 
também é importante. Com 
a tecnologia embarcada para 
o controle e segurança, ela 
é responsável por criar um 
histórico das viagens, que se 
transformam em informações 
importantes para localização 
e recuperação de mercadorias 
roubadas. “Porém, apesar de 
várias etapas do processo se-
rem automatizadas, ainda é 
o ser humano o responsável 
pela operação. Assim, o trei-
namento de cada profissional 
é fundamental”, explica.

Soluções e sistemas

"o treinamento 
de cada profissional

é fundamental”, 
diz Cyro buonavoglia, 

da buonny
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TECNOLOGIA EM TRANSPORTE

A CTF tem o aditivo 
mais importante para 
abastecer sua frota:
a inteligência.
CTF é um sistema automático e inteligente de controle e gestão de abastecimento de 
frotas de veículos urbanos e rodoviários. Sem intervenção humana o sistema registra 
quilometragem, quantidade e valor do combustível abastecido.E você tem garantia 
absoluta que o combustível pago entrou no veículo autorizado. CTF é parceira das 
duas maiores redes de postos e dois dos maiores bancos do país.
CTF. Você de olho na sua frota.

www.portalctf.com.br (11) 4004 7770 
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Copel investe em computação móvel para que equipes de campo 
melhorem serviços prestados à população

tecnologia e frotas ajudam 
o paraná a ficar aceso

Para garantir o abasteci-
mento de energia a todos os 
moradores de um estado bra-
sileiro é preciso desenvolver 
uma complexa logística, con-
tar com afiada computação 
móvel, moderno sistema de 
comunicação e uma frota bem 
estruturada.  Sem uma equi-
pe especializada e um grande 
aparato técnico, ficam com-
prometidos a manutenção, 
conserto de avarias e serviços 
da rede elétrica em um ema-
ranhado de postes e fios espa-
lhados por gigantescas áreas, 
sejam urbanas ou rurais, de 

difícil acesso.
É desse modo, com investi-

mento em tecnologia e inteli-
gência, que a Companhia Pa-
ranaense de Energia (Copel) 
busca elevar a qualidade de 
serviços para atender a uma 
população de 10,3 milhões de 
habitantes em todo o Paraná.  
Considerada uma das cinco 
companhias estaduais mais 
eficientes do Brasil, a Copel 
aposta na gama de serviços 
de qualidade, já que é a úni-
ca empresa a atuar em toda a 
extensão territorial de um dos 
estados com maior vocação 

agrícola do Brasil – em estados 
como São Paulo, por exemplo, 
há mais de uma companhia 
atuando no sistema de abas-
tecimento e distribuição de 
energia elétrica, diminuindo a 
área de atendimento da com-
panhia local.

De modo geral, os serviços 
de energia são prestados ao 
consumidor por meio de con-
cessionárias públicas e priva-
das. Todas elas têm a missão 
e o desafio estabelecidos pelo 
governo federal de fornecer 
energia para 100% da popu-
lação. Para isso, precisam ter 
processos e tecnologia confi-
áveis para não causar à  po-
pulação  prejuízo em razão de 
cortes não programados de 
energia. 

Um dos maiores desafios 
está no tempo mínimo para 
resolver problemas e não dei-
xar o consumidor no escuro. 
Todos os serviços e duração 
do atendimento são estabele-
cidos e fiscalizados pela Agên-
cia Nacional de Energia Elé-
trica (Aneel), que utiliza pa-
drões internacionais em suas 
avaliações.

De acordo com João Henri-
que Gross, responsável pela 
gestão de serviços de equipe 
de campo da Copel, as dificul-
dades variam. “Cada uma das 
empresas de energia busca 
adequar seus serviços à rea-
lidade da região em que atu-
am”, afirmou ele em palestra 

TI

Wagner Oliveira
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De acordo com Gross, com 
a integração de tecnologias, 
a Copel utiliza o melhor de 
ambas as tecnologias: ganha 
eficiência com a usabilida-
de e mobilidade do tablete e 
amplia a área de atuação com 
a cobertura do satélite. O ta-
blete entra em operação com 
o computador de bordo por 
meio de rede Wi-Fi.

Com isso, a Copel tam-
bém conseguiu aperfeiçoar 
a localização das equipes 
em campo por meio do posi-
cionamento via GPS. O apa-
relho possibilita o envio e 
conclusão online de serviços, 

no Fórum de Gestão e Eficiên-
cia de Frotas,  quando falou 
sobre o tema “Gestão de Ser-
viços e Equipes de Campo”.

 Segundo Gross, a Eletropau-
lo, por exemplo, encontra pro-
blema de mobilidade de suas 
equipes em razão de atuar em 
áreas com trânsito congestio-
nado. Por isso, utiliza motos 
no primeiro atendimento. Já a 
Companhia Elétrica do Estado 
de Pernambuco (Celpe) atende 
grande parte de seus clientes 
na região litorânea. Assim, os 
equipamentos instalados na 
rede são diferenciados para 
resistir contra a ação da ma-
resia. “Já para a Copel, en-
tre muitas outras concessio-
nárias, o desafio é atender a 
grande quantidade de clientes 
em áreas rurais, onde há di-
ficuldade de comunicação em 
razão do isolamento de comu-
nidades”, afirmou.

 Para vencer os problemas 
de comunicação, a Copel bus-
cou aperfeiçoar os sistemas 
utilizando as melhores tecno-
logias em comunicação móvel 
disponíveis no mercado. Para 
não ficar refém de uma só tec-
nologia, acabou de fazer uma 
licitação para integrar sinais 
de transferência de dados e 
voz. Para isso, comprou table-
tes de última geração para uso 
das equipes que fazem o tra-
balho em campo.

A empresa já está utilizando 
o sinal do Serviço de Rádio de 
Pacto Geral (GPRS), que au-
menta as taxas de transferên-
cias de dados nas redes GSM 
já existentes nos operadores 
de telefonia celular. Também 
agrega o sinal de satélite ao 
GPRS, dando a 100% das equi-
pes acesso rápido à computa-
ção. Nos veículos das equipes, 
existe um computador móvel 
– o que significa mais uma ga-
rantia de comunicação. 

repassando as informações 
a um dos cinco centros de 
gerenciamento de dados da 
companhia. Segundo Gross, 
a racionalização permite rá-
pido acesso a todas as infor-
mações necessárias para a 
execução de trabalhos. 

O sistema também permi-
te uso do aparelho em áre-
as onde não há cobertura de 
sinal celular, além de pos-
sibilitar a interligação dos 
computadores de bordo dos 
veículos aos centros opera-
cionais da empresa, facili-
tando a emissão de ordens 
de serviços e a solicitação de 
compra aos fornecedores de 
equipamentos.

  É possível armazenar na 
memória do tablete todo o 
sistema operacional da Co-
pel. “Temos a possibilidade 
de navegação e acesso dos 
dados de todos os clientes. 
Podemos também, via on-
line, disponibilizar chaves, 
códigos e cadastros, facili-
tando o atendimento e a lo-
calização exata de onde os 
serviços foram solicitados e 
realizados”, afirmou. 

De acordo com Gross, a lo-
calização das equipes de 

Localização 
via GPS 

deu agilidade 
à empresa 

João Henrique Gross, 
responsável pela gestão 
de serviços de equipe de 

campo da Copel

O objetivo 
da Copel 

é ampliar a 
racionalização 

de equipes
e da frota
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Para atender a todos os 399 
municípios do Paraná, a Com-
panhia Paranaense de Energia 
(Copel) atualmente conta com 
cinco centros de operações 
numa área de 194 mil quilôme-
tros quadrados. A quantidade 
mensal de serviços atendidos 
pela estatal na área de serviços 
comerciais é de 500 mil ocor-
rências. Em serviços emergen-
ciais, o número atinge 50 mil 
atendimentos.

 Os serviços comerciais en-
volvem solicitações dos clien-
tes, tais como: ligação nova, 
mudança de padrão de entra-
da e reclamação. Além disso, 
há outros pedidos da própria 
Copel, como corte do forneci-
mento por falta de pagamento 
ou entrega de aviso de desli-
gamento programado, além de 
acionamentos emergenciais de 
falta de energia ou queda re-
pentina por motivos naturais, 
como chuvas ou ventanias. 
Para atender às 550 mil solici-
tações de serviços mensais, a 
Copel conta com 750 equipes 
de serviços comerciais e 400 
equipes que atendem a chama-
das emergenciais.

 O modo de atuação da Copel 
não difere do padrão de outras 
companhias do setor. Todos os 
serviços são gerados por aten-
dente, mensagens enviadas por 
SMS ou aplicativos de tablet. Os 
pedidos são recebidos nas cen-

trais de atendimento da com-
panhia e despachados para as 
equipes de campo.

bAlAnço  

A Copel fechou 2012 com ba-
lanço bastante positivo em to-
das as suas áreas de atuação 
– geração, transmissão e distri-
buição de energia, além das te-
lecomunicações. Entre as prin-
cipais conquistas no ano pas-
sado, a companhia alcançou 
a marca de quatro milhões de 
unidades consumidoras atendi-
das diretamente em seu merca-
do cativo. Com esta quantidade 
de clientes, a companhia aten-
de a 10,3 milhões de habitantes 
de todas as regiões do Paraná.

Os investimentos em distri-
buição, nos últimos dois anos, 
têm sido os mais elevados na 
história da Copel. Em 2012, 
a companhia aplicou cerca de 
R$ 650 milhões somente nes-
ta área. Deste montante, cerca 
de R$ 450 milhões foram nos 
sistemas elétricos de média 
e baixa-tensão, nos quais se 
concentra a maioria dos con-
sumidores. Os R$ 200 milhões 
restantes foram investidos no 
sistema elétrico de alta-tensão 
– subestações e linhas de 69 
kilovolts (kV) e 138 kV. Para 
2013, a previsão é de investi-
mentos ainda mais robustos, 
de cerca de R$ 750 milhões.

TI

campo e a identificação 
das ocorrências sempre fo-
ram um grande problema 
na Copel. “Arrisco a dizer 
que ainda é na grande maio-
ria das concessionárias de 
energia elétrica.”  Foi por 
isso que a empresa decidiu 
investir na localização via 

GPS, uma ferramenta que 
deu agilidade à empresa. 

otIMIzAção
 
O objetivo da Copel é ampliar 

a racionalização de equipes e 
da frota. Serviços solicitados 
podem ser agendados com os 

serviços e resultados  
itinerários preestabelecidos, 
economizando tempo, desper-
dício de combustível e evitando 
desgaste de veículos. “Antes, as 
equipes saíam sem saber exa-
tamente o itinerário que iam 
percorrer. Havia desperdício de 
tempo, dinheiro e retenção da 
frota. Hoje há um melhor apro-
veitamento de tudo”, afirmou.

  Num futuro próximo, a Co-
pel prentende definir a escala 
das equipes de acordo com a 
demanda de serviços. Também 
poderá fazer um cálculo pré-
vio do roteiro, enviar ordens 
de serviços para as equipes de 
campo pela computação móvel, 
além de fazer acompanhamen-
to da execução dos serviços a 
distância via on-line.

O sistema também permitirá 
à companhia de energia elétrica 
acionar equipes mais prepara-
das para cada tipo de ocorrência. 
A racionalização evita que duas 
equipes atendam a uma mesma 
solicitação. Quando um serviço 
está em execução, a equipe co-
loca o dispositivo no modo “em 
serviço”. Com isso, toda a rede 
da Copel, que inclui equipamen-
tos e postes, fica georreferencia-
da. Todos os movimentos são 
percebidos instantaneamente 
e ficam identificados sobre um 
mapa virtual em tempo real.

Para auxiliar no georreferen-
ciamento da frota, o sistema 
coleta dados para uma gestão 
mais eficiente, já que a Copel 
conta com o registro de vários 
dados, tais como velocidade, 
aceleração, desaceleração e 
posicionamento. Permite tam-
bém registrar o motorista, o 
passageiro e a atividade que 
está sendo realizada. Todas as 
informações são enviadas onli-
ne para a central via GPRS. Em 
caso de falta de cobertura do si-
nal Wi-Fi, o sistema armazena 
a informação e envia quando 
possível.
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Entre em contato com nossos executivos de vendas e 
entenda como estas soluções podem trazer mais 

eficiência para sua empresa.

Ligue ou

ou  acesse

 
 

(11) 4003-8006 0800 604 4016   

www.omnilink.com.br/contato

INTELIGÊNCIA É A NOSSA MARCA

INTELIGÊNCIA EM CONTROLE
Ferramenta online para a gestão da jornada do motorista (Lei 12.619/2012)

Registro dos tempos de direção e de descanso em tempo real, via Web

Alertas sonoros e visuais na cabine para orientação do motorista

Relatórios detalhados da jornada como base para treinamento dos motoristas

INTELIGÊNCIA EM SEGURANÇA

Tecnologia Mobileye, pioneira em sistemas de visão artificial para prevenção de acidentes

Alertas sonoros e visuais em situações de perigo, como risco de colisão traseira e atropelamento

Inteligência para detecção de placas de velocidade e faixas de rolagem

Controle das infrações e relatórios com ranking para monitorar o comportamento dos motoristas

INTELIGÊNCIA EM SUSTENTABILIDADE

Relatórios e gráficos de pegada de carbono e gases poluentes, via Web

Telemetria inteligente para a gestão sustentável da sua frota

Controle por veículo e por motorista

Suporte a programas de redução de emissão de carbono e gases poluentes

A EVOLUÇÃO EM GERENCIAMENTO DE FROTAS

TELEMETRIA OMNILINK 2.0 

Tenha informações detalhadas sobre o uso do veículo e a conduta dos motoristas 
da sua frota, visando a redução dos custos operacionais e a prevenção de acidentes. 

Faça uma análise inteligente do desempenho da frota e dos motoristas através de 
relatórios e gráficos gerenciais via Portal de Telemetria 2.0.

Confira ainda os módulos adicionais que trazem mais 
inteligência ao seu negócio: 

DIREÇÃO ECONÔMICA. DIREÇÃO SEGURA.
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Cartão-frete dá ao governo maior controle sobre 
a movimentação de carga e aumenta a segurança 
da operação para os caminhoneiros

pagamentos eletrônicos de frete 
movimentam r$ 60 bilhões por ano 

Com a extinção da carta-
frete, em meados de 2011, 
e a regulamentação do setor 
de meios eletrônicos de pa-
gamento, caminhoneiros e 
transportadoras estão unin-
do esforços para consolidar 

o novo sistema. Segundo es-
timativas da Associação de 
Meios de Pagamento Eletrô-
nico de Fretes (Ampef), este 
novo mercado já movimenta 
aproximadamente R$ 60 bi-
lhões por ano.

No entanto, apenas 15% das 
emissões de Código Identifi-
cador da Operação de Trans-
porte (Ciot), feitas por meio da 
Agência Nacional de Trans-
portes Terrestres (ANTT), uti-
lizam sistemas de pagamento 

Meios de pagamento

Carla de Gragnani
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eletrônico, segundo aponta 
Alfredo Peres, presidente da 
Ampef. O Ciot é o cadastro 
obrigatório que deve ser fei-
to antes de qualquer contra-
tação de um serviço de frete, 
seja de empresas transporta-
doras, caminhoneiros autô-
nomos ou de cooperativas de 
transporte. 

De acordo com Peres, ape-
sar de ser proibida por lei, a 
carta-frete ainda é muito uti-
lizada no País, devido, princi-
palmente, à falta de fiscaliza-
ção. Uma pesquisa realizada 
pela consultoria Deloitte – e 
divulgada pela Ampef – mos-
tra que este sistema de pa-
gamento representa cerca de 
R$ 12 bilhões não declarados 
por parte das transportado-
ras ou dos contratantes.

O presidente da Ampef des-
taca que o pagamento eletrô-
nico feito por meio do car-
tão-frete permite ao governo 
acompanhar toda a movimen-
tação de carga, aumentando 
o controle das operações e a 
segurança dos caminhonei-
ros. “Além de se livrar de um 
pagamento que consome par-
te de seu trabalho, ao receber 
via cartão-frete o caminho-
neiro ingressa na legalidade 
e passa a ter acesso real e 
integral a seu pagamento e a 
linhas de financiamento”, de-
fende.

FIsCAlIzAção 

O Banco Central criou nor-
mas para regulamentar a 
prestação de serviço de paga-
mento eletrônico (cartões de 
pagamento de frete, de cré-
dito e de débito). A proposta 
é fiscalizar com maior rigor o 
funcionamento e as condições 
das empresas do setor. 

“A ação regulatória e de fis-

Alfredo peres, da Ampef: cartão-frete dá 
ao caminhoneiro acesso integral a seu 
pagamento e a linhas de financiamento

calização do Banco Central 
será benéfica ao mercado, 
garantindo que as empresas 
atuantes no setor terão lastro 
e estrutura de gerenciamen-
to de risco para garantir ao 
consumidor final receber seu 

pagamento ou benefício por 
meio do pagamento eletrôni-
co”, afirma Alfredo Peres.

O Banco Central divulgou 
que vai estabelecer requisi-
tos mínimos às empresas que 
atuarem no segmento de pa-
gamentos, “com base em cri-
térios que visem à prevenção 
e à mitigação de riscos, bem 
como à promoção da solidez e 
da eficiência dos arranjos de 
pagamento”, segundo a reso-
lução. As empresas adminis-
tradoras terão um prazo de 
180 dias para se adaptar às 
novas diretrizes.

Hoje, existem 19 empresas 
habilitadas como administra-
doras pela ANTT e que podem 
fornecer produtos para paga-
mentos eletrônicos aos frotis-
tas. A Ampef reúne sete des-
sas empresas que têm como 
consumidor final o transpor-
tador autônomo. A associação 
estima que atualmente exis-
tam cerca de um milhão de 
caminhoneiros autônomos no 
Brasil. Segundo Peres, as em-
presas associadas à entidade 
respondem por cerca de 90% 
das emissões de Ciot no País.

A carta-frete funcionava da 
seguinte maneira: o caminho-
neiro autônomo recebia como 
pagamento do frete um papel 
da transportadora, que ser-
via como uma espécie de vale 
para ser trocado por com-
bustível, alimentação e esta-
dia durante a viagem. Vários 
dos postos que trabalhavam 
com a carta-frete cobravam 
o diesel mais caro e um ágio 
para eventual adiantamento. 
Além disso, o caminhoneiro 
não podia escolher o posto 
de sua preferência, já que 
ficava limitado àqueles que 
tinham acordos prévios com 
a transportadora ou com o 
embarcador.

O Banco Central 
vai estabelecer 

requisitos 
mínimos às 

empresas que
atuam no setor, 

com base 
em critérios
que visem 

à prevenção
e à mitigação 

de riscos
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Sistema da CTF aumenta a eficiência de consumo do item que repre-
senta o maior custo para qualquer gestor de frota: o combustível

sem fraude, o combustível 
rende muito mais

Nem sempre o fator humano 
contribuiu para melhorar a efi-
ciência na gestão de frotas. É o 
caso do abastecimento de com-
bustível, em que a interferência 
do homem pode ocasionar sur-
presas desagradáveis. Foi com 
esta visão que a empresa CTF Te-
chnologies desenvolveu o sistema 
cujo objetivo é eliminar fraudes 
e garantir a confiança total do 
operador no abastecimento – que 
representa sempre o maior cus-
to na movimentação de qualquer 
tipo de frota.

 De acordo com Marcos Noguei-
ra, gerente nacional de vendas da 
CTF, a empresa ganhou destaque 
no mercado ao desenvolver soft-
wares e hardwares que auxiliam 
o abastecimento inteligente. O 
foco da CTF, segundo afirmou ele 
durante palestra no Fórum de 
Gestão e Eficiência de Frotas, é a 
gestão do abastecimento em par-
ceria com grandes fornecedores 
de combustível, bancos de apoio 
ao crédito, além, é claro, de fro-
tistas – públicos e privados.

Nogueira disse que o serviço é 
desenvolvido e melhorado sem-
pre, atendendo às necessidades 
dos clientes, que, com o suporte 
de informações fornecidas pela 
CTF em tempo real, podem to-
mar a melhor decisão na gestão 
dos seus custos. “Sem a ação 
direta do homem, neste caso o 
motorista ou frentista, fica mais 
seguro o processo como um todo 
no instante do abastecimento – 
um momento crucial na operação 
de frotas e que pode sempre estar 

sujeito a fraudes se não for segu-
ramente fiscalizado”, assegurou.

 Com 15 anos de mercado, a 
CTF atua em todo o território 
nacional, sendo líder no serviço 
que monitora o abastecimento a 
distância. A empresa controla a 
operação de mais de cinco mil 
clientes de diversos segmentos. 
A CTF é responsável pela ges-
tão de mais de 3,5 bilhões de li-
tros de combustível por ano para 
grandes e importantes empresas 
dos setores ferroviário, off-shore, 
mineração e naval, entre outros. 

Entre seus parceiros estraté-
gicos, destacam-se a Petrobras, 
Ipiranga, Itaú e Bradesco. Além 
de fiscalizar o abastecimento, o 
sistema da  CTF permite, ainda, 
o pagamento com crédito forne-
cido pelos bancos envolvidos na 
parceria. 

De acordo com números apu-
rados pela CTF, 100% dos clien-
tes atingiram resultados concre-
tos ao monitorar o abastecimento 
de suas frotas. Segundo Marcos 
Nogueira, o maior controle leva 
à redução de custos, fazendo o 
operador atingir mais eficiência 
operacional – além de econo-
mizar em relação a perdas com 
eventuais fraudes, os veículos 
também passam a rodar mais 
com o combustível que deixa de 
ser desviado.

 
relAtórIos

O sistema de abastecimen-
to inteligente da CTF também 
gera relatórios para acompa-

nhamento dos frotistas. Tudo 
é feito eletronicamente, desde 
que o caminhão pare na bomba. 
O controle pode ocorrer tanto 
no posto de abastecimento con-
veniado ou na garagem do fro-
tista.  Todas as informações são 
integradas pela CTF, que man-
tém uma equipe para gerenciar 
e repassar os dados de alto va-
lor estratégico aos gestores. 

Como funciona o sistema na 
prática? Um aparelho, denomi-
nado Unidade de Veículo (Uve), 
é instalado no caminhão, que 
fica com dois sensores – que 
captam dados do tacógrafo e 
do tanque. O hardware só per-
mite o abastecimento quando o 
sistema identifica o caminhão 
e emite autorização do abaste-
cimento. Tudo é acompanhado 
por uma central, que coleta in-
formações automaticamente, 
faz o envio e processamento 
dos dados em ambiente segu-
ro, audita, agenda a operação 
financeira e faz relatórios para 
a gestão de frota.

 Todos os veículos da frota são 
equipados com um dispositivo 
Uve, interligado ao hodômetro 
e ao bocal do tanque. Os pos-
tos, por sua vez, são dotados de 
unidades controladoras inter-
ligadas aos bicos das bombas, 
onde são instalados antenas e 
um sistema de envio de dados. 
Quando um veículo credencia-
do posiciona-se para o abaste-
cimento, o dispostivo Uve auto-
maticamente se identifica com 
a antena do bico da bomba.  No 

Meios de pagamento

Wagner Oliveira
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lo no posto de abastecimento, 
garantia de que o valor pago 
se refere apenas à quantidade 
consumida, além de maior con-
trole sobre a manutenção dos 
equipamentos, inviolabilidade 
dos dados obtidos pelo siste-
ma e garantia da qualidade do 
combustível.

FIM dAs “notInhAs”

“Com todo esse suporte, as 
empresas acabam com ‘acer-
tos’ de notinhas entre moto-
ristas e frentistas, eliminando 
praticamente as fraudes”, afir-
mou em sua paletra o executivo 
da CTF. “O combustível só pode 
ser roubado se, ao sair do pos-
to, o motorista parar o veículo 
em algum lugar e retirá-lo.”

Se houver queda do sistema 
online, o abastecimento só é li-
berado pela CTF com uma cha-
ve – código – que é repassada 
aos gestores da frota. “Não há 
outro jeito de não repassar a 
chave em situações de emer-
gência, previstas em todos os 
protocolos que fazem a gestão 
do abastecimento de combustí-
vel”, reconheceu.  A CTF pode 
fazer o bloqueio e o desblo-
queio de veículos a qualquer 
indício de desvio de conduta.

CArtão InteGrAdo
 
A empresa desenvolve solu-

ções para diferentes segmen-
tos. O cartão integrado CTF 
permite negociação de preço 
dos combustíveis de qualidade 
comprovada, gestão comple-

momento do abastecimento, a 
antena do sistema registra na 
unidade controladora do pos-
to todas as informações sobre 
o abastecimento – veículo, qui-
lometragem, combustível, litra-
gem e valor. 

Quando o bico da bomba é 
afastado, automaticamente a 
comunicação é interrompida 
e o motorista pode seguir via-
gem sem ter que preencher ou 
assinar qualquer documento. 
Os dados coletados pela ante-
na da bomba são armazenados 
na unidade computadorizada 
do posto, que, ao final do dia, 
os envia, por meio da internet, 
para uma central de processa-
mento de dados. 

Posteriormente, o posto envia 
por correio a nota fiscal para a 
empresa. Todas as informações 
coletadas podem ser consulta-
das via internet, no site do ban-
co de dados, que é atualizado 
diariamente. O sistema é capaz 
de registrar: identidade, carac-
terísticas e quilometragem do 
veículo, data, hora e local do 
abastecimento, tipo de combus-
tível e quantidade abastecida. 

Segundo Nogueira, com me-
nos desperdício, é possível 
obter maior controle e melho-
res resultados. O sistema inte-
ligente praticamente elimina 
desvios de combustível, reduz 
custos contábeis e financeiros, 
atingindo menor custo global. 
“É um sistema muito confiável 
e aceito pelo mercado como 
um dos processos mais rápidos 
para o controle total do abaste-
cimento”, disse.

Com o controle de toda a ope-
ração, a CTF permite ao frotis-
ta ter acesso aos sistemas con-
tábeis e gerenciais da empresa, 
otimizando os ativos e aumen-
tando a lucratividade por meio 
da gestão dos combustíveis. 
Também é possível ter con-
fiança na presença do veícu-

mentar ao sistema CTF, utili-
zação dos dados do UVE para 
análise de performance, relató-
rios comparativos e expansão 
da rede de abastecimento.

A rede CTF está limitada ao 
território nacional – portan-
to, ainda não é possível fazer 
o abastecimento controlado 
em países vizinhos. A empre-
sa também estuda o desenvol-
vimento de um sistema para 
acompanhar o abastecimento 
da Arla 32, substância obriga-
tória nos caminhões Euro 5. O 
sistema deve ser implantado 
principalmente nas garagens 
das frotas, já que os grandes 
frotistas devem optar pela com-
pra a granel da substância.

Sem ação 
direta do 
homem, 

o abastecimento 
fica mais seguro

Marcos Nogueira, 
gerente nacional 
de vendas da CTF



60
A N U Á R I O  D E  G E S T Ã O  D E  F R O T A S  2 0 1 4

Ao apontar tendências na gestão de frotas, profissional da Ticket 
diz que conhecimento do gestor tende a ser valorizado 

Muitos desafios, grandes 
oportunidades

O gerente de produtos fro-
ta pesada da Ticket Serviços 
(unidade de negócios Gestão 
de Despesas), Fernando Ca-
mejo, abriu sua palestra no 
Fórum de Gestão e Eficiência 
de Frotas propondo aos parti-
cipantes do evento um “exer-
cício de futurologia” para 
tentar apontar as tendências 
no setor. “Como serão os pró-
ximos anos?”, questionou em 
sua palestra. Após analisar 
o atual contexto socioeconô-
mico e as possibilidades de 
avanço tecnológico na gestão 
de frotas, Camejo concluiu 
que os “desafios serão gran-
des, mas as oportunidades 
serão maiores ainda”.

Como uma espécie de ter-
mômetro do setor, Camejo co-
meçou por analisar o cenário 
global. Ele utilizou como fonte 

dados do relatório “Dez Ma-
cro Tendências para os Pró-
ximos Cinco Anos”, da con-
sultoria Euromonitor Inter-
nacional, que aponta dívidas 
fora de controle, ampliação 
das medidas de austeridade 
na zona do euro e distúrbios 
políticos globais provocando 
maior nível de  incerteza na 
política econômica global.

No atual contexto, outro 
dado preocupante é que o 
mundo está em processo de 
envelhecimento – a previsão 
é que o Brasil deva estagnar 
o crescimento populacional a 
partir de 2030.  A perspectiva 
é que haja aumento do fluxo 
da transição urbana para os 
grandes centros, como as re-
giões metropolitanas do Rio 
de Janeiro e de São Paulo, 
provocando crescimento das 

classes emergentes. A ten-
dência apontada pelo estudo 
sugere maior número de jo-
vens desempregados e con-
centração da divisão entre 
ricos e pobres em um mundo 
mais conectado. 

A China também aumentará 
seu poder global, dividindo a 
governança do mundo com os 
Estados Unidos. Outro dado 
desanimador para o mundo 
motorizado é que as proje-
ções até 2030 indicam que 
o preço do petróleo poderá 
dobrar em relação aos parâ-
metros atuais. “Todos esses 
dados trazem impacto na ca-
deia de consumo, exigindo 
cada vez mais dinamismo dos 
gestores de frota”, afirmou 
Camejo.

Para uma análise do futuro 
do segmento, o especialista 
também acredita que deva 
ser levado em conta o au-
mento da interferência gover-
namental sobre o setor, que 
pode causar maior dificulda-
de para a operação de gran-
des frotistas. O controle sobre 
a jornada de trabalho do mo-
torista já é uma nova realida-
de, assim como a restrição da 
circulação de veículos pesa-
dos nos grandes centros. Mas 
ainda está por vir o pedágio 
urbano, o Sistema Nacional 
de Identificação Automática 
de Veículos (Siniav), informa-
ções para o IR coletadas auto-

Meios de pagamento

Wagner Oliveira
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maticamente, além de novos 
tipos de combustível menos 
poluente. 

MAIs proFIssIonAlIsMo

O movimento do mercado, 
de acordo com Camejo, apon-
ta para novas e diferentes 
ofertas em gestão de frotas. A 
transparência será cada vez 
mais cobrada. “As empresas 
precisam ser fiéis em suas in-
formações. Se você transpor-
ta, alguém está consumindo. 
Os embarcadores vão exigir 
processos seguros e ampla-
mente confiáveis. Como a 
gente vai responder a estes 
anseios?”, questionou, para 
emendar: “Com mais profis-
sionalismo”.

Na visão de futuro de Ca-
mejo, existe a possibilidade 
da entrada de players inter-
nacionais e novas tecnolo-
gias no setor. Por outro lado, 
deve haver ampliação das 
garantias de fábrica e veí-
culos de menor custo, maior 
transparência das empresas 
e responsabilidade social. 
“Grandes eventos ocorrendo 
no país vão gerar novas opor-
tunidades de investimento”, 
apontou.

Outro importante fator que 
deve se verificar quando se 
tenta apontar um panorama 
para a gestão de frota é a 
questão ambiental. Para Ca-
mejo, haverá maior contro-
le sobre os gases poluentes, 
pressão na gestão de gases 
de efeito estufa (emissão de 
CO2). “Os editais do governo 
já cobram cada vez mais re-
latórios de emissão e compro-
metimento com metas de re-
dução”, lembrou. As empre-
sas, por sua vez, repassam a 
cobrança a seus fornecedores 
e parceiros. “O transporte é 

o segundo maior emissor de 
gás carbono”, lembrou o pa-
lestrante.

Para o gerente da Ticket 
Car, o perfil do consumidor 
impacta diretamente a ca-
deia logística. No futuro bem 
próximo, o consumidor tende 
a ficar muito mais exigen-
te e ciente de seus direitos. 
Com isso, haverá uma pres-
são cada vez maior para o 
cumprimento de data e hora 
de entrega das encomendas 
– com a possibilidade de ge-
renciar a entrega real-time, 
alterando local da entrega e 
o horário. “O perfil do consu-
midor tende a mudar. A tec-
nologia de hoje será obsoleta 
amanhã”, afirmou.

Para Camejo, a expansão 
das impressoras 3D vai criar 
a oportunidade de desenvol-

vimento de novos negócios, 
já que muitas pessoas terão a 
possibilidade de desenvolver 
projetos na garagem de casa. 
Para o mercado, também vai 
se exigir a compra de produ-
tos de empresas com respon-
sabilidade social e ambiental, 
novo formato na gestão logís-
tica (mais tecnologia embar-
cada), agilidade na tomada 
de decisão e sustentabilidade.

Segundo Camejo, o atual 
modelo de gestão de frotas é 
baseado na visão de grandes 
custos. Na frota pesada, os 
gestores focam custo de abas-
tecimento e de pneus. Na fro-
ta leve, o foco está no custo do 
combustível e na manutenção 
veicular. “Será que hoje es-
tamos fazendo corretamente 
essa gestão?”, questionou. 
“Ainda há oportunidades de 

Na avaliação de 
Fernando Camejo, 
da Ticket, a cadeia 
de consumo exige 

cada vez mais 
dinamismo dos 
gestores de frota
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mais barata e massificada, 
resultando em redução de 
acidentes – dado que também 
depende da melhoria da ma-
lha viária.

Outra indagação feita por 
Camejo é se o governo terá 
condições de ampliar e avan-
çar a infraestrutura na mes-
ma medida que as tecnologias 
vão ampliar as possibilidades 
na gestão de frota. “Há es-
forços nessa direção, mas o 

governo é sempre mais len-
to que a iniciativa privada”, 
considerou.

Segundo Camejo, no mode-
lo amplo de gestão, a maior 
competitividade tende a se 
dar na diferenciação de cus-
tos. Os gestores terão que 
aumentar o profissionalismo, 
lançando mão de sistemas de 
gestão, terceirização, treina-
mento e metodologia. “Cada 

melhoria? A forma de dire-
ção dos motoristas impacta 
diretamente os custos?”, in-
sistiu nas indagações.

Para Camejo, uma das 
grandes oportunidades está 
na prevenção de acidentes 
e roubos de carga. Somente 
em acidentes, o Brasil regis-
trou perdas de R$ 21 bilhões 
em 2012. O roubo de carga 
rendeu R$ 1,7 bilhão em 
prejuízos. 

Por tudo o que se vê no 
mundo da gestão de frota, as 
empresas brasileiras vão con-
tinuar intensificando no tripé 
motorista, veículo e gestor. O 
maior profissionalismo esta-
rá cada vez mais apoiado na 
telemetria, com uso intenso 
do monitoramento, sensores 
no veículo, gestão do ativo e 
comportamento do motorista. 

Na área da mobilidade, a 
tecnologia contará com o uso 
do celular como sistema de 
gestão e automação de força 
de campo. Os meios de paga-
mento também vão evoluir, 
assim como a autenticação 
dos processos, uso das redes 
sociais, compartilhamento de 
informações e troca de rotas 
de forma dinâmica.

ConeCtIvIdAde

Outro dado importante para 
a gestão de frota é uma co-
nectividade segura. Para isso, 
a  evolução M2M (Machine to 
Machine) e ITS (Intelligent 
Transportation System) de-
verá oferecer novas possibi-
lidades de conexão ao inter-
ligar veículos com veículos e 
veículos com rodovias, além 
de possibilitar a  pesagem de 
caminhões em movimento e 
arrecadação de pedágios e 
impostos. Na visão de Came-
jo, a tecnologia tende a ficar 

“As empresas 
precisam ser 
fiéis em suas 
informações. 

Se você 
transporta, 
alguém está 

consumindo. Os 
embarcadores 

vão exigir 
processos 
seguros 

e amplamente 
confiáveis”.

centavo no custo por quilô-
metro rodado gera um im-
pacto profundo no resultado 
final”, lembrou. 

Também haverá ampla 
quantidade de sistemas para 
gestão – abastecimento, ma-
nutenção, pneus, telemetria, 
RH e TMS.  Todos estes da-
dos permitirão uma visão 
unificada para o cálculo do 
TCO (Total Cost of Operation). 
Com esses procedimentos, 
as decisões ficam mais bem 
embasadas, possibilitando a 
diferenciação de custos. Para 
Camejo, os gestores também 
precisam ter mais habilidade 
para saber o que fazer com os 
dados. “Existe muito dado e 
pouca informação. É preciso 
unificar as informações para 
tirar o melhor proveito do 
que de fato eu preciso”, con-
siderou.

Com isso, é possível definir 
o momento ótimo de venda 
do veículo, decidir se é me-
lhor comprar ou locar, além 
de analisar a performance 
dos motoristas e eliminar ro-
tas deficitárias.

“O que fazer da base de 
conhecimento?”, questionou 
Camejo. Para ele, além de 
fundamental, essa base de co-
nhecimento vai ser cada vez 
mais exigida para o controle 
total e eficiente da operação. 

Segundo o palestrante, se 
as novas tecnologias tendem 
a facilitar o trabalho, elas 
também geram cada vez mais 
complexidade. Seguramen-
te, na opinião dele, o nível 
de conhecimento do profis-
sional de gestão tende a ser 
mais valorizado pelas em-
presas atuantes no mercado. 
Por fim, lembrou, é preciso 
inovar. Mas admitiu que esse 
processo inovador “é sempre 
algo complexo”. 

Meios de pagamento
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Em uma única plataforma tecnológica, diversas ferramentas 
integram todos os processos da Valecard

soluções completas

Há 16 anos no mercado, a mi-
neira Valecard oferece serviços 
de gestão de pagamentos, de be-
nefícios e de frota. Com mais de 
35 mil clientes, três milhões de 
usuários e três milhões de car-
tões emitidos, conta com uma 
rede de cem mil estabelecimen-
tos conveniados em todos os 
estados do Brasil. A companhia 
atua em diversos nichos de mer-
cado, oferecendo produtos para 
empresas dos mais variados por-
tes, com destaque para o pacote 
de soluções para gestão de frotas, 
totalmente integradas e que per-
mitem ao cliente controlar, me-
dir, planejar e rastrear tudo que 
envolve a utilização dos veículos, 
como consumo, manutenção, 
localização, comportamento de 
condutores entre outros dados. 

As soluções da Valecard são 
divididas por pacotes de produ-
tos: cesta de benefícios, formada 
por nove produtos ligados à ali-
mentação, farmácia, combustí-
vel, seguros, convênios e planos 
odontológicos; o de gestão de 
frotas; abastecimento, combustí-
vel, manutenção, monitoramen-
to e telemetria, gestão avançada 
e assistência 24 horas; o de va-
rejo, antecipação, prime, private 
label e empresarial; e o de faci-
lidades, saque fácil e recarga de 
celular. Ao todo, são 20 produtos 
agrupados em quatro cestas.

No segmento de gestão de fro-
tas, a companhia fornece solu-
ções integradas que permitem ao 
cliente controlar, medir, planejar 
e rastrear tudo que envolve a uti-
lização dos veículos, como con-
sumo, manutenção, localização, 
comportamento de condutores 

entre outros dados. De acordo 
com Luiz Antônio Abreu, con-
selheiro executivo da Valecard, 
o objetivo é reduzir os custos da 
frota e aumentar a produtivida-
de. “Existem gastos para implan-
tar o sistema de gestão, mas o re-
torno é certo. A economia que a 
empresa vai fazer paga este custo 
inicial rapidamente”, diz.

plAtAForMA

A Valecard procura disponibi-
lizar em uma única ferramenta 
diversas funcionalidades, o que 
facilita muito o trabalho do ges-
tor. É uma plataforma de multis-
serviços (SIAG) que integra todos 
os processos da empresa. “O ca-
minho é a gestão integrada, com 
soluções de telemetria e rastre-
amento, manutenção, gestão de 
abastecimento, notas fiscais e 
tudo que afeta o meio ambiente, 
como as emissões dos veículos, 
por exemplo. Atualmente, 30 mil 
veículos são monitorados e ava-
liados por nossos produtos todos 
os dias”, afirma Abreu. 

A ferramenta permite ainda 
acompanhar o motorista, avalian-
do sua performance ao volante. 
“Com a gestão de abastecimento 
e do motorista, é possível chegar 
a uma economia de 15% em com-
bustível. A telemetria permite uma 
redução de 9% nos gastos gerais 
da frota. E o mais importante é 
que todas as informações são con-
densadas em um relatório único, 
o que permite uma melhor análise 
de como a empresa funciona, o 
que precisa ser mudado”, explica 
Abreu. A plataforma lançada nes-
te ano pela Valecard oferece 200 

novas funcionalidades. 
Nos últimos quatro anos, hou-

ve um crescimento de 10%, em 
média, na busca dos clientes Va-
lecard por soluções integradas 
(abastecimento, manutenção e 
telemetria). Pela gestão avança-
da, a empresa administra os pro-
cessos juntamente com o cliente, 
por meio de análises de relató-
rios, monitoramento, gestor de-
dicado, consultoria e aplicação 
de business intelligence (BI). A 
empresa mantém o foco nos pro-
cessos e na operação dos clien-
tes, buscando mais eficiência e 
controle para reduzir custos.  A 
companhia também enfatiza a 
importância da autogestão, da 
implementação adequada das 
ferramentas e do treinamento.

A frota monitorada pelos pro-
dutos Valecard é composta de 
70% de veículos leves e 30% de 
pesados. Os cartões da empre-
sa têm abrangência nacional e 
são aceitos pelas redes Cielo, 
ValeNet e Redecard. 

“existem gastos para implantar 
o sistema de gestão, mas o retorno é certo”, 
diz luiz Abreu, da valecard
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Zatix lança sistema no mercado que monitora condução em tempo 
real e alerta motorista para risco iminente de acidentes 
graves em vias urbanas e rodoviárias

visão artificial 
que salva vidas

O que há poucos anos era so-
nho, rapidamente se transfor-
ma em realidade. A tecnologia 
avança e se populariza para 
aumentar a segurança dos mo-
toristas em vias urbanas e rodo-
viárias. Segundo Cileneu Nunes, 
presidente da Zatix, a teleme-
tria já faz e passará a fazer mais 
coisas fantásticas para reduzir 
mortes e mutilações no trânsito, 
principalmente num país como 
o Brasil, onde  imprudência, 
péssima educação e má forma-
ção dos motoristas contribuem 
para gerar números só compu-
tados em guerras. 

A “Gestão de Frotas com Pre-
venção e Redução de Acidentes 
no Trânsito” foi o tema da pales-
tra de Nunes no Fórum de Ges-
tão e Eficiência de Frotas 2013. 
Ele disse que a Zatix está trazen-
do de Israel um novo sistema de 
apoio ao motorista, que passa a 
ser integrado ao programa Om-
nilink. O programa monitora a 
condução em tempo real e alerta 
o motorista para o risco de aci-
dentes. Um alerta emitido numa 
fração de segundo pode salvar 
uma vida. O sistema usa tecno-
logia da visão artificial, a mesma 
que guia mísseis balísticos. 

“Poucos anos atrás, esses siste-
mas pareciam ficção científica”, 
afirmou Nunes. “Atualmente, já 
fazem parte da realidade.” O de-
safio está em deixar a tecnologia 
com preço mais acessível, o que 
só seria possível com a produção 

em escala. É exatamente isso 
que uma empresa israelense se 
propôs ao desenvolver sistemas 
eletrônicos de segurança passi-
va e ativa. A Zatix passou a ser 
cliente dessa empresa ao impor-
tar o Top Driving. Inicialmente, 
o custo de instalação do apare-
lho no Brasil será de R$ 3 mil. 
O sistema poderá tanto equipar 
veículos novos quanto usados. 

“O que acontece atualmente 
nas ruas e estradas?”, indagou 
Nunes em sua apresentação. 
Segundo ele, o mundo registra 
anualmente a triste estatística 
de 1,3 milhão de mortes em aci-
dentes de trânsito. Outras 50 mi-
lhões de vítimas sofrem sequelas 
em razão de atropelamentos, 
capotamentos ou choque entre 
veículos de todos os portes. E o 
Brasil ocupa um dos primeiros 
lugares nesse ambiente trágico.

A taxa de mortalidade por cem 
mil habitantes na Europa é de 
7,8 pessoas. Nos Estados Uni-
dos, o número sobe para 12. No 
Brasil, está em 21,5 para cada 
grupo de cem mil pessoas. Im-
prudência, deficiência na infra-
estrutura e baixa qualidade dos 
veículos, que não contam com 
sistemas de segurança ativa, 
como freios ABS e bolsa de ar 
(airbag), contribuem para alar-
gar essa estatística. 

Para deixar mais claros os nú-
meros da tragédia brasileira, a 
guerra do Iraque já deixou 200 
mil mortes desde 2003. Na guer-

ra civil em curso há dois anos 
na Síria, já estão contabilizadas 
cem mil mortes. No Brasil, desde 
2003, cerca de 330 mil pessoas 
perderam a vida no trânsito.

Segundo os dados divulgados 
por diversos órgãos, como Or-
ganização Mundial da Saúde 
(OMS), Departamento Nacional 
de Infraestrutura de Trânsito 
(Dnit) e Ministério do Meio Am-
biente, o Brasil registrou aumen-
to de 40% nas mortes em aciden-
tes de trânsito na última década. 
No país, o trânsito é a terceira 
principal causa de morte, princi-
palmente entre homens jovens, 
que, quando não morrem, ficam 
incapacitados e/ou mutilados.

O dado mais chocante é que 
80% dos acidentes acontecem 
por desatenção, colocando o 
fator humano no centro das 
causas. Quando analisados os 
acidentes no Brasil, sabe-se 
que 29% das ocorrências foram 
provocadas por saída de pista 
e 30%, por colisão traseira. En-
tre os veículos de carga, foram 
contabilizados 93 mil acidentes 
desde 2003. Em relação aos pro-
blemas ambientais, 75% dos aci-
dentes envolveram veículos car-
regados com produtos perigosos 
em rodovias.

preJuízo A todos

Tudo isso, em resumo,significa 
gastos por parte do governo, das 
famílias e das empresas – ou 

Monitoramento / Rastreamento

Wagner Oliveira
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seja, prejuízo para toda a socie-
dade, destacou Nunes.

Companhias envolvidas em 
acidentes podem ter a marca pre-
judicada em razão de ficar com o 
nome relacionado a sinistros. Só 
o seguro obrigatório, o DPVAT, 
pagou em indenizações R$ 2,2 
bilhões a vítimas em 2011. Em 
internações, o Ministério da Saú-
de arcou com R$ 187 milhões 
de despesas com tratamentos. O 
custo médio de uma vítima que 
sobrevive a um acidente é de 
R$ 116 mil.

A conta não para aí, pois o im-
pacto econômico é alarmante. 
No ano passado, foram gastos 
R$ 5,8 bilhões com sinistros no 
segmento de automóveis – taxa 
de perda de 43%. No transporte 
de carga, a soma foi de R$ 305 
milhões – sinistralidade de 28%. 
As perdas com cargas seguradas 
em acidentes foram de R$ 495 
milhões – sinistros de 74%.

Para ajudar a reverter esses 
números, a tecnologia vem 
avançando e deve aumentar 
bastante nos próximos anos. 
Tanto que a Volvo assumiu o 
compromisso de até 2020 não 
ter nenhuma morte em veículos 
fabricados pela marca. O desa-
fio é grande, mas não impossí-
vel.

Numa linha do tempo, o lim-
pador de para-brisa foi um dos 
primeiros itens a melhorar a 
segurança dos veículos, a partir 
de 1903 – exatamente há 110 
anos. Em 1911, era desenvol-
vido o espelho retrovisor; em 
1936, chegava o pisca alerta. 
Pneus radiais (1948), freio a 
disco (1949), cinto de seguran-
ça de três pontas (1959), freios 
ABS (1971), diferencial auto-
blocante (1973), airbag (1974), 
controle eletrônico de estabi-
lidade (1992) e computador 
(2000) – são todas tecnologias 
incorporadas sempre no senti-
do de salvar vidas.

A telemetria veio para im-
pulsionar e complementar a 
segurança oferecida por equi-
pamentos físicos nos veículos. 
As primeiras soluções que apa-
receram comercialmente, em 
1995, tinham a função de loca-
lizar o veículo, evitar o roubo de 
carga e controlar a atividade do 
motorista. Os computadores de 
bordo eram off-line, com dados 
recolhidos ao final da viagem.

Na segunda geração, o sis-
tema Omnilink já operava no 
modo online. Por meio da te-
lemetria, a empresa consegue 
monitorar seus motoristas ao 
identificar em tempo real e im-
pedir más práticas, como ace-
leração e freada brusca, “ban-
guela”, velocidade máxima, 
rotação do motor excedida e 
marcha lenta. Todo o foco está 
na redução de custos e melho-
res práticas ao volante. Na se-
gunda geração, o Omnilink 2.0 
passou a ser uma ferramenta 
totalmente online, com funções 
interativas, além de propiciar a 
gestão do tempo de trabalho e 
de descanso exigido pela nova 

legislação trabalhista.  A tercei-
ra geração do Omnilink, a 2.5, 
reforça ainda mais a teleme-
tria.

O objetivo da atual telemetria 
é auxiliar o condutor para uma 
direção cada vez mais segura. 
Em um mundo sempre mais 
conectado, a distração tende a 
aumentar entre os motoristas – 
80% dos acidentes ocorrem por 
falhas humanas. “Alertas rece-
bidos até um segundo e meio 
antes do impacto podem evitar 
até 90% das colisões traseiras”, 
disse Nunes.

sIsteMA de Míssel

Instalado no habitáculo de um 
veículo, o Mobileye é um siste-
ma de câmeras que conseguem 
identificar todos os obstáculos 
ao lado e à frente durante uma 
viagem. Usando um sistema de 
míssel, o aparelho reconhece 
a distância em relação aos ve-
ículos que estão à sua frente ou 
a seu lado, emitindo sinais de 
alerta em caso de uma aproxi-
mação perigosa. 

Cileneu Nunes, presidente da Zatix

Alertas 
podem evitar 
até 90% das 

colisões traseiras
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Empresas como a Sascar contam com diversas ferramentas 
especializadas para controlar custos e manter a competitividade

Mais eficiência, 
mais tecnologia

O gestor de frotas precisa estar 
atento a uma série de questões 
importantes se quiser manter 
em alta a produtividade da sua 
empresa.  Roubos de carga e de 
veículos, acidentes, performance 
do motorista e questões legisla-
tivas, como a Lei dos Motoristas, 
são alguns dos fatores que podem 
prejudicar o bom desempenho 
da companhia. De acordo com 
Ronaldo Oliveira, gerente de pro-
dutos e frotas da Sascar, é impor-
tante saber exatamente o custo 
das operações. “É preciso inves-
tir em tecnologia para reduzir os 
gastos e aumentar a receita”, diz.

O roubo de cargas é um tema 
fundamental para as empresas 
de transportes. Em 2011, pe-
ríodo mais recente com dados 
consolidados, houve mais de 12 
mil casos registrados em todo o 
País. O Sudeste lidera como a re-
gião com o maior índice de rou-
bos – 88%. São Paulo detém 60% 
da totalidade e o Rio de Janeiro, 
25%. “A situação é muito grave. 
Há cargas que são mais visadas, 
como eletroeletrônicos, em pri-
meiro lugar, seguido de produtos 
alimentícios e farmacêuticos”, in-
forma Oliveira.

Para combater o roubo de car-
gas, ele conta que existe uma ver-
dadeira “corrida tecnológica”, em 
que as empresas competem com 
as quadrilhas especializadas. Há 
uma série de equipamentos que 
podem ajudar na recuperação 
das mercadorias, como as “iscas” 
nas cargas, que são eficientes nas 
ocorrências de oportunidade. 

“Há também a ação planejada 
das quadrilhas. Por isso, é mui-
to importante ter um sistema de 
rastreamento de última geração 
e meios de comunicação entre o 
motorista e a empresa”, diz. 

Outro desafio que os transpor-
tadores enfrentam é representa-
do pelos acidentes nas estradas. 
“É impressionante notarmos que 
boa parte dessas ocorrências é 
de colisões traseiras. Em outras 
palavras, são acidentes geral-
mente causados por distração do 
condutor do veículo. Portanto, a 
necessidade de monitorar o de-
sempenho dos motoristas e ter 
mecanismos de controle influen-
cia diretamente a gestão das fro-
tas”, explica Oliveira.

Controle

É fundamental para o gestor de 
transporte ter acesso a informa-
ções disponibilizadas de forma 
idônea e eficiente, em tempo real; 
saber como estão sendo conduzi-
dos os veículos; ter o dimensiona-
mento adequado da frota; reduzir 
a distância total percorrida, bus-
cando otimização de rotas; redu-
zir o consumo de combustível e 
desgaste do veículo e aumentar 
a produtividade por meio de uma 
boa política de gestão de frota.

É necessário manter o controle 
sobre seus veículos, com soluções 
para acompanhamento da fro-
ta em tempo real via web, além 
de ferramentas para localização 
e bloqueio do veículo em caso 
de roubo ou furto. Os relatórios 

para rastreamento dos trajetos 
efetuados pelo veículo também 
são importantes para verificar se 
os condutores estão seguindo as 
rotas determinadas e para fazer 
alterações quando for necessá-
rio. A Sascar oferece diversas 
soluções para ajudar a empresa 
a gerir adequadamente sua fro-
ta, como o SasTM, desenvolvido 
para telemetria.

Uma sugestão que Oliveira dá 
para as transportadoras é contro-
lar sempre a velocidade da frota. 
“Incentive o bom uso dos veículos 
e reduza os índices de acidentes 
de trabalho na sua empresa. Es-
tabeleça parâmetros de velocida-
de e receba alertas caso alguém 
descumpra a regra”, diz. Outra 
medida eficaz é fazer a gestão 
das entregas de mercadoria. “Em 
alguns casos, a sequência de en-
tregas é deixada a critério do mo-
torista, que muitas vezes define o 
percurso em virtude dos seus in-
teresses, como almoçar em casa 
ou tratar de um assunto pessoal. 
Estes desvios representam um 
desperdício de quilômetros con-
siderável, o que resulta em custo 
elevado para as empresas”, afir-
ma Oliveira.

Um dos clientes da Sascar, uma 
companhia de gás, é um exemplo 
interessante de como o contro-
le das rotas pode trazer ganhos 
para a empresa. “Quando come-
çamos a monitorar o percurso 
dos motoqueiros da empresa, 
constatamos um fato surpreen-
dente: 10% deles desviavam da 
rota preestabelecida por diversas 

Rastreamento / Monitoramento

Márcia Pinna Raspanti
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razões, principalmente por ques-
tões pessoais. Com este dado em 
mãos, viu-se a necessidade de 
fazer um controle mais efetivo 
desses profissionais e, assim, au-
mentar a produtividade”, explica 
Oliveira.

E no caso dos acidentes? Com 
prevenção é possível reduzir o 
número de ocorrências. “A ges-
tão de acidentes implica exercer 
todos os esforços possíveis para 
garantir que a frota da empresa 
seja conduzida de forma econô-
mica, segura e eficaz, aumentan-
do a produtividade”, diz Oliveira. 
Segundo ele, os motoristas que 
sabem que estão sendo moni-
torados tendem a conduzir de 
forma mais segura. ”Além disso, 
com relatórios que comprovam 
infrações, é fácil identificar po-
tenciais infratores e tomar medi-
das corretivas”, completa.

O executivo cita o caso de uma 
usina de álcool, cliente da Sas-
car, que conseguiu reduzir de 
20 tombamentos mensais para 
apenas duas ocorrências, com 
o uso de tecnologia adequada. 
“Os custos são diretamente im-
pactados, já que, com menos 
acidentes, há menos gastos com 
seguro, manutenção e até com-
bustível”, afirma.

MAnutenção

Investir em planejamento de 
manutenção também é produti-
vo. “Transforme as manutenções 
corretivas em preventivas. Cadas-
tre troca de óleo, rodízio de pneus 
e todos os reparos mecânicos que 
devem ser realizados na sua frota 
e receba, automaticamente, um 
aviso na tela quando os carros 
atingirem a quilometragem re-
ferente à manutenção”, resume. 
É possível atingir uma redução 
no consumo de combustível en-
tre 10% e15%, com a melhoria 
no modo de condução aliada ao 
acompanhamento constante da 

manutenção do veiculo, o que 
leva a uma economia de combus-
tível que pode ser medida com o 
acompanhamento do projeto.

O treinamento dos funcionários 
deve ser baseado nas informa-
ções, devidamente analisadas, 
que o gestor obtém com as fer-
ramentas tecnológicas disponí-
veis. ”A criação de boas práticas 
por meio dos dados gerados pela 
solução da Sascar permite que 
a empresa atinja os resultados 
esperados. A melhor estratégia 
é aplicar o conceito de gestão 
de frotas para influenciar dire-
tamente nos custos variáveis da 
empresa”, diz Oliveira.

Utilizando localização exata 
e otimização de rotas, o siste-
ma permite o planejamento óti-
mo das atividades, diminuindo 
trajetos indevidos. O Sasweb é 
uma solução desenvolvida para 
localização e rastreamento dos 
veículos e que apresenta ferra-
mentas simples para gestão da 
frota, com ou sem a necessidade 
de um gestor dedicado. O cliente 
faz o mapeamento do seu negó-
cio, determinando os eventos ou 
situações (cercas) que irão gerar 
ocorrências. Isto pode ser pro-
gramado para entrada do veícu-
lo, passagem por áreas de risco, 

coletas, rotas, aceleração brusca, 
ocorrência de banguela, tempo 
de direção e parado, entre outros.

O cliente pode construir um sis-
tema próprio, elegendo os itens 
sobre os quais quer ser avisado 
e receber relatórios. A progra-
mação pode ser feita por eventos 
relativos ao veículo ou ao moto-
rista, desenvolvendo histogra-
mas e gráficos, além de oferecer 
informações sobre o movimen-
to diário, operação do veículo, 
vencimento de habilitação, de-
sempenho do motorista. Outra 
ferramenta é a manutenção 
programada, que estabelece as 
datas mais adequadas para re-
alização de serviços, troca de 
pneus e peças.

Oliveira destaca que o uso de 
informações deve ser planejado 
para atingir os objetivos de re-
dução de custo e risco da empre-
sa. ”Defina e mensure seus ris-
cos e, com isso, calcule o ganho 
ao longo do tempo. Quem não 
mede não sabe se cresceu ou di-
minuiu”, diz. É necessário ainda 
contar com uma equipe especia-
lizada para analisar todas as in-
formações obtidas e planejar as 
ações de melhoria. Não adianta 
você possuir uma bússola se você 
não sabe para onde vai”, conclui.

Ronaldo Oliveira, 
gerente de produtos 
e frotas da Sascar

Há cargas 
mais visadas para 

roubo, como 
eletroeletrônicos, 

produtos alimentícios 
e farmacêuticos
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Aumento nas vendas de caminhões e envelhecimento da frota 
circulante refletem positivamente no mercado de reposição 

Cresce a reposição 
de pneus de carga 

As vendas de pneus no mer-
cado nacional apresentaram um 
crescimento significativo no ano 
de 2013, com forte participação 
dos pneus de carga. Segundo da-
dos da Associação Nacional da 
Indústria de Pneumáticos (Anip), 
de janeiro a outubro deste ano 
foram comercializados 60,9 mi-
lhões de pneumáticos, ou 7,6% 
mais unidades do que em igual 
período de 2012. No segmen-
to de carga, o aumento foi de 
16,6% na comparação dos pe-
ríodos, incluindo vendas diretas 
para montadoras, mercado de 
reposição e exportação.

“O grande ponto foi o cresci-

mento do equipamento original, 
ou seja, o fornecimento para as 
montadoras”, analisa Alberto 
Mayer, presidente da Anip. Nos 
dez primeiros meses do ano, 
este segmento cresceu cercad de 
43% em relação a igual período 
de 2012. O desempenho reflete 
e acompanha o aumento de ven-
das de caminhões no mercado 
nacional, que superou em 12,8% 
o resultado do mesmo período 
do ano passado, com o licencia-
mento de 128.488 unidades. 

Em 2012, o setor também 
acompanhou a retração nas 
vendas de caminhões, afetadas 
pela entrada da nova motori-

zação Euro 5, e registrou uma 
queda de 6,8% em relação ao 
ano anterior, com a comerciali-
zação de 67,9 milhões de pneus.  

Mas o principal cliente da in-
dústria de pneumáticos continua 
sendo o mercado de reposição, 
responsável por mais de 50% 
do movimento do setor. Consi-
derando apenas o segmento de 
carga, 51,1% das vendas vão 
para o mercado de reposição, 
32,1% para as montadoras e 
16,8% para exportação. No acu-
mulado de janeiro a outubro de 
2013, foram vendidos 7,28 mi-
lhões de pneus de carga. 

“Houve um crescimento im-
portante no mercado de repo-
sição, tanto para cargas quanto 
para caminhonetes e carros de 
passeio. Isso impacta positiva-
mente no todo, porque o merca-
do de reposição é mais de 50% 
do total e, se ele vai bem, puxa 
todo o setor”, declara Mayer. 

Entre os motivos para o cres-
cimento da reposição, ele avalia 
que estão um desgaste maior de 
pneus devido à baixa qualidade 
de alguns dos produtos que es-
tão sendo vendidos no mercado 
nacional, que acabam exigindo 
uma troca mais frequente; a 
conscientização da população 
em relação à importância des-
te item para a segurança no 
trânsito; e o envelhecimento da 
frota circulante em todo o País. 
Na fatia de produtos de baixa 
qualidade, o presidente da Anip 

Pneus | Produção

Amarilis Bertachini
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assinala que são feitas grandes 
importações de pneumáticos, 
principalmente de países asiáti-
cos, e em grande parte da Chi-
na, em que entram no País des-
de o pneu bom até o péssimo.

 
prevIsões

Para 2013, a expectativa é de 
terminar o ano com vendas ge-
rais entre 70 milhões e 71 mi-
lhões de unidades, dependendo 
de como vai se comportar o úl-
timo trimestre. “Nossa projeção 
era  fechar com produção igual 
à de 2010, em torno de 67,3 mi-
lhões de unidades, mas refize-
mos esse cálculo para um novo 
patamar”, ressalta Mayer.  

Para 2014, as expectativas são 
otimistas. “Acreditamos que, em 
vista do crescimento que tive-
mos neste ano, no ano que vem 
alcancemos uma produção de 74 
milhões de unidades”, afirma o 
presidente da Anip. 

produção e exportAção

Hoje existem no país 11 indús-
trias de pneumáticos, das quais 
seis fazem pneus de carga: Brid-
gestone, Continental, Goodyear, 
Michelin e Pirelli e a Titan, que 
faz pneu de carga diagonal. Dos 
pneus consumidos no mercado 

Alberto Mayer, presidente da Anip

 Mercado de 
reposição representa 

mais de 50% 
dos negócios

nacional, 60% são produzidos 
aqui e 40% importados. “É uma 
tragédia porque poderíamos ter 
mais fábricas produzindo aqui, 
com mais investimentos, maior 
arrecadação de impostos e mais 
empregos”, declara Mayer. 

Ele lembra que a indústria 
nacional de pneumáticos foi ex-
portadora até 2008 e a partir 
daquele ano entrou em declínio. 
“Nós exportávamos quase 50% 
da produção, terminamos 2012 
com 25% de exportações e es-
tamos, atualmente, com 17% 
da produção total exportada”, 
destaca. Em unidades, foram 
exportados de janeiro a outubro 
deste ano 10,3 milhões de uni-
dades, ante 11,22 milhões nos 
primeiros dez meses de 2012. 
“Isso representava um grande 
volume favorável da balança 
comercial brasileira, mas desde 
2008 só vem piorando”, avalia. 

Mayer atribui essa retração à 
falta de competitividade da in-
dústria nacional por conta de 
vários fatores como os custos 
logísticos, a estrutura fiscal e o 
custo da matéria-prima, que é 
70% importada. “Se não tiver-
mos medidas para elevar o ní-
vel de competitividade, não há 
perspectivas de inversão desse 
processo. No fim, estamos fa-
zendo essas exportações, funda-
mentalmente, para a Argentina 
como uma obrigação de inter-
câmbio”, afirma. 

A falta de competitividade é, 
na sua avaliação, uma das prin-
cipais dificuldades do setor, ao 
lado da concorrência desleal. 
Ele diz que enquanto os fabri-
cantes nacionais e importado-
res sérios são obrigados a man-
ter um programa de destinação 
de pneus inservíveis – a Anip 
tem a Reciclanip, que faz esse 
trabalho (ver matéria nesta edi-
ção) –, muitos importadores não 
o fazem, ou fazem de maneira 
incorreta. “Isso cria uma con-

corrência desleal conosco. Esta 
é uma gestão caríssima, que nos 
acarreta custos muito elevados, 
que outros não têm”, compara. 

“A indústria está investindo 
muito e corre o risco de estar in-
vestindo em capacidade ociosa, 
porque não consegue exportar e 
sofre uma concorrência desleal 
de segmentos de importação”, 
declara. Ele diz que a indústria 
de pneumáticos faz investimen-
tos contínuos em aprimoramen-
to, em aumento de capacidade, 
em modernização e inovação, e 
nos aspectos que o Inovar-Auto 
exige, como eficiência energéti-
ca, que é dada, em grande par-
te, pelos pneus. 

2010

67,3 66,9 62,7

2011 2012

Produção total de pneus 
em número de unidades
(em milhões)
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Roberto de Oliveira, 
presidente da ABR

 Crescimento da frota 
impacta em mais pneus 

para reforma

Segundo maior mercado mundial para 
reforma de pneus, o Brasil regulamenta 
sua indústria, que segue com atividade 
estável em 2013

segmento ganha 
importância na cadeia 

Com o reaproveitamento de 
mais de 16 milhões de unidades 
por ano, o segmento de reforma 
de pneus manteve o nível de ati-
vidade estável em 2013, quando 
comparados os três primeiros 
trimestres do ano com igual pe-
ríodo de 2012. Na avaliação de 
Roberto de Oliveira, presiden-
te da Associação Brasileira do 
Segmento de Reforma de Pneus 
(ABR), a tendência é de que 2013 
termine sem crescimento em re-
lação ao ano anterior. 

O Brasil é o segundo maior 
mercado para a reforma de 
pneus do mundo, atrás somen-
te dos Estados Unidos. Do total 
de pneumáticos reformados no 
mercado brasileiro, cerca de oito 
milhões são pneus de automó-
veis e por volta de 8,5 milhões de 
unidades são comerciais (cami-
nhões e ônibus). Segundo Olivei-
ra, o crescimento das vendas de 
caminhões e ônibus em 2013 – 
de janeiro a setembro, as vendas 
de caminhões subiram 13,6%, 
com um acumulado de 115.097 

unidades, e as de ônibus aumen-
taram 10,1%, para 24.034 uni-
dades, ambos em relação a igual 
período de 2012 – impacta sig-

nificativamente no segmento de 
reforma. “A frota nacional vem 
crescendo bem ano a ano, re-
sultando em milhares de pneus 
para reforma desta linha”, de-
clara o executivo. 

reGulAMentAção

De acordo com ele, um dos 
pontos positivos para esta ati-
vidade em 2013 foi constatar a 
interação do setor com o Institu-
to Nacional de Metrologia, Qua-
lidade e Tecnologia (Inmetro) no 
que se refere à Portaria nº 444, 
de 20 de dezembro de 2012, 
para pneus de carga (caminhões 
e ônibus) e passeio (automóvel), 
que trata do regulamento técnico 
e da avaliação da conformidade 
– Regulamentação de Avaliação 
da Conformidade (RAC) –, esta-
belecendo regras compulsórias, 
como, por exemplo, o teste de 
velocidade sob carga, uma exi-
gência idêntica à que é feita para 
o pneu novo. 

“Isso foi muito bom para nos-
so setor, pois a credibilidade de 
segurança e qualidade foi muito 
reforçada”, constata. De acordo 
com ele, das 1.300 unidades re-
formadoras que existem no País, 
cerca de 800 já têm o registro do 
Inmetro, atendendo à Portaria 
444, que é compulsória. “Os de-
mais estão em gestão”, comple-
menta.

Mas algumas dificuldades per-
manecem para a indústria de 
reforma de pneus. Entre elas, 
Oliveira cita o reconhecimento 
como reciclador, visto que esta 
atividade muda o ciclo da carca-
ça, as altas taxas de impostos e a 
escassez de mão de obra capa-
citada.

“Para 2014 as expectativas são 
muito boas, visto que o modal de 
transporte rodoviário é muito 
forte em nosso país e a deman-
da vem num crescente”, prevê o 
presidente da ABR. 

Pneus | Reforma
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* Aumento de produtividade comparado aos seus antecessores Goodyear G358 e G367B, considerando 
quilometragem total. Referência: 105.000km na primeira vida, 82.000km em recapagem. Veículo: 
carreta de 3 eixos com carga líquida de 26 toneladas. Ciclos de 800km (viagem de ida e volta).

•   tecnologia duralife:
   carcaça mais resistente,
   aumentando a quantidade
   de recapagens

•   38% a mais de quilometragem
   no transporte de cargas ou
   passageiros

•   melhor assistência técnica
   do segmento

GOODYEAR G658 E G667.
DURAM ATÉ 100 MIL KM A MAIS.*

DURA MAISDURA MAIS

Aumento de produtividade comparado aos seus antecessores Goodyear G358 e G367B, considerando 
quilometragem total. Referência: 105.000km na primeira vida, 82.000km em recapagem. Veículo: 
carreta de 3 eixos com carga líquida de 26 toneladas. Ciclos de 800km (viagem de ida e volta).

38% a mais de quilometragem
   no transporte de cargas ou

melhor assistência técnica

Transp_moderno_21x28cm.indd   1 24/10/13   11:50
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Pneus que não podem mais ser reformados são recolhidos 
e reaproveitados para diversas finalidades, como produção 
de combustíveis e de asfalto ecológico

reciclagem avança no brasil

O Brasil é um dos maiores 
mercados mundiais de reforma 
de pneus, ficando atrás apenas 
dos Estados Unidos. Atualmente, 
mais de 70% das unidades que 
circulam no mercado brasileiro 
são recicladas. Quando o pneu 
não pode mais ser reformado, 
é necessário lhe dar a destina-
ção adequada, pois seu material 
demora de 400 a 500 anos para 
se decompor. As quatro maiores 
fabricantes do país – Pirelli, Mi-
chelin, Bridgestone Firestone e 
Goodyear – criaram, em 2007, 
a Reciclanip, uma entidade que 

recicla pneus inservíveis, evitan-
do que estes sejam lançados em 
locais inadequados. 

Os números relativos à reci-
clagem de pneus no Brasil são 
impressionantes. Desde 1999, 
quando os fabricantes de pneus 
iniciaram esse processo, 2,46 
milhões de toneladas de pneus 
inservíveis (que não podem mais 
ser reformados) foram coletadas 
e destinadas adequadamente, 
o equivalente a 492 milhões de 
pneus de veículos de passeio. 
Desde então, os fabricantes de 
pneus já investiram US$ 212,30 

milhões no programa. 
No primeiro trimestre de 2013 

foram recolhidas 90 mil tonela-
das de pneus inservíveis pela Re-
ciclanip, com um crescimento de 
1,5% sobre o mesmo período de 
2012. No período janeiro a mar-
ço de 2013, os caminhões de re-
colhimento a serviço da entida-
de percorreram um total de 1,8 
milhão de quilômetros, entre os 
pontos de coleta e as instalações 
de destinação.  “Essa operação 
retira o produto em mais de 800 
pontos no país e os encaminha 
a uma destinação ambiental-

Pneus | Reciclagem

Márcia Pinna Raspanti

Mais de 70% de todo o pavi-
mento das rodovias administra-
das pela Ecovias já conta com 
camadas de asfalto borracha 
ou ecológico, produzido a partir 
da adição de borracha de pneus 

convencional (sem adição de 
borracha). A intenção da empre-
sa é que, em três anos, 100% do 
pavimento flexível das rodovias 
seja coberto com asfalto borra-
cha. Dessa forma, em 2015, o 
sistema será composto de 80% 
de asfalto borracha e 20% de pa-
vimento de concreto.

A Ecovias começou a utilizar o 
material de forma experimental, 
entre 2002 e 2005, período em 
que o asfalto ecológico foi testa-
do em alguns trechos do Sistema 
Anchieta-Imigrantes. Até que, 
em 2006, passou a ser utilizado 
em larga escala nas rodovias. A 
serra da Via Anchieta foi o pri-
meiro trecho a ser inaugurado 
com o novo asfalto. Atualmen-
te, o material cobre a região do 
planalto das rodovias Imigrantes 
(km 12 ao km 40 e km 58 ao km 

Asfalto ecológico cobre sistema Anchieta-Imigrantes 
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velhos à massa asfáltica. Nas 
rodovias do Sistema Anchieta-
Imigrantes, há ainda 20% de 
pavimento de concreto, especial-
mente na serra da Imigrantes, 
além de 10% de asfalto flexível 
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para comprovar sua qualidade. 

usInA de AsFAlto

A Ecovias conta com uma usi-
na de asfalto dedicada às suas 
necessidades, inaugurada em 
outubro de 2005. A unidade tem 
capacidade de produzir qual-
quer tipo de asfalto necessário à 
recuperação das pistas do Siste-
ma Anchieta-Imigrantes, espe-
cialmente asfalto borracha e ci-
mento asfáltico, o convencional.  
A cada 50 segundos cerca de 1,5 
mil quilos de asfalto são despeja-
dos em um caminhão, que ime-
diatamente leva o produto para 
o local onde será aplicado na 
pista. A capacidade de produção 
é de 140 toneladas por hora, o 
suficiente para asfaltar cerca de 
330 metros de uma faixa de ro-
dagem de cinco centímetros de 
espessura.

mente correta, aprovada pelo 
Ibama [Instituto Brasileiro do 
Meio Ambiente e dos Recursos 
Naturais Renováveis]”, afirma o 
coordenador da Reciclanip, Ce-
sar Faccio. 

A entidade prevê investir até 
o final do ano cerca de US$ 43 
milhões, valor superior ao in-
vestido no ano passado. “Esses 
recursos, aportados pelas indús-
trias brasileiras do setor, são uti-
lizados para os gastos logísticos, 
que representam mais de 60% 
dos nossos pagamentos, e tam-
bém para os investimentos na 
destinação final”, afirma Alberto 
Mayer, presidente da Associação 
Nacional da Indústria de Pneu-
máticos (Anip). “Vale destacar 
que parte deste custo é repre-
sentada por tributos”, destaca 
Mayer.

Os 808 pontos de coleta atuais 
estão distribuídos em todos os 
estados e no Distrito Federal e 
foram criados em parceria com 

prefeituras de municípios com 
mais de 100 mil habitantes e 
um consórcio de municípios que 
possibilite atingir esse número 
mínimo. As prefeituras cedem 

os terrenos dentro das normas 
específicas de segurança e hi-
giene para receber os pneus 
inservíveis vindos de origens di-
versas. O responsável pelo ponto 
de coleta comunica à Reciclanip 
sobre a necessidade de retira-
da do material quando atinge a 
quantidade de dois mil pneus de 
carros de passeio ou 300 pneus 
de caminhões. A partir daí, a en-
tidade programa a retirada do 
material com os transportadores 
conveniados.

proCesso

No Brasil, a borracha dos 
pneus inservíveis é reaprovei-
tada de diversas formas, depois 
de ser moída e separada dos de-
mais componentes do pneu, es-
pecialmente do aço, que também 
é reutilizado. Entre os produtos 
que reutilizam a borracha estão 
solados de sapato, materiais de 
vedação, dutos pluviais, pisos 

70) e Anchieta (km 10 ao km 
40), a serra da Via Anchieta 
(km 40 ao km 55), a Baixada 
(km 55 ao km 65) e alguns ou-
tros pontos do sistema, como 
a marginal da Anchieta, em 
Cubatão, e parte da interliga-
ção na região do planalto. 

De acordo com dados da Eco-
vias, o asfalto borracha é 30% 
mais caro que o convencional. 
No entanto, é uma opção ecologi-
camente correta, já que colabora 
com a diminuição de resíduos 
prejudiciais ao meio ambiente. O 
material é também cerca de 40% 
mais resistente, em função da 
adição de borracha de pneus à 
massa asfáltica, além de provo-
car menos ruído e proporcionar 
maior aderência. O asfalto bor-
racha é misturado aos demais 
componentes (brita e cal) produ-
zindo, assim, o concreto asfálti-
co de borracha, que é bem mais 

confortável ao usuário. 
Além de aplicar asfalto borra-

cha na totalidade do pavimento 
flexível da rodovia, a Ecovias 
tem testado novas tecnologias do 
material. Um exemplo é o asfal-
to morno, que também emprega 
borracha de pneus na sua fabri-
cação, mas pode ser aplicado 
numa temperatura menor que a 
mistura usada atualmente, com 
menos emissão de gases poluen-
tes e mais conforto aos funcioná-
rios da obra. 

O teste foi realizado no ano 
passado num trecho de cerca de 
um quilômetro na rodovia Padre 
Manoel da Nóbrega e repetido 
em dois quilômetros da rodovia 
Cônego Domênico Rangoni, que 
tem grande tráfego de cami-
nhões. Como esta tecnologia é 
nova no Brasil, há a necessidade 
de avaliação do comportamen-
to desse asfalto por um período 

Desde 1999, 
quando começou 

o programa, 
foram coletados

e destinados 
adequadamente

o equivalente 
a 492 milhões 

de pneus 
de veículos 
de passeio



74
A N U Á R I O  D E  G E S T Ã O  D E  F R O T A S  2 0 1 4

Pneus | Reciclagem

para quadras poliesportivas, 
pisos industriais e tapetes para 
automóveis. A borracha moída 
e separada também é misturada 
ao asfalto para uso em pavimen-
tação, gerando o asfalto borra-
cha, que apresenta importantes 
vantagens. A maior parte, cerca 
de 63%, dos volumes de pneus 
é encaminhada para cimentei-
ras, a fim de ser utilizada como 
combustível alternativo nos for-
nos de produção de clínquer 
(coprocessamento). Os pneus 
encaminhados para as cimentei-
ras podem ser triturados ou não, 
dependendo da situação. Caso 
necessitem ser triturados, a Re-

ciclanip contrata trituradores já 
estabelecidos no mercado, que 
possuem toda a infraestrutura.

Todas estas destinações são 
aprovadas pelo Ibama como am-
bientalmente adequadas. Para 
que seja ambientalmente corre-
ta, a queima do pneu nos fornos 
das cimenteiras é cercada de to-
dos os cuidados ambientais ne-
cessários, com o uso de sistemas 
especiais de filtração e retenção. 
“É muito importante que o con-
sumidor tenha a consciência 
de não levar pneus velhos para 
casa. Sempre que ele comprar 
um pneu novo, ele deve deixar 
seu pneu inservível na loja, que 

tomará as providências neces-
sárias para que o pneu chegue 
até nosso ponto de coleta. Os 
pneus inservíveis descartados de 
forma errada contribuem para 
entupimentos de redes de águas 
pluviais e enchentes, poluição de 
rios, ou ocupam grande espaço 
nos aterros sanitários e podem 
ainda ser foco para o mosqui-
to da dengue. Se queimados de 
forma errada, geram poluição 
atmosférica”, diz Mayer.

seM FIns luCrAtIvos

A Reciclanip é uma instituição 
sem fins lucrativos, criada pelas 
empresas que produzem pneus 
no Brasil para cuidar exclusiva-
mente das ações de coleta e re-
ciclagem, que já eram realizadas 
desde 1999 vinculadas ao Pro-
grama Nacional de Coleta e Des-
tinação de Pneus Inservíveis.  As 
atividades da entidade atendem 
à Resolução 416/09 do Conselho 
Nacional do Meio Ambiente (Co-
nama), que regulamenta a coleta 
e destinação dos pneus inserví-
veis no Brasil. 

Seguindo o modelo de gestão 
de empresas europeias, com 
larga experiência na coleta e 
destinação de pneus inserví-
veis, a Reciclanip é diferente 
no quesito remuneração. Em 
outros países, as empresas são 
pagas pelos vários agentes da 
cadeia produtiva para cobrir as 
despesas operacionais e garan-
tir a destinação de pneus inser-
víveis. Os consumidores euro-
peus, quando compram novos 
pneus para seus veículos, por 
exemplo, são obrigados a pa-
gar uma taxa para a reciclagem 
dos pneus velhos. No Brasil, os 
fabricantes de pneus novos, re-
presentados pela Anip, arcam 
com todos os custos de coleta 
e destinação dos pneus inserví-
veis, como transporte, tritura-
ção e destinação.
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Empresa traz uma linha completa de pneus, resultado de uma 
nova plataforma tecnológica mundial, além de consolidar uma 
série de serviços e soluções como o Cyber Fleet

pirelli lança novidades 
para transporte de cargas

A Pirelli acaba de trazer ao mer-
cado brasileiro a nova gama de 
pneus radiais 01 Series. Os novos 
produtos, desenvolvidos no Centro 
de Pesquisa e Desenvolvimento 
da fabricante no Brasil, em Santo 
André, no ABC paulista, com base 
na tecnologia elaborada na matriz 
italiana, configuram a renovação 
de toda a linha destinada a aten-
der a todas as aplicações de ca-
minhões e ônibus. Composta por 
produtos para cada tipo de veícu-
lo de carga, transporte de passa-
geiros, emprego misto e urbano, 
a nova gama foi desenvolvida 
tendo em vista as peculiaridades 
das condições sul-americanas e 
substituirá gradualmente toda a 
linha de produtos da empresa.

Com investimento de aproxi-
madamente US$ 200 milhões no 
Brasil entre 2012 e 2015, os no-
vos pneus serão produzidos nas 
fábricas de Santo André, em São 
Paulo, e de Gravataí, no Rio Gran-
de do Sul, com processo indus-
trial desenvolvido especialmente 
para o segmento de transporte. 
“É importante destacar que há 
produtos para todos os segmen-
tos e aplicações, das mais severas 
às menos severas. A Pirelli está 
preocupada com o ‘life cicle’ do 
pneu, em todas as suas fases”, ex-
plica Flávio Bettiol Júnior, diretor 
de marketing para os produtos 

agricultura e caminhão da Pirelli 
na América do Sul.

Os compostos e estruturas uti-
lizados foram projetados para 
proporcionar redução de tempe-
ratura durante a rodagem, maior 
durabilidade e diminuição da re-
sistência ao rolamento, itens que 
contribuem para a redução de 
aproximadamente 2% do con-
sumo de combustível e na busca 
por três vidas úteis dos pneus. A 
nova família conta com melhora 
de 15% em rendimento quilomé-
trico e em resistência ao rolamen-
to, evolução em 30% dos índices 
de reforma, 25% a mais de resis-
tência estrutural contra impactos, 
ganho de 10% em dirigibilidade e 
25% em relação ao rumor produ-
zido durante a rodagem. 

Os modelos disponíveis são: 
FR:01 e TR:01 (pneus para trans-
porte em estradas de média se-
veridade); FH:01 e TH:01 (para 
percursos rodoviários de baixa se-
veridade); FG:01 e TG:01 (pneus 
para trechos mistos); MC:01 
(transporte urbano); ST:01 (para 
implementos rodoviários); TQ:01 
(para o transporte em terrenos al-
tamente irregulares). 

Ao todo, a Pirelli realizou mais 
de três anos de testes e em qua-
se 1,5 milhão de quilômetros em 
frotas da Argentina, Brasil, Chi-
le e Colômbia. “Cada produto da 
linha foi elaborado de maneira 
que atenda aos diferentes mer-
cados e segmentos, sempre com 
foco ajustado às características 
sul-americanas de topografia e 
emprego dos produtos”, afirma 
Bettiol Júnior.  

 Gestão de pneus

 A nova linha de pneus chega ao 
mercado com o apoio da recém-
lançada plataforma de serviços 
Fleet Solution, um pacote completo 
de apoio que a Pirelli oferece às fro-
tas com foco em sustentabilidade e 
redução de custos operacionais. 
Além disso, esta linha conta com 
o sistema original de reconstrução 
da Pirelli, chamado Novatec, que 
oferece a toda gama de pneus de 
carga produzidos pela fabricante 
exatamente a mesma qualidade do 
produto original, além da garantia 
de fábrica até a terceira reforma 

Pneus | Inovação

Márcia Pinna Raspanti

Flávio bettiol Júnior: novos pneus 
contribuem para reduzir em até 
2% o consumo de combustível
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por meio de uma rede de reforma-
dores credenciados.

O sistema tem o desenho origi-
nal dos produtos da marca e foi 
desenvolvido para atender a todos 
os tamanhos de frota, inclusive aos 
autônomos. “O nosso desafio é tri-
plicar a participação da Pirelli no 
mercado de reconstrução de pneus. 
É uma questão de produtividade 
e sustentabilidade. Atualmente, a 
nossa participação ainda é peque-
na. Houve uma queda no índice de 
reconstrução dos pneus no Brasil, 
devido à entrada de produtos im-
portados, mais baratos e com me-
nos qualidade”, afirma Gianfranco 
Sgro, diretor-geral de operações da 
Pirelli na América do Sul. 

O agronegócio, a mineração e 
as obras de infraestrutura devem 
impulsionar o setor de transpor-
tes. De olho neste potencial de 
crescimento, a Pirelli aposta não 
apenas na nova família de pneus, 
mas também no fortalecimento do 
pacote de serviços e soluções Fleet 
Solutions. 

Segundo Sgro, os gestores das 
frotas, inclusive os motoristas, po-
derão conseguir uma gestão mais 
eficiente e econômica dos pneus 
dos próprios veículos, com gran-
des vantagens nas atividades do 
dia o dia, além de uma sensível 
redução de consumo de combustí-
vel. A gestão eficiente dos pneus é 
importante, pois o gasto com estes 
corresponde a um terço dos cus-
tos de uma frota, sendo a segunda 
maior geradora de gastos.

O Cyber Fleet é um sistema que 
monitora constante e automatica-
mente a pressão e a temperatura 
dos pneus de carga por meio de 
um sensor instalado no próprio 
pneu. O produto pode ser adquiri-
do em sua forma estática, em que 
o sensor com baterias é instalado 
nos pneus e os resultados de cada 
pneu são medidos por um apare-
lho, pelo cliente. “É uma solução 
para os veículos que não passam 
muito tempo longe da base. Por 

exemplo, o veículo roda o dia todo 
e à noite é feita a medição diária”, 
explica Bettiol Júnior.

Durante a palestra “Soluções 
para Eficiência e Segurança no 
Transporte”, feita durante o Fó-
rum de Gestão e Eficiência de 
Frotas, realizado no mês de se-
tembro em São Paulo, Luiz Fer-
nando Trincha, coordenador de 
pós-vendas da Pirelli, apresentou 
alguns dados surpreendentes, que 
reforçam a necessidade de moni-
torar os pneus rigorosamente: de 
um total de dois mil pneus anali-
sados, 12,1% apresentaram defi-
ciência de pressão, em relação ao 
nível recomendado. 

“A pressão de enchimento é o 
grande vilão desta perda. Com 
esse nível de deficiência, o ren-
dimento por quilômetro rodado 
chega a 9,6%, enquanto o aumen-
to de gastos com combustível (die-
sel) pode atingir 2,2%”, informa o 
especialista. 

No modelo dinâmico, os senso-
res transmitem as informações 
a uma caixa de telemetria, via 
telefonia celular, em tempo real. 
O motorista pode ser avisado na 
hora se houver algum problema 
com os pneus, por meio de celular 
ou de computador de bordo. 

Os sensores têm uma vida útil 
de 400 mil quilômetros aproxima-
damente. A própria Pirelli faz a 
instalação dos equipamentos, que 
são recobertos com um material 
especial e colados com um produ-
to mais resistente. É possível rea-
proveitar o sensor em outro pneu, 
bem como fazer a instalação em 
produtos de outras marcas, mas 
Bettiol Júnior diz que não é o pro-
cedimento ideal. “A ideia é que o 
sensor morra com o pneu, arma-
zenando assim toda a vida útil do 
mesmo”, explica.

preços

Lançado há mais de um ano no 
mercado brasileiro, já foram ven-

didas 1,5 mil unidades do sistema. 
“O preço ainda é um problema, 
mas em breve vamos fazer uma 
parceria com uma grande empre-
sa do setor de telemetria e gestão 
de frotas, o que vai reduzir bastan-
te o preço. É importante ressaltar 
também que a economia gerada 
dá um retorno rápido: em 11 me-
ses o equipamento se paga”, expli-
ca Bettiol Júnior. Segundo a Pirelli, 
a calibragem adequada dos pneus 
proporciona uma economia de 
combustível de 3% a 4%, além de 
preservar o próprio pneu. 

A empresa considera que o volu-
me de vendas neste primeiro ano 
do produto foi satisfatório, mas um 
pouco abaixo do esperado. “É uma 
novidade e já esperávamos alguma 
resistência. Mas estamos fazendo 
um trabalho de conscientização 
muito forte junto aos frotistas. Para 
o ano que vem, esperamos triplicar 
o montante de vendas”, diz Bettiol 
Júnior. O sensor custa, em média, 
US$ 3, mas o sistema de monitora-
mento chega a R$ 1,5 mil.

O Fleet Check é outro produto 
do pacote de serviços e soluções 
Pirelli para ajudar as transporta-
doras a serem mais produtivas. O 
sistema é uma ferramenta eletrô-
nica utilizada pela força de vendas 
da Pirelli e composta por leitor de 
pressão e profundidade da banda 
de rodagem e um software elabo-
rados para coletar os dados relati-
vos ao uso do pneu, simplificando 
e gerando relatórios para melhor 
apoiar as frotas no gerenciamento 
dos pneus e, assim, obter o custo 
real por quilômetro rodado.

produto foi ajustado às características 
sul-americanas de topografia
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Parceria entre a JSL e o  grupo Fleury garante a qualidade 
das amostras e a confiabilidade dos resultados laboratoriais

Com saúde não se brinca

Poucos de nós imaginam toda 
a logística que está envolvida no 
simples ato de realizar exames 
laboratoriais e depois receber 
os resultados. O grupo Fleury 
conta com cerca de 200 unida-
des de atendimento em seis es-
tados e no Distrito Federal, nas 
quais realiza 3,5 mil tipos de 
teste em 37 áreas diagnósticas. 
São mais de 53 milhões de exa-
mes realizados por ano e seis 
milhões de clientes atendidos, 
por uma equipe de dez mil co-
laboradores e 1,7 mil médicos. 

Todos estes números repre-
sentam um grande desafio lo-
gístico, já que o transporte de 
amostras clínicas precisa cum-
prir prazos rigorosos. Os in-
sumos e equipamentos para a 
realização das coletas e exames 
também precisam estar dispo-
níveis na hora e lugar determi-
nados. Para realizar uma tarefa 
tão complexa, o grupo se asso-
ciou a um dos maiores operado-
res logísticos do Brasil, a JSL.

Para que o grupo funcione 
adequadamente e para que os 
clientes sejam atendidos nos 
horários agendados, é neces-
sário que sejam transporta-
dos: amostras biológicas, como 
sangue, urina, fezes; líquidos 
nobres e peças; equipamentos 
médicos, como raio X, tomó-
grafo, ressonância magnética e 
ultrassom. Além disso, é preci-
so fazer a distribuição e o abas-
tecimento de insumos de esto-
que, como materiais de enfer-
magem, de coleta e de atendi-
mento, de filmes radiológicos; 

fazer a entrega de resultados 
e laudos de exames realizados 
em domicílio.

O grupo Fleury percebeu que 
era necessário investir na inte-
gração logística, com um parcei-
ro logístico nacional, para pre-
parar a empresa para o cresci-
mento acelerado. O objetivo era 
obter maior agilidade na opera-
ção, padronização de rotinas e 
processos e gestão centralizada. 
“Faltavam mecanismos de con-
trole e indicadores para avaliar 
como andava a operação. Pre-
cisávamos de um parceiro para 
ajudar a reduzir os custos, que 
pudesse trabalhar com os pila-
res de sustentabilidade, rastrea-
bilidade, flexibilidade e capilari-
dade”, explica Luís Galleto San-
tos, coordenador corporativo de 
logística do grupo Fleury.

Controle

Em 2007, com a contratação 
da JSL, houve uma redução de 
89% dos fornecedores logísti-
cos, já que a empresa detém 

50% das operações do grupo 
Fleury. “Assim, houve uma 
maior centralização das opera-
ções, que trouxe mais controle 
dos processos. Tivemos me-
lhora em todos os índices. Em 
2008, por exemplo, o percentu-
al de cumprimento de horários 
era de 74%; já em 2012, chega-

Logística

João bosco, da Jsl: empresa mantém 
seis operações com o grupo Fleury

Sangue
Urina
Fezes
Líquidos nobres
Peças

Raio X
Tomógrafo
Ressonância        
magnética
Ultrassom

Mat. enf. coleta
Mat. atendimento
Filmes radiológicos

Resultados
Laudos

Amostras  Movimentação distribuição entrega de resultado
biológicas de equipamentos e abastecimento  de exames em domicílio 
 médicos de insumos de estoque
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mos a 95%”, afirma Santos.
Com mais de cem mil exames 

realizados todos os dias, é preci-
so entregar as amostras em per-
feitas condições para a análise. 
“Os materiais são transporta-
dos congelados ou refrigerados, 
sempre conservados em gelo 
seco, de acordo com as especi-
ficações de cada um. O material 
precisa ser coletado e entregue 
na área técnica em um período 
de até três horas, para não ha-
ver risco nenhum à qualidade. É 
preciso manter a confiabilidade 
dos nossos resultados sempre. 
Temos ainda que abastecer to-
das as unidades com insumos, 
no tempo certo, para que ne-
nhum cliente chegue a uma uni-
dade e não possa fazer seu exa-
me ou coleta”, explica Santos.

AvAlIAção

A JSL realizou o mapeamento 
de todos os pontos de coleta in 
loco, aproveitando as sinergias 
das marcas para fortalecer a 
integração logística. João Bos-
co, diretor de operações da JSL, 
informa que a empresa man-
tém seis operações com o grupo 
Fleury, como a distribuição do 
almoxarifado, com transpor-
te de material biológico para 
hospitais, clínicas e laborató-
rios (com um centro de análises 
consolidado); coleta domiciliar; 
terceirização da frota (locação), 
com veículos dedicados; trans-
porte de técnicos e equipe de TI; 
fretamento de vans para deslo-
camento entre diferentes unida-
des (com integração ao metrô); 
e monitoramento da frota.

A gestão é centralizada em 
São Paulo, apesar de haver 
diversos laboratórios de análi-
se espalhados pelo Brasil. “Os 
exames de maior complexida-
de são enviados para o Centro 
Técnico na capital paulista. O 
restante é mandado para as 

áreas técnicas processantes lo-
cais”, diz Bosco. Os indicadores 
– como ativos, combustíveis, 
horas extras e performance 
dos funcionários – são analisa-
dos diária e mensalmente para 
que as operações sejam acom-
panhadas de perto. A frota tem 
um giro de 1,3 por mês e dispo-
nibilidade de 99,5%

Das 119 ideias propostas ini-
cialmente pela JSL para me-
lhorias de processos, de 71% a 
85% foram implementadas no 
grupo Fleury. Dentre elas, po-
dem-se destacar: posto dentro 
do Centro Técnico com segundo 
turno; otimizações logísticas, 
revisão de rotas; adequação de 
carros; treinamento da equipe 
em conjunto, JSL e Fleury; pro-
grama de ideias com os moto-
ristas que atendem à operação; 
transferência de telefone fixo 
do posto para móvel; e contra-
tação de plantonistas.

Segundo Mário Varela, geren-
te de operações do grupo Fleu-
ry, as mudanças foram feitas de 
forma que o cliente final, que 
comparece aos laboratórios 
para realizar seus exames, não 
percebesse nenhuma alteração 
significativa nos procedimen-

tos. “Não foi fácil mudar, mas 
os resultados foram muito posi-
tivos. Investimos em inovação, 
tecnologia e redução de custos 
em todos os processos”, diz.

IndICAdores

Varela destaca que é possível 
analisar todos os indicadores 
(mensais e diários) desde 2007, 
pois todas as áreas do grupo 
Fleury seguem o mesmo mo-
delo de gestão e obtenção de 
informações. “Foi muito impor-
tante também promover a inte-
gração de todas as unidades de 
negócios do grupo. Com base 
nestes dados, é possível avaliar 
os progressos e desenvolver 
metas para o futuro”, afirma. 

Com mais eficiência e produ-
tividade, até o relacionamento 
com os fornecedores melhorou 
sensivelmente. “Há penalida-
des previstas no contrato para 
casos de atrasos ou outros inci-
dentes, mas nunca precisamos 
fazer uso delas. É claro que a 
inclusão delas nos contratos nos 
ajudou, mas não precisamos re-
correr diretamente a elas. Com 
o controle das operações, todos 
os processos funcionam melhor, 
inclusive as operações dos for-
necedores”, explica Varela.

Para melhorar cada vez mais 
os serviços, os próximos passos 
previstos são: revisão contínua 
das rotas, aprimoramento de 
recursos, compartilhamento de 
operações, novos modelos adap-
tados às características do negó-
cio; captação de ideia na ponta 
para mapeamento de oportu-
nidades; validação de docas; 
mobilidade dos indicadores em 
plataformas eletrônicas; rastrea-
bilidade das amostras e controle 
de temperatura; planilha aberta 
atrelada a indicadores da cadeia 
de valor, incluindo as caracterís-
ticas do negócio para a sustenta-
bilidade financeira.Mário varela, do Fleury: cliente final não 

percebeu alteração nos procedimentos
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Estudos demonstram que a terceirização de frota pode trazer uma 
economia de 25% nos gastos das empresas, mas as vantagens vão 
muito além da redução de custos 

Mais economia e eficiência

O mercado de terceirização de 
frotas ainda tem muito espaço 
para crescer no Brasil, princi-
palmente entre as companhias 
menores. A opinião é de Luís 
Bastos, diretor comercial da Lo-
camerica. “Todas as empresas 
com mais de 50 funcionários po-
dem contratar um serviço deste 
tipo. Há um grande potencial de 
crescimento para o setor, em es-
pecial, nas pequenas e médias 
empresas, que necessitam mais 
ainda manter o seu foco nos ne-
gócios, e não nos veículos, e em 
tudo o que envolve a manuten-
ção de frota”, diz Bastos.

Segundo informações da As-
sociação Brasileira de Locação 
de Automóveis (Abla), estudos 
comparativos entre manutenção 
de frota própria e terceirização 
apontam para uma economia 
média de 25%, ao final de 24 
meses após o início da locação. 
Do total da frota do setor, 57% 
é voltada para o segmento de 
terceirização e 43% para rent 
a car. Em 2012, a locação teve 
uma participação de 7,85% nas 
vendas do setor automobilístico.

A Locamerica é especializada 
em locação de frotas customiza-
das para empresas. Ela ofere-
ce motocicletas, veículos leves, 
executivos, blindados, utilitá-
rios, caminhões e caminhone-
tes. A frota operacional da em-
presa passa regularmente por 
manutenção preventiva e ainda 
conta com assistência técnica 
24 horas em qualquer dia da 
semana, a partir de uma cen-
tral de relacionamento própria. 
A companhia trabalha apenas 
com pessoas jurídicas e, portan-
to, não oferece o serviço de rent 
a car.

Para Bastos, terceirizar a fro-
ta não é uma questão apenas 
de cortar custos, mas de melho-
rar a produtividade da empre-
sa. “Além de se desviar do seu 
core business, frota primariza-
da gera impactos financeiros, 
devido aos custos mais eleva-
dos, mas, principalmente, gera 
ineficiência operacional, o que 
compromete os produtos e ser-
viços que a empresa oferece ao 
mercado”, acredita. Estes efei-
tos negativos são causados por 

diversos fatores, como necessi-
dade de alto investimento de ca-
pital no curto prazo, baixo po-
der de negociação na aquisição 
dos veículos, depreciação dos 
ativos, altos custos investidos 
na gestão de frota, gastos com o 
setor de recursos humanos (físi-
cos e tecnológicos), custos com 
manutenção (peças, pneus), im-
postos e taxas e pouca expertise 
na hora da revenda.

As dificuldades operacionais 
acabam por trazer problemas 
como idade média da frota ele-
vada, o que compromete a dis-
ponibilidade dos veículos; gastos 
maiores; manutenções pouco 
eficientes, que podem levar à 
ociosidade da frota; necessidade 
de fazer a gestão de diversos for-
necedores e da documentação, 
inclusive das multas; falta de 
uma análise adequada de utili-
zação dos veículos; e ausência 
de veículos-reserva. “Quando a 
empresa terceiriza a frota, ela 
mantém seu foco no core busi-
ness, reduz gastos e aumenta 
muita a eficiência operacional, já 
que, com a terceirização, a em-
presa transfere para a locadora 
a responsabilidade da aquisição 
e uma série de serviços e contro-
les agregados”, diz Bastos.

A locadora fica com a respon-
sabilidade de comprar os veí-
culos, cuidar da documentação 
e do seguro, fazer a gestão das 
multas e manutenção, oferecer 
assistência técnica 24 horas, 
fazer o monitoramento da frota 
e avaliar os indicadores de per-
formance, planejar a distribui-

Terceirização de frota

CICLO DE GERENCIAMENTO DE FROTA

MANUTENÇÃO
(disponibilidade)

AQUISIÇÃOPLANEJAMENTO VENDA DO
VEÍCULO

RENOVAÇÃO
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ção dos veículos e a logística. “O 
cliente não precisa se preocu-
par com nada disso. Ele precisa 
apenas traçar a estratégia da 
empresa em relação à frota. A 
locadora se encarrega do resto”, 
explica Bastos.

CIClo

Para que o serviço de tercei-
rização da frota seja feito de 
forma adequada e chegue aos 
resultados esperados, a loca-
dora precisa seguir alguns pas-
sos. Primeiramente, elaborar 
um planejamento detalhado de 
todos os aspectos do negócio, 
para ter a dimensão exata das 
necessidades de cada empresa; 
contratação da quantidade e do 
tipo correto de veículos; manu-
tenção e gestão, programação 
das manutenções preventivas e 
disponibilidade da frota 24 ho-
ras; avaliação e renovação, de 
forma que a frota não fique de-
fasada em relação às necessida-
des dos clientes; e planejamento 
na hora da venda dos veículos, 
no final do contrato.

As novas tecnologias ofereci-
das pelo mercado de terceiri-
zação são outro atrativo para 
as empresas. “No nosso caso, o 
grande diferencial é o Portal de 
Monitoramento, que foi criado 
para oferecer mais tranquilida-
de, segurança e economia aos 

Luís Bastos, diretor 
comercial da Locamerica

Com a terceirização, 
a empresa transfere 

para a locadora 
uma série de serviços 
e controles agregados

nossos clientes. É um espaço 
virtual no qual o gestor pode 
acompanhar toda a movimen-
tação dos veículos da sua em-
presa”, afirma Bastos. Segundo 
dados da companhia, os clientes 
que contam com o sistema de 
monitoramento da Locamerica 
registram uma queda de 15% 
no combustível, além de regis-
trarem reduções significativas 
nos casos de roubo, perda total 
dos veículos e multas.

A companhia oferece ainda o 
curso de direção defensiva aos 
clientes, que busca a redução de 
sinistros e a prevenção de aci-
dentes automotivos, por meio 
de um curso online e presencial, 

Nos últimos 12 meses 

Redução de 51% no número de sinistros
Diminuição em cerca de 13% no consumo de combustível
Diminuição de 40% em número de multas
Redução anual de gastos de R$ 677 mil

Sinistros com veículosRESULTADO DO PROGRAMA
PARA A NOKIA SIEMENS NETWORKS

2011 2012

43
%

21
%

com método prático. Com esse 
curso, a Locamerica tem por ob-
jetivo aumentar a qualidade dos 
serviços prestados pelos clien-
tes, melhorar a produtividade 
da empresa, reduzir o número 
de acidentes com vítimas e ain-
da diminuir os gastos com com-
bustíveis e desgaste de peças.

No caso da Nokia Siemens Ne-
tworks, em que foram capacita-
dos 2,6 mil funcionários, houve 
uma redução anual dos gastos 
estimada em R$ 677 mil, após 
a implementação do programa. 
De acordo com as informações 
da Nokia, nos últimos 12 meses, 
houve queda de 51% no núme-
ro de sinistros; diminuição de 
cerca de 13% no consumo de 
combustível; e redução de 40% 
no volume de multas.

Desde 1993 no mercado bra-
sileiro, a Locamerica se tornou 
a empresa do setor que mais 
cresceu nos últimos anos. Hoje, 
é uma das maiores do País, com 
32 filiais e mais de 29 mil veí-
culos em circulação. A empre-
sa atende mais de 300 clientes, 
de diferentes setores. Ela conta 
com 16 bases operacionais, 11 
lojas de seminovos e cinco cen-
tros de preparação de veículos. 
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(*) O GMA é a nova denominação do Grupo de Planejamento Estratégico (GPE). Foi criado pelas principais entidades do mercado 
de reposição independente de autopeças: Sindipeças, Associação Nacional dos Distribuidores de Autopeças (Andap), Sindicato 
do Comércio Varejista de Peças e Acessórios para Veículos no Estado de São Paulo (Sindipeças) e Sindicato da Indústria de Repa-
ração de Veículos e Acessórios do Estado de São Paulo (Sindirepa). Essa iniciativa deu forma a um segmento que abrange desde 
o fabricante da autopeça até o mecânico, passando por toda a cadeia de distribuição independente. Três objetivos estratégicos 
principais orientam as ações do GMA: geração de demanda, imagem do setor e gestão política.

Vendas de peças devem encerrar o ano com crescimento de 3% a 
5% e a expectativa dos distribuidores é repetir esse desempenho 
em 2014

Mercado de reposição estável

Com o Programa de Controle 
da Poluição do Ar por Veículos 
Automotores (Proconve P7) – que 
obrigou, a partir de 2012, a ado-
ção da motorização Euro 5 nos 
veículos pesados para reduzir a 
emissão de poluentes –, a frota 
nacional passou por uma reno-
vação compulsória que contri-
buiu para sua idade média che-
gar a 9,1 anos para o s 
caminhões e 8,7 
anos para os 
ônibus em 
2012, con-
forme dados 
do Sindicato 
Nacional da 
Indústria de 
Componentes 
para Veículos 

Automotores (Sindipeças).  
A frota mais jovem refletiu 

no mercado de reposição de 
peças. A expectativa do setor 
é de estabilidade nos negó-
cios, encerrando 2013 com 
um aumento em torno de 3% 
a 5%, dependendo de um con-
junto de fatores em face da 
diversificação do mercado de 
reposição.     

“Além disso, os veículos 
com tecnologia Euro 3 prati-
camente foram arrematados 
em massa em um momen-
to anterior, o que empur-
rou uma frota considerável 
para intervalos maiores de 
garantia”, declara Antonio 

Fiola, porta-voz do Grupo 
de Manutenção Automotiva 
(GMA),  que reúne as enti-

dades que repre-
sentam o setor 
de reposição: 
Sindipeças, Si-

c a p / A n d a p , 
S incopeças 

e Sindirepa (*).
Ainda assim, o levantamen-

to do Sindipeças mostra que 
38% da frota de veículos tem 
entre seis a 15 anos de idade 
e 4% da frota, ainda têm mais 
de 20 anos de idade – a frota 
total de veículos, incluindo au-
tomóveis e comerciais leves, 
fechou 2012 em 38 milhões de 
unidades, com idade média de 
8,5 anos.

“O transporte de pessoas e 
riquezas no Brasil é realizado 
em mais de 50% pelo modal 
rodoviário, o que dá o impul-
so para os negócios de repo-
sição automotiva, que histori-
camente é suportado por uma 
rede de distribuidores com-
petentes em seus processos 
logísticos, garantindo, assim, 
que a frota não pare de rodar. 
Tomando como base o pífio 
crescimento da economia bra-
sileira nos últimos dois anos e 
o incremento dado pelo gover-
no na renovação da frota, as 
vendas na reposição se man-
têm estáveis, sem grandes sal-
tos, em comparação a 2012, 
quando atingiram o índice de 
2,84% de crescimento”, decla-
ra Fiola.

“O setor de distribuição vem 
sofrendo muito nos últimos 
anos por causa do impacto em 
suas atividades do cipoal tri-
butário, das diferentes e altas 

Peças e componentes

 na avaliação de 
Antonio Fiola, do 
GMA, o setor vem 
sofrendo com a alta 
carga tributária
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alíquotas de margem de valor 
agregado na substituição tri-
butária. Uma prova disso, que 
também penaliza o transpor-
tador, é a elevada carga tri-
butária de uma autopeça, que 
chega hoje ao patamar dos 
59,18%”, analisa.

Para 2014 a expectativa 
do setor é manter o ritmo de 
crescimento em torno de 3% 
a 4%. “Tudo vai depender de 
como se comportará a eco-
nomia. Em função de ser um 
ano eleitoral, da indefinição 
da economia e também da re-
alização da Copa do Mundo de 
futebol, o quadro de incerte-
zas é maior, mas, se compara-
do aos indicadores mundiais e 
à permanência da complexi-
dade do mercado interno bra-
sileiro, o setor de reposição 
deve, no mínimo, manter sua 
posição do ano anterior”, as-
sinala o executivo.

O estudo da frota circulan-
te do Sindipeças mostra que 
existem 1.764.622 caminhões 
e 387.789 ônibus rodando no 
País. Ao mesmo tempo que a 
frota de caminhões é quatro 
vezes maior do que a de ôni-
bus, vale ressaltar que existe 
legislação específica que fisca-
liza o estado de conservação 
dos ônibus coletivos urbanos 
e rodoviários, o que reforça a 
preocupação do setor com a 

manutenção desses veículos, 
o qee acaba movimentando 
bastante o mercado de peças 
de reposição. 

CAMInhão 100%

Para conscientizar motoris-
tas de caminhões sobre a im-
portância da manutenção pre-
ventiva, o GMA desenvolveu 
o programa Caminhão 100%, 
em parceria com o Grupo CCR 
Nova Dutra, concessionária 
responsável pela rodovia Presi-
dente Dutra. 

Desde sua criação, em 2008, 
já foram promovidas mais de 
27 avaliações gratuitas em mais 
de 2,3 mil caminhões, em di-
versos pontos da rodovia, onde 
foram checados vários compo-
nentes da parte mecânica e de 
segurança. Neste ano a ação 
passou a ser realizada também 
na rodovia Castello Branco.

As avaliações gratuitas veri-
ficam itens da parte mecânica 
(vazamentos, medição de emis-
são de gases, cubos de rodas, 
nível e qualidade dos fluidos de 
freio e embreagem) e de segu-
rança, como faróis, lanternas, 
piscas, iluminação de placa e 
interna, limpador de para-bri-
sa, extintor de incêndio, pneus 
e até buzina.

Segundo Fiola, entre os pro-
blemas mais comuns detecta-

dos, estão defeitos no sistema 
de freio pneumático e cubos de 
rodas. “Graves acidentes po-
dem acontecer devido à falta 
de manutenção preventiva do 
freio pneumático e nos cubos 
de rodas de caminhões. Além 
da questão da segurança nas 
estradas, é importante ressal-
tar que a manutenção correti-
va tem custo mais elevado do 
que a preventiva. Com o tem-
po, a graxa que gira no meio 
do rolamento perde sua pro-
priedade de lubrificação. Caso 
não seja feita manutenção, há 
desgaste prematuro nos rola-
mentos, bem como em outras 
peças, encarecendo o reparo”, 
alerta.

exportAções

De janeiro a setembro, as 
importações brasileiras de 
autopeças, vindas de 159 paí-
ses, cresceram 21% e che-
garam a US$ 15 bilhões. As 
exportações, ao contrário, 
caíram quase 5%, para US$ 
7,58 bilhões. Resultado: défi-
cit de US$ 7,43 bilhões, 67,4% 
maior que o registrado em 
igual período de 2012. A Ar-
gentina é o principal destino 
das exportações de autopeças 
e os Estados Unidos, o primei-
ro país na lista dos que ven-
dem para o Brasil.
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Recuperação de peças e componentes por fabricantes 
autorizados cresce rapidamente no Brasil; preço cai até 
60% em relação a uma nova  

remanufaturado é opção 
para baixar custos

A remanufatura de autopeças 
ganha cada vez mais espaço no 
mercado brasileiro de reposi-
ção automotiva. Com cerca de 
duas décadas, a recuperação 
de peças triplicou no Brasil e 
ainda tem muito a crescer nos 
próximos anos. Aos poucos, o 
consumidor vai percebendo as 
vantagens da recuperação de 
autopeças e o processo vai se 
difundindo.  

Regulada por resolução da 
Associação Brasileira de Nor-
mas Técnicas (ABNT), a rema-
nufatura só pode ser feita pelo 
fabricante original da peça ou 
autorizada por montadoras. 
Atualmente, o negócio repre-
senta de 10% a 20% da receita 
de multinacionais de autopeças 
aqui instaladas – a projeção é 
que chegue até 40% nos pró-
ximos cinco anos. O público-
alvo são frotistas, aplicadores, 
profissionais da manutenção e 
usuários de veículos em geral.  

Os benefícios da remanufatura 
– ou “reman”, como já passa a 
ser chamada pelos especialistas 
– são muitos e bons para todos. 
Para o consumidor, a principal 
vantagem é a peça restaurada 
com a garantia de um ano por 
um preço equivalente até 40% 
em relação ao de uma nova. As 
peças remanufaturadas tam-
bém diminuem custo, pois não 
necessitam grande estoque. 

Para as empresas de autope-
ças que fazem a remanufatura, 

Peças e componentes

Wagner Oliveira
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a vantagem está na economia 
de insumos, água, energia, 
além de contribuição para o 
meio ambiente com a diminui-
ção de emissões e redução na 
demanda por novas matérias-
primas, além do  combate ao 
uso de autopeças importadas 
ou de origem duvidosa. 

A sociedade ganha também 
com a geração de emprego, 
renda e menor poluição, princi-
palmente na área de transpor-
tes. Os transportadores passam 
a ser mais requisitados, já que 
é necessário o uso da logística 
reversa para a captura de peças 
danificadas. Eles também ga-
nham com a compra na reposi-
ção de peças mais baratas para 
uso em seus próprios veículos.

“As vantagens são muitas e 
inequívocas”, afirma Jefferson 
Germano, presidente da Asso-
ciação Nacional dos Remanu-
faturadores de Autopeças (An-
rap).  “Atualmente, a remanu-
fatura está mais desenvolvida 
no Brasil no setor de veículos 
pesados – caminhões e ônibus. 
Mas também tende a crescer 
na frota leve – carros e comer-
ciais leves – e também em má-
quinas, como tratores e equipa-
mentos agrícolas.” 

Com o objetivo de combater 
peças recondicionadas e recu-
peradas sem procedência e que 
acabam tirando mercado de 
marcas tradicionais, a Anrap 
surgiu para representar gran-
des fabricantes de componentes 
e sistemistas automotivos, como 
a Cummins, Bosch, Luk, Garret, 
Eaton, Sachs Automotive e TRW 
Automotive. Por outro lado, tam-
bém começa a ser uma prática 
entre montadoras, como a Mer-
cedes-Benz, Volvo e Scania, que 
detêm a tecnologia e produzem 
seus próprios trens de força.

De acordo com dados da An-
rap, a indústria já fatura no 
mundo cerca de US$ 100 bi-

lhões com a remanufatura – in-
cluindo aí o reaproveitamento 
de componentes em diversos 
produtos industriais, como 
automotivos, eletrônicos e mé-
dicos, entre outros. O conceito 
está dentro de um programa 
global de sustentabilidade e en-
volve regiões da Ásia, Europa, 
África e Américas. Cerca de 73 
mil empresas com mais de 480 
mil funcionários  já fazem a re-
manufutura.

No Brasil, apenas 6% de ma-
teriais são remanufaturados, en-
quanto o índice geral nos Estados 
Unidos está em 20%; na Europa/ 
Oriente Médio, em 11%; e no 
mundo, de forma geral, em 16%.  
“As indústrias estão se adaptan-
do com o conceito dos produtos 
remanufaturados”, reforça Ger-
mano. “Trata-se de uma ten-
dência que não tem mais volta. 
Atualmente, as montadoras en-
tenderam que, para atender os 
veículos que não estão mais em 
garantia, o remanufaturado é 
uma oportunidade para manter 
a originalidade do veículo com 
segurança e garantia.”  

De acordo com a Anrap, a 
linha pesada está um passo à 

frente, por se tratar de produ-
tos com maior valor agregado 
e passar periodicamente por 
manutenção preventiva. “Já na 
linha leve, o conceito está um 
pouco  mais devagar, mas acre-
dito que seja uma questão de 
tempo, pois os produtos rema-
nufaturados trazem a mesma 
tecnologia e garantia do novo 
–  isso é um grande diferencial. 
A TRW, por exemplo, é uma 
das associadas da Anrap que 
oferecem caixa de direção para 
o mercado de veículos leves”, 
afirma Germano. 

reCondICIonAdo x
reMAnuFAturAdo

Para ele, a remanufatura con-
vive atualmente no mercado 
com o recondicionamento – re-
cuperação da parte danificada 
da autopeça por terceiros. Para 
a Anrap, a  Norma 15.296 da 
ABNT acaba com a dúvida em 
relação à diferença de produtos 
remanufaturados e recondiciona-
dos. “Produto remanufaturado é 
aquele que retorna ao fabricante 
de origem e passa pelo mesmo 
processo produtivo do novo. É a 

Jefferson Germano, 
presidente da Anrap

No Brasil apenas 6% 
de materiais são remanufaturados, 
ante a 20% nos Estados Unidos
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da fabricação original”, diz.
 Também existe a peça recu-

perada pelo próprio mecânico 
com substituição de itens defei-
tuosos. Já a remanufatura dá 
um novo ciclo de vida à peça 
danificada, com testes, valida-
ção e garantia iguais ao de uma 
nova. “Hoje o remanufaturado 
representa de 10% a 20% do fa-
turamento das empresas asso-
ciadas, mas está em crescimen-
to e devemos chegar a 40% em 
cinco anos”, projeta Germano.

De acordo com ele, as empre-
sas envolvidas na remanufatura 
estão investindo para ampliar o 
estoque. Atualmente, o merca-
do ainda precisa conviver com 
a peça recondicionada, pois só 
os remanufaturadores não con-
seguiriam atender à demanda 
por peças de segunda mão. Por 
isso, estão intensificando a pro-
dução. Nos Estados Unidos, por 

especialistas em manutenção, 
mas que não seguem o processo 

peça nova de novo. Já o recon-
dicionado é feito por empresas 

Remanufaturados
Percentual de peças remanufaturadas x peças novas

70% da receita de peças de reposição da América do Sul vem do Brasil 
e da Argentina. + 50% são remanufaturáveis.

AMÉRICA DO NORTE
20%

BRASIL
6,04%

EUROPA | ORIENTE MÉDIO
11%

MUNDO
16,3%

* Fonte: Estudo Carlisle & Company

Uma das empresas associa-
das à Associação Nacional dos 
Remanufaturadores de Autope-
ças (Anrap), a Eaton entrou no 
programa de remanufatura em 
2007. A empresa investiu para 
ter um setor só para a recupe-
ração de transmissões e em-
breagens para montadoras de 
caminhões e ônibus, além de 
abastecer o mercado de repo-
sição. Para dar conta do cres-
cimento de pedidos, melhorou 
o sistema de distribuição com o 
uso do transporte aéreo. “Des-
de julho, conseguimos atender 
a qualquer pedido no Brasil em 
72 horas”, diz Francisco Cole, 
responsável pelo departamento  
de remanufatura da Eaton.

De acordo com ele, os distri-
buidores de autopeças e reven-
dedores são treinados para reco-
nhecer quando uma peça pode 

ser remanufaturada – peças no 
terceiro ciclo de vida já não po-
dem ser reaproveitadas. “Mes-
mo quando a carcaça recolhida 
está inservível, o remanufatura-
do ainda tem custo de 80% em 
relação a uma peça nova”, afir-
ma Cole. Segundo ele, a rema-
nufatura é “a bola da vez” entre 
as prioridades da Eaton. “É o 
negócio que mais vai crescer no 
Brasil, isto é certo”, diz.

A Mercedes-Benz também 
está ampliando, de forma des-
tacada, o portfólio da linha Re-
nov de peças remanufaturadas, 
disponível para diversos mode-
los de caminhões, ônibus e veí-
culos comerciais leves Sprinter. 
Lançada em 2004, esta gama 
de produtos também passou a 
oferecer neste ano alternado-
res, compressores, cabeçotes 
com válvulas, bombas de óleo e 

bombas d’água.
“O aumento do portfólio con-

firma o êxito dos produtos re-
manufaturados da Mercedes-
Benz no mercado brasileiro. 
Já superamos a marca de 82 
mil unidades vendidas, desde 
2004, sendo aproximadamente 
36 mil  peças, somente nos últi-
mos dois anos”, informa Mauro 
Santos, gerente de marketing de 
pós-venda da Mercedes-Benz 
do Brasil. “Este expressivo re-
sultado comprova o interesse 
dos clientes na vantajosa linha 
Renov  como alternativa para a 
manutenção de seus veículos.” 
De acordo com Santos, as 82 
mil unidades de produtos Renov 
comercializadas desde 2004 en-
volvem cerca de 37 mil motores, 
mais de 13 mil câmbios e apro-
ximadamente 25 mil embrea-
gens, além dos demais itens.

“A oferta de peças remanufa-
turadas é uma tendência mun-
dial consolidada que assegura 

negócio em crescimento

Peças e componentes

Informação: ANRAP
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exemplo, os remanufaturados 
já representam 50% do merca-
do de autopeças. 

Segundo Germano, o desafio 
da Anrap é difundir o concei-
to do remanufaturado entre as 
empresas envolvidas na cadeia 
de reposição automotiva com o 
uso da logística reversa para o 
recebimento e recolhimento de 
itens como carcaças.  “Este é 
o grande desafio da Anrap, já 
que o conceito de remanufa-
tura ainda é pouco conhecido 
entre todos os elementos da ca-
deia da reposição automotiva”, 
diz. “Mas estamos trabalhando 
fortemente  com seminários e 
reuniões para a propagação do 
conceito e com atuação junto 
aos sindicatos da indústria e 
distribuição de autopeças.” 

Segundo ele, a logística rever-
sa ainda é um assunto complexo 
no Brasil, pois não existe uma 

política de incentivo para que o 
“casco (peça)” retorne ao fabri-
cante de origem. “Por outro lado, 
existe um mercado de sucateiros 
que abastece a reparação auto-
motiva. Os distribuidores de au-
topeças não são atuantes neste 
mercado, mas acreditamos que 
é uma questão de tempo para se 
adaptarem. O importante é fri-
sar que a remanufatura é uma 
tendência sem volta. O remanu-
faturado é o futuro da reparação 
de alta tecnologia, qualidade e 
segurança”, afirma.

desAFIos

Entre os desafios do setor 
de remanufaturados, a Anrap 
defende uma revisão fiscal, já 
que os produtos “reman” são 
tratados como manufaturados 
e recebem toda a carga de im-
postos novamente. 

De acordo com Germano, a 
Anrap está no seu melhor mo-
mento. Em 2014, a entidade 
completa 20 anos de atuação 
no Brasil. “Os últimos três anos 
foram de muitas mudanças com 
novos movimentos dos demais 
setores da indústria sobre a re-
manufuatura”, afirma. Ele diz 
que a evolução acontecerá com 
uma nova regulamentação pela 
ABNT, que vai incluir na norma 
da remanufatura quatro novos 
setores – bens duráveis, eletrô-
nicos, equipamentos médicos e 
autopeças. “Temos a lei de le-
galização do desmanche, que já 
passou pelo Congresso e está no 
Senado, também a lei de resídu-
os sólidos. Estes movimentos fa-
cilitam nosso trabalho como as-
sociação. Outra ação importan-
te é o trabalho junto ao governo 
pela revisão fiscal e redução de 
impostos”, afirma.

ao cliente uma opção atrati-
va no momento da troca, com 
garantia e qualidade de peça 
nova a um custo menor. Isso 
proporciona excelente relação 
custo/benefício, contribuindo 
para maior rentabilidade dos 
clientes”, afirma o executivo.

O portfólio da linha Renov da 
Mercedes-Benz vem sendo am-
pliado sistematicamente. Lan-
çada em 2004 com motores me-
cânicos e eletrônicos, agregou 
opções de câmbios em 2006, 
embreagens em 2009, motores 
de partida, unidades injetoras 
e conjuntos do diferencial em 
2011 e turbinas em 2012. 

O custo do produto, por exem-
plo, chega a 55% do valor de 
uma peça nova. A garantia é de 
12 meses, sem limite de quilo-
metragem e válida em todo o 
território nacional. Além disso, 
a peça usada pode entrar como 
parte do pagamento do item Re-
nov, reduzindo de forma signi-

ficativa o custo da manutenção.
Outro importante benefício 

dos produtos Renov é a maior 
disponibilidade do veículo, uma 
vez que o tempo de parada na 
oficina é reduzido. O  consumi-
dor Mercedes-Benz conta com 
apoio de toda a rede de conces-
sionários no País, sendo mais 
de 200 pontos de atendimento 
em todos os estados do territó-
rio nacional. 

O programa Reman da Volvo 
também é oferecido como mais 
uma alternativa de redução de 
custos para o transportador. 
Este entrega a peça usada, 
dada como parte do pagamen-
to pelo componente equivalen-
te remanufaturado que ele está 
adquirindo. Os componentes 
sem aproveitamento são subs-
tituídos por novos, e o ciclo 
da peça é retomado, com uma 
vida útil equivalente à de uma 
unidade nova.

Custando menos que a peça 

nova e com 12 meses de ga-
rantia de fábrica, sem limite de 
quilometragem, a unidade re-
manufaturada possui a mesma 
durabilidade e qualidade, pos-
sibilitando que o veículo rode 
mais e com performance igual. 
“Nosso objetivo é fazer com 
que o caminhão fique o máxi-
mo de tempo disponível para 
o trabalho, aumentando assim 
a produtividade da operação”, 
diz Reinaldo Serafim, gerente 
de pós-venda comercial da Vol-
vo do Brasil.

“Com mais de 20 mil contratos 
ativos, os programas de manu-
tenção são um sucesso no Brasil 
e comprovam a grande experi-
ência da Volvo e de sua rede de 
concessionários nesta área”, diz 
Serafim. “O transportador não 
se preocupa com as manuten-
ções do veículo. Por meio de sua 
rede de concessionários, a Volvo 
se encarrega da manutenção do 
veículo”, afirma.
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Meritor quer estar mais próxima de clientes do mercado 
de reposição e levar conhecimento técnico de seus produtos 
através do Frota Parceira

Atendimento especial a frotistas

Para estreitar a comunicação 
com seus clientes e aprimorar os 
serviços que presta aos frotistas, 
a Meritor – uma das principais 
fornecedoras de eixos e sistemas 
para drivetrain para veículos 
comerciais na América do Sul – 
lançou neste ano um programa 
de atendimento especial, voltado 
à manutenção preventiva e de 
orientação técnica para os clien-
tes dos produtos Meritor, focando 
frotas de caminhões e de ônibus 
que dispõem de oficinas internas. 

Batizado de Meritor Frota Par-
ceira, o projeto é organizado 
pela unidade de aftermarket da 
empresa e mantém-se através 
da rede de distribuidores Meri-
tor que está presente em todo o 
território nacional.

“O lançamento deste programa 
marca para a Meritor um novo 
ciclo de relacionamento e orien-
tação para o mercado de reposi-
ção. Estamos orientados a estar 
cada vez mais presentes para os 
aplicadores de nossos produtos 
e a nossa primeira iniciativa é 
o programa Frota Parceira, que 
consiste em levar conhecimento 
técnico de nossos produtos aos 
frotistas, assim como atendimen-
to diferenciado”, declara Mauri-
cio Gayubas, gerente de vendas e 
exportação da Meritor Afterma-
rket para a América do Sul.

A empresa dispõe de 12 pro-
motores técnicos baseados em 
todas as regiões do Brasil, onde 
cada um deles tem como princí-
pio fazer a gestão de 40 frotas. 
Este trabalho consiste em identi-
ficar as frotas, apresentar o port-
fólio de produtos da sistemista, 
homologar novos produtos e dar 

suporte a quaisquer problemas e 
dúvidas ou dificuldades de aplica-
ção ou de aquisição dos compo-
nentes fabricados pela empresa.

“Durante o programa-piloto 
que realizamos, identificamos 
que muitos frotistas desconhe-
ciam a extensão de nosso portfó-
lio e que, em alguns casos, não 
encontram nossos produtos na 
rede de distribuição.Um dos ob-
jetivos deste programa é mapear 
estas divergências e melhorar a 
disponibilidade de nossos produ-
tos”, relata Gayubas.

Com esta ação, a Meritor ganha 
a oportunidade de apresentar 
para o mecânico a segurança na 
hora de aplicar os produtos e, ao 
mesmo tempo, aproveita a opor-
tunidade para conhecer o perfil 
da frota de cada parceiro e ofere-
cer um melhor serviço junto com 
a rede de distribuidores.

Segundo Gayubas , o banco de 
dados da empresa contém mais 
de 600 frotas cadastradas ao lon-
go do tempo, das quais mais de 
200 já foram revisitadas.  O ob-
jetivo é até o final do ano atingir 
500 frotas com o programa.

“Desenvolvemos este progra-
ma um ano atrás e fizemos um 
experimento em algumas praças, 
num modelo-piloto. Neste experi-
mento, levamos a nossa proposta 
de valor, que é estar presente no 
frotista, no mínimo, a cada dois 
meses, e que foi muito bem acei-
ta. O que mais percebemos dos 
frotistas é que ainda existe certa 
distância entre a frota e a indús-
tria e, no dia a dia, nem sempre 
se tem fácil acesso às respostas e 
soluções para os imprevistos que 
acontecem”, assinala Gayubas.

Ele acrescenta que o cliente pode 
agora esperar por atenção redo-
brada por parte da companhia, 
que tem como meta acompanhar 
com mais proximidade os proces-
sos de compra e aplicação de seus 
produtos nas frotas, promovendo 
a cultura da manutenção preven-
tiva. A ação é uma maneira de mi-
nimizar gastos, tempo de reparo e 
obter um melhor custo-benefício, 
uma vez que os veículos estarão 
sempre em bom estado.

O frotista não tem custo para 
aderir ao programa. A empresa 
também disponibiliza um centro 
de treinamento dentro de sua 
área de distribuição em Barueri 
(SP) e em sua fábrica em Osas-
co – onde produz eixos, cardans 
e componentes para veículos co-
merciais e fora de estrada – para 
os interessados em desenvolver 
uma capacitação mais profunda 
sobre seus produtos. 

Peças e componentes

Mauricio Gayubas: programa da Meritor 
visa a mapear divergências e melhorar a 
disponibilidade de produtos
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Portal de compras direcionado ao setor de transportes gerencia 
processos de aquisição de mercadorias, disponibiliza mais de 3,5 
mil fornecedores cadastrados e realiza 300 transações diárias

Mais competitividade 
na hora da compra

A tecnologia mudou comple-
tamente o cenário do setor de 
transportes nas últimas décadas. 
As empresas precisam ser cada 
vez mais ágeis, eficientes e pro-
dutivas. “A tecnologia se tornou 
uma ferramenta fundamental 
para quem quer ser competitivo: 
não é possível atuar no presente, 
utilizando as mesmas técnicas 
e os mesmos comportamentos 
do passado. E o que é moder-
no hoje, amanhã não será mais. 
Portanto, é preciso estar atento 
às novidades e transformações”, 
afirma Ari Virgílio, consultor de 
marketing do portal Mercado na 
Rede. “A tecnologia é fundamen-
tal para o setor de transportes, 
que depende do seu uso racional 
e inteligente”, diz.

O departamento de compras se 
tornou um dos mais importan-
tes para as empresas de trans-
porte, já que diversos setores 
dependem dele. Para manter a 
sua frota sempre rodando, sem 
veículos parados por problemas 
de manutenção, é necessário 
um planejamento detalhado de 
estoques. “Quando a empresa 
não atualiza seu departamento 
de compras, o resultado é o ex-
cesso de funcionários, setor de 
compras descentralizado, falta 
de mecanismo de acompanha-
mento, alto índice de erros nos 
pedidos, margem para desvios 
de produtos e dinheiro, falta 
de sigilo e segurança, tempo de 

trabalho elevado, número res-
trito de fornecedores e baixa 
concorrência, além de dificul-
dade para reduzir os níveis de 
estoque”, resume Virgílio.

Para melhores resultados é 
preciso diminuir o tempo de 
trabalho e os custos do setor de 
compras, mantendo uma quan-
tidade de funcionários adequada 
e os níveis de estoque controla-
dos. “Com as compras centrali-
zadas e sob controle, é possível 
conseguir os melhores preços 
na hora de adquirir os produtos. 
É preciso continuar inovando 
sempre, em processo contínuo 
de aprimoramento”, afirma Vir-
gílio. A empresa deve acompa-
nhar as cotações, ter rapidez na 
resposta dos fornecedores e ten-
tar ampliar sempre o número de 
fornecedores de qualidade.

O Mercado na Rede é um por-
tal de compras totalmente infor-
matizado, que configura um sis-
tema de gerenciamento total de 
informações comerciais. Oferece 
uma solução para aprimorar o 
processo de compra e venda de 
autopeças e suprimentos das 
empresas do setor de transpor-
te urbano e rodoviário de carga 
e de passageiros. Integrados ao 
Mercado na Rede, compradores 
e fornecedores reduzem seus 
custos e tempo de trabalho para 
a compra de mercadorias. A 
companhia iniciou suas ativida-
des em 2001 e tem cerca de 3,5 

mil fornecedores cadastrados. 
Todos os dias, 300 clientes efetu-
am suas compras pelo sistema. 
Mensalmente, são negociados 
mais de 75 mil itens, em um total 
de R$ 18 milhões em transações.

Virgílio destaca que uma fer-
ramenta informatizada e com 
tecnologia moderna traz mais 
eficiência, muito mais controle 
das operações e maior integra-
ção entre os diversos departa-
mentos da empresa. “O resulta-
do é aumento da produtividade. 
O Mercado na Rede criou um 
sistema para resolver os proble-
mas do empreendedor no que 
se refere à gestão de compras. 
O sistema pode ser integrado 
a qualquer servidor e é gratui-
to”, explica. Segundo dados da 
própria empresa, o índice de 
reclamações por falha no fun-
cionamento é quase inexistente. 
O procedimento é o seguinte: o 
cliente faz a cotação do produto, 
a avaliação do fornecedor e re-
aliza a compra pela internet. “A 
empresa pode fazer a cotação, 
mas não finalizar a compra, 
caso o cliente não deseje fazê-la 
por qualquer motivo. Este tipo 
de situação, porém, é pouco fre-
quente”, diz Virgílio.

eFICIênCIA pArA A sArItur

Um dos clientes da companhia 
é o grupo Saritur – Santa Rita 
Transportes Urbanos e Rodoviá-

Peças e componentes
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rios, que utiliza o sistema desde 
2008. “Hoje, o Mercado na Rede 
é usado na maioria dos proces-
sos realizados pela empresa. Por 
meio dele, compramos 95% de 
todas as solicitações emitidas por 
nossos clientes internos, ou seja, 
adquirimos peças, serviços, cons-
trução, material elétrico, material 
de escritório, material de limpe-
za, equipamentos de proteção 
individual, entre outros”, informa 
Eunice Lessa, gerente de com-
pras do grupo Saritur.

De acordo com Eunice, a 
Saritur optou pelo Mercado 
na Rede para ter mais efici-
ência e rapidez no processo. 
“A finalidade de um departa-
mento de compras é prover as 
melhores soluções em aquisi-
ções, respeitando os valores 
e atendendo às necessidades 
de nosso grupo com qualida-
de no fornecimento. Devemos 
também nos atentar para fa-
tores como custos adequados, 
rastreabilidade das operações, 
entrega nos prazos estabeleci-
dos e transparência nas nego-
ciações. Para alcançarmos este 
objetivo, optamos por compras 
via web por acreditarmos ser 
este o processo mais seguro, 
transparente e de fácil opera-
ção, agilizando, assim, as tran-
sações comerciais e reduzindo 
custos”, resume.

Para Eunice, as principais 
vantagens de utilizar o sistema 
são: automação de processos 
antes manuais, tornando-os 
mais seguros; maior segurança 
quanto ao acesso de usuários; 
redução de custos na realização 
de pedidos e no preço de mate-
riais e serviços; maior agilidade 
em todo o processo de compras 
e de desenvolvimento de forne-
cedores; realização de compras 
agregadas em alta escala; maior 
transparência, segurança, redu-
ção de custos, rastreabilidade; 
aumento de oportunidades e de 

acesso às informações.
Segundo a executiva, os re-

sultados obtidos com o portal 
correspondem às expectativas 
da empresa. “Através dele, nos-
so processo e nossa equipe de 
compras estão mais ágeis, com 
processos transparentes e segu-
ros; houve redução de tempo e 
de custo em todos os âmbitos, 
tornando a empresa mais di-
nâmica e competitiva”, acredita 
Eunice. Segundo ela, a raciona-
lização do processo de compras 
trouxe retorno imediato, com 
redução dos gastos com ligações 
telefônicas, envio de fax, digita-
ção de cotações das mercado-
rias e impressão de documentos 
em geral.

hIstórIA eMpresArIAl

O grupo Saritur foi fundado 
pelo empresário José Carvalho, 
com a ajuda de seus filhos, que 
enxergou uma grande oportuni-
dade de criar a própria empre-
sa, para atuar em um tipo de 
negócio que já estava presente 
na família.  No dia 3 de janei-
ro de 1977, em Belo Horizonte, 
surgiu a Saritur, para transpor-
tar funcionários da Fiat Auto-

móveis, com sete ônibus.
Hoje, a Saritur está presente, 

com mais de 2,4 mil veículos, 
nas principais regiões do Esta-
do de Minas Gerais, principal-
mente na área urbana e me-
tropolitana de Belo Horizonte. 
Atualmente, o grupo atua em 
diferentes ramos de negócios, 
como transporte urbano e ro-
doviário de passageiros, trans-
porte de cargas e encomendas, 
fretamento de veículos especiais 
para todo o Brasil, fretamento 
fixo e transporte de funcioná-
rios para empresas.

O grupo Saritur, com nove mil 
colaboradores, faz questão de 
estar presente e participar ati-
vamente do desenvolvimento 
social nas regiões em que atua. 
“Projetos que tragam melho-
rias são sempre avaliados com 
cuidado, especialmente aqueles 
que promovem tradições locais 
ou que são voltados para co-
munidades carentes. A direto-
ria está sempre atenta a novas 
oportunidades, buscando uma 
operação com alto nível de qua-
lidade, inovação e sustentabili-
dade. O nosso foco é transportar 
com segurança, conforto e pon-
tualidade”, resume Eunice.

Ari Virgílio, consultor 
de marketing do portal 
Mercado na Rede

A tecnologia 
tornou-se uma 

ferramenta 
fundamental para 
ser competitivo
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Após período de adaptação às novas regulamentações 
ambientais e de qualidade, setor de lubrificantes volta 
a crescer em ritmo acelerado

setor de lubrificantes cresce 
acima do pIb nacional

Mesmo com as profundas 
mudanças regulamentais im-
plementadas nos últimos anos, 
o setor de lubrificantes regis-
trou, nos primeiros nove meses 
de 2013, crescimento de 7% em 
relação ao mesmo período de 
2012, acima da evolução média 
do Produto Interno Bruto (PIB). 
Entre os produtos destinados 
aos veículos comerciais, o au-
mento foi em torno de 4%.

Na avaliação de Nelson Go-
mes, diretor de lubrifican-
te do Sindicato Nacional das 
Empresas Distribuidoras de 
Combustíveis e Lubrificantes 
(Sindicom), a alta é reflexo do 
aumento da frota de veículos 
observado nos últimos anos, 
do gradual reaquecimento da 
indústria e da crescente produ-
ção agrícola, principalmente na 

região Centro-Oeste do País.
Entre os anos de 2008 e 

2012, o mercado de lubrifican-
tes cresceu em média 3% ao 
ano, mais próximo à evolução 
média do PIB, que foi de 2,7%. 
O crescimento mais modesto 
do setor deveu-se, em parte, às 
transformações causadas pela 
implantação de novas tecnolo-
gias automotivas e pela adoção 
de diversas medidas norma-
tivas. Exemplo disso foi a am-
pliação da regulamentação do 
setor por parte da Agência Na-
cional de Petróleo, Gás Natural 
e Biocombustíveis (ANP) e a en-
trada do Programa de Controle 
da Poluição do Ar por Veículos. 
Automotores (Proconve P7) – 
que trouxe o uso do Arla 32 e 
do diesel S-10. 

“Na linha dos veículos pesa-

dos, o cumprimento das exi-
gências do P7 tem sido motivo 
de preocupação em relação a 
períodos de troca, entupimen-
to de filtros de combustível e 
maior formação de depósitos 
nas partes internas dos moto-
res, exigindo lubrificantes com 
melhor performance em suas 
formulações”, afirma Ruy Ricci, 
diretor-executivo do Sindicato 
Interestadual do Comércio de 
Lubrificantes (Sindilub).

Com a nova legislação de 
emissões no País, o frotista 
passou a ter uma nova pre-
ocupação: como identificar o 
lubrificante adequado aos seus 
veículos. Para Bernardo Zica 
Vianna, especialista de suporte 
técnico da Chevron, o primei-
ro passo é analisar o perfil da 
frota. “Quanto mais veículos 
novos equipados com motores 
Euro 5, mais importante será 
utilizar lubrificantes de nova 
geração que atendam aos re-
quisitos de cada fabricante.  Os 
veículos mais antigos poderão 
usar óleos de nova geração, 
mas o contrário não acontece”, 
explica.

Além disso, é importante en-
tender qual o tipo de veículo e 
de motor que está sendo adqui-
rido. Segundo Vianna, alguns 
fabricantes de caminhões e ôni-
bus estão optando pela tecnolo-
gia de Recirculação de Gases de 
Exaustão (EGR), o que requer o 
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Fonte: Sindicom - (1) inclui óleos lubrificantes de transmissão e engrenagem.
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uso de óleos de alta detergência 
e alto TBN (medida da reserva 
alcalina). No entanto, fabrican-
tes de veículos leves, como pi-
capes e vans, estão utilizando 
filtros de partículas de motores 
a diesel (DPF) que restringem o 
uso de lubrificantes de alta de-
tergência e alto TBN e, portan-
to, requerem os lubrificantes 
conhecidos como low-Saps. 

De acordo com Thiago Fer-
reira Veiga, da gerência de tec-
nologia e desenvolvimento de 
lubrificantes da Petrobras Dis-
tribuidora, os fluidos evoluíram 
para que os veículos cumpris-
sem as metas de diminuição 
das emissões de SOx, NOx e 
MP, passando a ter baixos teo-
res de fósforo, enxofre e cinzas 
sulfatadas. Em 2012, a Petro-
bras lançou um pacote de pro-
dutos para atender aos novos 
motores, como o diesel S-10, o 
lubrificante Lubrax Advento e o 
Flua Petrobras, marca própria 
do Arla 32.

perspeCtIvAs

Para o próximo ano, o merca-
do de lubrificantes espera que a 
ANP conclua duas importantes 
iniciativas já em curso. A pri-
meira delas trata do recadas-
tramento dos atuais fabricantes 
de lubrificantes (Resolução ANP 
18/2009) e a outra se refere à 
elevação dos níveis mínimos 
de qualidade dos lubrificantes 
automotivos (Resolução ANP 
10/2007). “A revisão pela ANP 
da Resolução 10/2007 deverá 
trazer impacto principalmente 
sobre os pequenos produtores, 
que já vêm perdendo merca-
do”, conta Ruy Ricci.

Outro fator que poderá im-
pactar o mercado em 2014 é a 
alteração do teor de enxofre do 
óleo diesel. Com isso, os dois ti-
pos de óleo diesel ofertados em 
2014 serão o S-10 e o S-500, 

segundo o especialista da Che-
vron. Apesar das mudanças, 
Sergio Campos Soares, coorde-
nador de marketing para veí-
culos pesados da Cosan – que 
comercializa o lubrificante da 
marca Mobil –, projeta que este 
segmento cresça acima de 5% 
no próximo ano. “O resultado 
deverá ser impulsionado prin-
cipalmente pelas boas perspec-
tivas da indústria automobilís-
tica, de caminhões e ônibus”, 
diz Soares.

Na avaliação de Thiago Fer-
reira Veiga, no curto prazo, a 
tendência é que o consumo de 
lubrificantes para motores Euro 
5 aumente, devido aos progra-

mas de renovação de frota. ”Já 
no médio e longo prazos temos 
uma tendência de utilização de 
lubrificantes de graus de visco-
sidade mais baixos, pois a rea-
lidade que já vemos nos lubrifi-
cantes para veículos de passeio 
começa a chegar para os veícu-
los pesados”, afirma.

Segundo Nelson Gomes, as 
empresas associadas ao Sindi-
com têm encarado todas essas 
transformações de forma po-
sitiva. “No conjunto, as novas 
exigências contribuem para 
o aprimoramento de um am-
biente competitivo mais salu-
tar, onde a sociedade como um 
todo é beneficiada”, afirma.

Proconve P7 
exige lubrificantes 

com melhor 
performance em 

suas formulações

 
Ruy Ricci,

diretor-executivo 
do Sindilub
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Empresa lança sistema para reúso da água da chuva e aditivo para 
acabar com borras que podem danificar motor de veículos a diesel

solução energética também é 
negócio para a br distribuidora

Braço da Petrobras, a BR Dis-
tribuidora anunciou o lançamen-
to de produtos para ampliar seu 
portfólio. Já testado, um novo 
aditivo para veículos a diesel de-
verá estar nos postos de abaste-
cimento da bandeira ainda neste 
ano. A empresa também desen-
volve projetos ambientais para 
oferecer soluções energéticas. 
Um dos novos projetos é o que 
faz captação de água de chuva 
para uso em sistemas de clima-
tização, iluminação, lavagens de 
veículos, limpeza dos estabele-
cimentos e irrigação de plantas 
em postos da rede Petrobras Dis-
tribuidora em todo o País.

De acordo com Alex Barbosa 
Messias, gerente de marketing, 
a  BR Distribuidora é o embrião 
para o lançamento de produtos 
voltados a grandes consumido-
res em áreas como a mineração, 
marítima e governos, entre ou-
tros segmentos comerciais, além 
dos postos que levam a bandeira 
da estatal.

O novo Actioil A550 é um adi-
tivo de origem franco-suíça que 
tem a missão de fazer a purifica-
ção do óleo diesel, que pode so-
frer degradação, principalmente 
se levar muito tempo para ser 
consumido. A presença de água, 
microorganismos e biodiesel 
pode provocar a formação de 
borras nos tanques de combus-
tível. Frequentemente este acú-
mulo provoca avarias nos moto-
res e peças dos veículos pesados.

O Actioil provoca a diluição 
do combustível e faz a elimina-

ção da borra, protegendo filtros, 
bombas, injetores e manguei-
ras. De acordo com a Petrobras 
Distribuidora, o produto tam-
bém evita formação de água no 
diesel durante a estocagem, ao 
eliminar microorganismos (bac-
térias, fungos e leveduras), e não 
permite a oxidação. Ao evitar a 
degradação do diesel, o Actioil 
também melhora a partida a frio 
e a combustão, além de aumen-
tar a vida útil do combustível. De 
acordo com Messias, o  produto 
possui diversas regulamenta-
ções ambientais e petroleiras, 
como a da Agência Nacional do 
Petróleo (ANP).

Segundo o gerente da BR Dis-
tribuidora, o produto é destina-
do principalmente a frotistas de 
caminhões e ônibus, além de tér-
micas com problemas de borra 
na estocagem. No caso da frota, 
o tratamento pode ser feito di-
retamente no tanque do veículo 
com a adição de 1% da capacida-
de uma vez por ano. O produto 
também é recomendável para o 
primeiro abastecimento de veí-
culos novos. Conforme Messias, 
a BR é a primeira distribuidora 
no Brasil a desenvolver uma so-
lução para o mercado em con-
junto com uma empresa espe-
cializada no segmento de aditi-
vos para óleo diesel.

testes 

Testes feitos com Actioil A550 
no transporte em ônibus em 
Curitiba (PR) mostraram que au-

menta a durabilidade das peças 
com o uso do aditivo. Após dez 
mil quilômetros de rodagem, o 
filtro de combustível fica pra-
ticamente intacto em relação 
a um que não utiliza o produ-
to, aumentando a sua vida útil 
e economizando gastos com a 
manutenção da frota. A mesma 
situação acontece com a peça 
“pescador”. No teste, verificou-
se que o diesel também mantém 
sua viscosidade com o aditivo, 
enquanto o que fica estocado 
sem o Actioil apresenta-se com 
aspecto opaco.

Segundo Messias, o Actioil age 
restabelecendo a condição físico-
química do combustível diesel, 
que, submetido a condições de 
muito frio ou de muito calor, 
além do mau armazenamen-
to, perde propriedades. “Com 
o produto, o diesel bem manu-
seado passa a ter uma vida útil 
enorme”, afirmou o executivo. 

De acordo com Messias, o pro-
duto tem melhores resultados 
nas termelétricas e em máqui-
nas agrícolas, que podem passar 
por longos períodos com o diesel 
armazenado. “Para empresas 
que têm um consumo rápido 
do combustível, o produto não 
oferece tantos benefícios quanto 
para aquelas que o utilizam em 
equipamentos cujo uso é mais 
demorado”, considerou.

hIdroGênIo

O gerente da BR Distribuidora 
disse que a empresa não para 
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Alex Barbosa Messias, 
gerente de marketing 
da  BR Distribuidora

Novo Actioil 
melhora 

a partida a frio 
e a combustão

de criar novas soluções para 
atender a grandes clientes. Ele 
comentou o desenvolvimento 
do combustível hidrogênio feito 
pela Petrobras, que será testado 
em quatro ônibus urbanos no 
corredor do ABC paulista. “Os 
veículos não emitem poluição 
– sonora ou gases. O vapor que 
sai do escapamento do ônibus é 
água pura”, disse.

Em sua palestra feita no Fó-
rum de Gestão e Eficiência de 
Frotas, Messias salientou que a 
Petrobras tem como missão a 
qualidade. Como estatal, os lu-
cros que aufere na extração, refi-
namento e venda de combustível 
são revertidos para a sociedade 
com melhores produtos e servi-
ços. “É por isso que trabalhamos 
com bastante empenho no mer-
cado, sempre visando à exce-
lência”, assegurou. Segundo ele, 
99% do combustível consumido 
pelos brasileiros é  processado 
nas 11 refinarias da Petrobras 
instaladas no Brasil.

servIços

Outra linha do portfólio de pro-
dutos da BR Distribuidora está 
relacionada ao meio ambiente. 
Um dos destaques é o produto 
de solução energética para pro-
jeto de “ecoeficiência” com a 
captação de água de chuva para 
reúso. Um estabelecimento tem 
potencial de captação de até 
1.500 milímetros numa cidade 
como o Rio de Janeiro. De acor-
do com Messias, o projeto gera 
para o proprietário economia 
com a conta de água, uma vez 
que a mesma pode ser reusa-
da na lavagem de veículos e do 
próprio estabelecimento comer-
cial. “A economia pode chegar a 
75%”, afirmou Messias. A água 
também pode ser utilizada no 
sistema de climatização para a 
melhoria do conforto térmico. 

O serviço de gestão de risco 

também faz parte de sua cesta 
de produtos. Uma ferramenta dá 
suporte na contratação e avalia-
ção periódica de profissionais. A 
BR ainda desenvolveu tecnologia 
que oferece maior eficiência à 
operação logística, ao captar in-
formações de viagens e disponi-
bilizá-las na internet em tempo 
real. Também faz assistência a 
sinistro – atendimento a aciden-
tes e incidentes que geram inter-
rupção de viagem. 

A  empresa faz a avaliação do 
sistema de armazenamento de 
combustível (SAC) atendendo 
aspectos da conformidade legal 
da operação. Realiza teste de 
estanqueidade, em que é verifi-
cada a inspeção preventiva dos 
tanques de armazenamento de 
combustível.  Além disso, realiza 
monitoramento ambiental com 
medições e análises específicas 
em poços  com  a  finalidade  de  
constatar  a existência  de  even-
tuais  impactos  ambientais. De-
pois, faz diagnóstico ambiental 
para identificar e mensurar, por 
meio de análises químicas (solo 
e água), áreas potencialmente 
impactadas ou contaminadas, 
com o objetivo de confirmar a 
existência de contaminação. Se 
necessário, processa e faz a re-
mediação ambiental com a ins-
talação de sistemas para descon-
taminação de áreas impactadas 
com melhores resultados e me-
nor custo.

pArCerIA CoM A CtF

De acordo com o gerente da 
BR Distribuidora, a empresa 
está aberta a novas parcerias 
para fazer o gerenciamento do 
abastecimento de combustível, 
além da CTF, com a qual a Pe-
trobras já trabalha atualmen-
te. “Estamos analisando outros 
concorrentes da CTF”, afirmou 
Messias, durante o seminário. 
“Para não perdemos contratos, 

precisamos atuar com novos 
parceiros”, completou. Ele afir-
mou que a “Petrobras não entra 
no jogo para perder ou empatar” 
e destacou que a estatal cumpriu 
com a promessa de distribuir, 
em 2011, o diesel S-50, quando 
o mercado duvidava da capaci-
dade da empresa de fornecer um 
diesel mais limpo. “Cumprimos a 
promessa, inclusive com o S-10, 
que também já é uma realidade 
em todo o Brasil.”

Segundo Messias, o gerencia-
mento de abastecimento só pode 
ser feito em parcerias com os 
bancos porque a BR é avalista 
do sistema CTF, garantindo que 
os proprietários de postos de 
combustível recebam pelo diesel 
vendido em operações controla-
das a distância.

Para o gerente da BR Distri-
buidora, a necessidade de novos 
parceiros se dá em razão de par-
te do mercado também exigir so-
luções mais simples.  “Se o cliente 
nos pede um conjunto de solu-
ções simples, nós vamos buscar. 
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Em busca de melhor custo-benefício em sua frota, empresa 
capixaba optou pelo uso do novo lubrificante em seus ônibus

águia branca 
faz teste com Castrol

A procura de maior eficiência 
de lubrificação em meio à gran-
de variedade de lubrificantes de 
motores existente hoje no mer-
cado levou a Viação Águia Bran-
ca, uma das maiores empresas 
de transporte de passageiros do 
País, a fechar uma parceria com 
a Castrol, empresa do grupo BP, 
para testar o óleo lubrificante 
Castrol Tection Global 15W40, 
para motores diesel. 

Segundo Luizmar Noguei-
ra, gerente-técnico da Viação 
Águia Branca, os testes tive-
ram como foco a busca por 
produtos de qualidade, visan-
do obter maior eficiência de lu-
brificação e custo-benefício na 
aplicação da frota. Os testes de 
campo por amostragem foram 

realizados no período de sete 
meses, de outubro de 2012 a 
maio de 2013.

“O lubrificante apresentou 
desempenho satisfatório nos 
testes laboratoriais físico-quí-
micos, possibilitando realizar 
as trocas do óleo dentro da qui-
lometragem estabelecida com 
segurança, sem degradar os 
aditivos do lubrificante. A em-
presa adotou a utilização defi-
nitiva deste lubrificante a par-
tir do mês de maio de 2013, em 
toda a unidade de passageiros 
– Viação Águia Branca e Salu-
taris”, conta Nogueira. “Com 
o uso do óleo lubrificante em 
toda a frota da Viação Águia 
Branca e da Salutaris, obtive-
mos um ganho do produto por 

alcançar o período de troca es-
tipulado pela gerência técnica, 
sem perder suas características 
de lubrificação”, acrescenta.

Segundo informações da Cas-
trol, o Tection Global 15W40 é 
um lubrificante de base mine-
ral, com intervalo de troca de 
60 mil quilômetros, excedendo 
o padrão de manutenção cor-
rente e promovendo a perfor-
mance e proteção dos motores 
da frota.

Atualmente o grupo usa em 
seus veículos o lubrificante 
Tection Global 15W40 da Cas-
trol para motores, o Spirax 
G80W, da Shell, para a caixa 
de câmbio e o Spirax A90, 
também da Shell, para o dife-
rencial.   

Combustíveis
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Empresa lança sistema para reúso da água da chuva e aditivo para 
acabar com borras que podem danificar motor de veículos a diesel

Ipiranga cria sistema 
para monitoramento remoto

A distribuidora de combustíveis 
e lubrificantes Ipiranga ampliou 
seu portfólio de atuação com o lan-
çamento de um sistema de gestão, 
o Ipiranga Frotas, que possibilita 
ao frotista estruturar, monitorar e 
controlar, gratuitamente, os veícu-
los da sua empresa de forma re-
mota, por meio da internet. 

“O Ipiranga Frotas é uma solução 
que vai além do abastecimento. Ele 
abrange todo o gerenciamento da 
frota, sem a necessidade de cartão. 
A nossa proposta é simplificar não 
só o negócio do frotista, mas tam-
bém a vida do motorista, oferecen-
do maior segurança e comodida-
de. A utilização no abastecimento 
é simples, sendo necessário infor-
mar somente o CPF do motorista 
e a senha pessoal”, explica Jeroni-
mo dos Santos, diretor de varejo e 
marketing da Ipiranga.

Com a nova ferramenta, o gestor 
pode comprar créditos de combus-
tíveis da Ipiranga com desconto 
pela web, disponibilizá-los para 
os motoristas e assumir toda a 
gestão dos veículos da empresa. 
O sistema foi desenvolvido para o 
perfil de companhias que utilizam 
veículos para operação diária, sem 

restrição de tamanho da frota.
Segundo Santos, o programa 

tem como diferenciais a isenção 
de taxa ao frotista, o controle do 
negócio, a simplicidade na inte-
ração com a ferramenta e, além 
disso, oferece vantagens como o 
acesso ao combustível com des-
contos e redução de fraudes. 

De acordo com o executivo, 
a Ipiranga preza pela inovação 
e tem em sua estratégia a dife-
renciação, por meio da oferta de 
produtos e serviços voltados às 
necessidades de seus clientes. 
“Identificamos no mercado uma 
oportunidade de entrar em um 
negócio que oferecesse mais valor 
aos nossos atuais e novos clientes 
e que estivesse relacionado direta-
mente à nossa principal atividade. 
O Ipiranga Frotas tem as caracte-
rísticas que buscamos. Com ele, 
prestamos um serviço diferencia-
do aos clientes, tornando-os mais 
fiéis à nossa rede”, declara. 

O lançamento do Ipiranga Fro-
tas foi oficialmente feito durante 
a 19ª edição da Fenatran (Salão 
Internacional do Transporte), que 
aconteceu em outubro na capital 
paulista, e os planos iniciais da 

Ipiranga eram de contatar dez 
mil empresas em potencial para o 
programa.  

 estruturA eMpresArIAl

A Ipiranga possui uma rede de 
mais de 6.400 postos de combus-
tível, voltados a atender às neces-
sidades diárias dos consumidores, 
oferecendo desde combustíveis e 
lubrificantes a produtos de conve-
niência. São mais de 1.100 unida-
des Jet Oil e Jet Oil Motos, serviços 
especializados para automóveis e 
motos, e 1.400 lojas am/pm.  

A marca possui também e-com-
merce Ipirangashop, Shopvinhos, 
KMVPneus e o Posto Ipiranga na 
Web, além de meios de pagamen-
to próprios e o programa de fideli-
dade “Km de Vantagens”, com 14 
milhões de participantes.

No primeiro semestre de 2013, 
a companhia vendeu 12 milhões 
de metros cúbicos de combustí-
veis (gasolina, etanol, GNV e die-
sel), um crescimento de 5% em re-
lação ao mesmo período de 2012. 
A receita líquida somou R$ 25 bi-
lhões no primeiro semestre deste 
ano, representando um aumento 
de 14% em relação ao primeiro 
semestre de 2012.

 A Ipiranga integra um dos 
maiores grupos empresariais bra-
sileiros, o Ultra, que atua no setor 
de distribuição de combustíveis, 
por meio da Ipiranga, e de distri-
buição de GLP, pela Ultragaz; na 
armazenagem de granéis líqui-
dos, através da Ultracargo; e na 
produção de especialidades quí-
micas, com a Oxiteno.
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Altamente regulada, companhias aéreas deram salto gigantesco no 
Brasil nos últimos anos ao otimizar uso da frota  

disciplina da frota aérea 
pode ensinar muito a gestores

O que uma frota de aviões tem 
a ver com uma de caminhões, 
ônibus ou veículos leves? Apesar 
de envolver cifras e operação to-
talmente diferentes, os gestores 
da aviação e do rodoviário de 
carga ou urbano de passageiros 
podem compartilhar processos e 
métodos, absorvendo, principal-
mente, o rigor técnico que regula 
linhas aéreas comerciais. Esta 
foi a principal mensagem de Tar-
císio Gargioni, vice-presidente 
da Avianca, uma das empresas 
aéreas que mais vêm crescendo 
nos últimos anos no mercado 
brasileiro, no Fórum de Gestão 
e Eficiência de Frota, promovido 
pela OTM Editora em São Paulo.

De acordo com Gargioni, que 
durante o evento abordou o 

tema  “Gestão e eficiência da fro-
ta das companhias aéreas”, foi 
a otimização da frota de aviões 
das empresas aéreas que per-
mitiu o salto da aviação comer-
cial brasileira, cujo mercado 
passou de 21 milhões de passa-
geiros transportados em 2001 
para 88 milhões em 2012, além 
de 12 milhões de embarques in-
ternacionais. Estes números já 
fazem do Brasil o terceiro maior 
mercado mundial, perdendo 
apenas para os Estados Unidos 
e a China.

No mercado doméstico, gran-
de parte dos passageiros migrou 
dos ônibus. “Se alguém, 15 anos 
atrás, dissesse que o Brasil de-
senvolveria um modelo para 
tirar passageiro do modal rodo-

viário seria chamado de louco”, 
disse o executivo da Avianca. 
Gargioni também participou da 
montagem da Gol, fundada no 
preceito de aérea de baixo cus-
to – ainda que hoje a companhia 
tenha se desvirtuado deste con-
ceito em razão da crise que se 
abate sobre o setor devido à flu-
tuação cambial e à alta do preço 
dos combustíveis. 

Segundo a apresentação de 
Gargioni, a atração de novos 
passageiros foi possível pela re-
dução no preço das tarifas, que, 
no começo dos anos 2000, cus-
tavam, em média, R$ 551 em 
trechos domésticos. Atualmente,  
o preço está na faixa de R$ 273 
– mesmo com a inflação no perí-
odo e aumento de custos. “Onde 
está a mágica?”, indagou o es-
pecialista. “Não existe mágica 
nenhuma, apenas aumentamos 
a eficiência na gestão da frota”, 
disse.

 A nova classe média brasilei-
ra, que ganhou poder de com-
pra ao migrar dos estratos so-
ciais menos favorecidos, ajudou 
a ampliar o mercado para as 
áreas, que projetam um pano-
rama interno bem mais robus-
to para os próximos sete anos. 
Numa visão menos otimista, as 
áreas deverão transportar em 
voos domésticos 150 milhões de 
passageiros – alta de 55% – até 
2020. Numa visão mais otimista, 
o número de passageiros pode 
chegar à casa dos 200 milhões 
(total da população brasileira 
em 2013) no início da próxima 

Case
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década. “O modal aéreo será o 
principal meio de transporte de 
massa”, estimou. Numa visão 
conservadora, o mercado pode-
ria aumentar 75%. 

Futuro otIMIstA

Gargioni afirmou que o cresci-
mento dos modais do transporte 
depende da elevação do Produto 
Interno Bruto (PIB). “O que fará 
um ou outro cenário se concre-
tizar será a economia. Se ela for 
bem, cargas e pessoas vão se 
movimentar com uma maior fre-
quência. Se tiver o crescimento 
moderado, nós também acom-
panharemos essa moderação. 
Mas tudo indica um futuro bas-
tante otimista”, assegurou. De 
acordo com ele, para cada 1% de 
crescimento do PIB nos últimos 
anos, a aviação subiu em média 
1,8% sua movimentação. 

“Apesar do cenário conturba-
do para algumas companhias 
áreas, atualmente o setor conta 
com empresas mais robustas”, 
salientou. As companhias aéreas 
nacionais buscam atingir uma 
meta de ocupação acima de 80% 
em seus assentos – números da 
Agência Nacional de Aviação 
Civil (Anac) mostram ocupação 
média de 78,7%. Segundo Gar-
gioni, a ocupação da Avianca 
está em 85,4%, ou 8,3% acima 
do setor. “Avião vazio é prejuí-
zo, pois toda vez que levanta voo 
enormes custos decolam junto 
com ele. Por isso, aumentar a 
ocupação é questão crucial para 
as aéreas”, disse.              

A Avianca nasceu em 1998 
como Ocean Air. Em 2008, houve 
uma reestruturação da empresa, 
que no primeiro semestre deste 
ano cresceu 37%, enquanto o 
mercado registrou crescimento 
zero. O market share da com-
panhia é de 7,8%, com a receita 
sendo quadruplicada nos últi-
mos três anos. “O bolo cresceu 

na aviação, e a nossa empresa 
quer uma participação maior”, 
observou Gargioni.

FoCo no servIço

Enquanto concorrentes dimi-
nuem a frequência de voos, cor-
tam serviços de bordo e encur-
tam o espaçamento entre os as-
sentos para tentar aumentar a 
eficiência, a Avianca tem como 
política um serviço de maior 
qualidade, com aviões mais 
confortáveis. “No mercado, 
existem cerca de 20 milhões de 
passageiros que querem mais 
espaço, querem maior confor-
to, mesmo que precisem pagar 
mais por isso.”

JornAdA de trAbAlho

Administrar uma frota de avi-
ões não é fácil. Com o setor al-
tamente regulado por órgãos 
governamentais que controlam 
pesadamente a operação, a le-
gislação trabalhista também é 
muito forte – tudo é feito para 
que a segurança do voo preva-

leça. Com isso, os custos podem 
representar até 75% da receita.

Para otimizarem a frota, as 
empresas passaram a deixar o 
avião o menor tempo possível 
em solo. Antes do boom da avia-
ção comercial no Brasil, uma ae-
ronave voava em média oito ho-
ras por dia. Atualmente, voa 14 
horas – mas não com uma só tri-
pulação. Pelos conceitos atuais, 
um avião não pode ficar mais do 
que 25 minutos em solo – anti-
gamente ficava até uma hora es-
tacionado. “Quando reduzimos 
o custo total, geramos demanda 
e criamos um círculo virtuoso”, 
disse Gargioni.

Para ele, o mesmo conceito 
pode ser aplicado para as frotas 
terrestres. “Você precisa saber 
a importância do seu veículo e 
quanto custa ele ficar parado”, 
observou. Com a regulamenta-
ção da Lei do Motorista, talvez 
as empresas precisem revezar 
equipes para manter o caminhão 
sempre em movimento, reduzin-
do assim o custo da imobilidade 
da frota. 

“Na aviação, como temos ele

Tarcísio Gargioni, da 
Avianca, acredita que 
gestores da aviação e 
do rodoviário de carga 
podem compartilhar 
processos e métodos
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vada participação nos custos, é 
preciso sempre otimizar”, disse, 
reforçando que a aviação comer-
cial é altamente regulamentada, 
com padrões e normas rígidas. 
Um piloto, por exemplo, só pode 
trabalhar 85 horas por mês ou 
900 horas por ano. A jornada di-
ária pode ser no máximo de dez 
horas e meia, considerando 45 
minutos para a chegada ao tra-
balho e 30 minutos para a saída. 
Para cada avião, são necessárias 
7,5 tripulações – algumas em-
presas têm seis tripulações por 
avião, mas voam menos.

pAdronIzAção dA FrotA

Uma das opções adotadas 
pela Avianca e que Gargioni 
acredita ser indicada às frotas 
terrestres é o que ele chama 
de “estandardização”, ou seja, 
adotar apenas uma família de 
aviões de um mesmo fabricante. 
Assim, as tripulações não senti-
riam diferença na operação de 
aeronaves de maior ou menor 
porte, já que os equipamentos e 
procedimentos de uma mesma 
família se equivalem.

Para o vice-presidente da 
Avianca, o maior problema de 
companhias que faliram no 
Brasil, como Varig, Transbrasil 
e Vasp, foi a diversificação da 
frota. “É muito caro ter aviões 
de diversos fabricantes, pois as 
aeronaves demandam muitos 
estoques de componentes para 
reposição, mecânicos e pilotos 
especializados em cada tipo de 
aparelho. Atualmente, as  com-
panhias buscam ter uma só fa-
mília de avião para eliminar 
esses problemas”, avaliou  Gar-
gioni.  Segundo ele, o custo de 
uma única turbina é de US$ 6 
milhões. “Imagina o custo de 
uma empresa que tem uma frota 
de cem aviões e precisa ter mui-
tas turbinas de reserva. Se for de 
uma mesma família, muitas pe-

ças podem ser compartilhadas”, 
afirmou.

Assim como nos aviões, as 
frotas têm de delimitar e focar a 
operação. No caso da aviação, o 
posicionamento se dá entre uma 
opção  low cost x full services; 
nacional x internacional, regio-
nal x nacional.

Ao escolher os veículos, é pre-
ciso encaixá-los no foco da em-
presa. Por exemplo, um avião 
Boeing é mais leve, gasta menos 
combustível que o Airbus, porém 
esta marca é mais adequada 
para a Avianca, cuja proposta é 
oferecer mais conforto, explicou 
Gargioni. Ele disse que, por se-
rem de menor porte, os modelos 
oferecidos pela Embraer não são 
os mais competitivos para tre-
chos com altas demandas.

A manutenção é um critério 
muito importante na aviação. 
Um avião tem que ficar parado 
algumas horas por semana para 
revisão. Os critérios passam a fi-
car mais intensos de acordo com 
uma escala que vai até 7,5 mil 
horas voadas. “Mesmo que ne-
nhuma peça não esteja danifica-
da, é obrigatoriamente trocada”, 
lembrou. 

Outra limitação que sofrem as 
aéreas no Brasil é a infraestrutu-
ra. Cada modelo de avião  preci-
sa de uma determinada capaci-
dade de pista em razão do peso 
e comprimento do aparelho. São 
verificados itens como hora de 
calço, horas de vôo, corte da tur-
bina, entre outros procedimen-
tos. Os espaços nos terminais 
aéreos também precisam ser oti-
mizados, caso contrário as com-
panhias pagam multas.

Gargioni afirmou que os ope-
radores do modal urbano e do 
rodoviário de passageiros, assim 
como os de carga, podem apren-
der com os rigorosos procedi-
mentos da aviação comercial, 
com motoristas muito mais pro-
fissionalizados. “Para ser um co-

mandante, um piloto começa a 
ser preparado muito tempo an-
tes, geralmente aos 23 anos de 
idade. Desde que começa a pilo-
tar, ele vai sendo preparado para 
ser administrador de um grande 
avião a jato no posto de coman-
dante”, assegurou Gargioni. 

Custo por Assento

Todos os cuidados fazem par-
te das métricas de gestão, o que 
obriga as aéreas a calcular o cus-
to por assento a cada hora voa-
da. As empresas de ônibus tam-
bém precisam saber o custo por 
assento por quilômetro rodado, 
aconselhou Gargioni. Da mes-
ma forma que uma companhia 
avalia tudo o que está envolvido 
na compra de um avião de US$ 
60 milhões, uma transportadora 
também deve saber tudo sobre a 
operação de um caminhão de R$ 
1 milhão. Por exemplo, é preciso 
saber a velocidade da via em que 
o veículo vai operar – no caso 
do ônibus, a retidão no trânsito 
também precisa ser mensurada.

 “Cada centavo faz diferença”, 
assegurou. Para Gargioni, não se 
pode comprar qualquer ônibus 
ou qualquer caminhão. Antes, 
é preciso saber a que nicho de 
mercado o veículo vai atender. 
Ele disse que sabe dos avanços 
que o modal terrestre precisa 
dar porque foi caminhoneiro 
por seis anos. “Conheci na pele 
a função do motorista. Ele é um 
elemento que precisa ser traba-
lhado, porque faz uma diferença 
fundamental.”

Por isso, disse que gerir fro-
tas sem sistema de controle é 
um sonho, pois apenas indica-
dores mostram se você está no 
caminho certo ou errado. Assim, 
aconselhou, é preciso mais ra-
zão e menos emoção. “Não se 
compra caminhão porque ele é 
bonitinho, mas sim porque ele 
dá resultados”, resumiu.

Case
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Além de reprogramar suas entregas e contratar mais profissionais, 
as empresas têm que bancar o aumento médio de 12,1% que a 
nova jornada de trabalho ocasionou no valor do frete

o impacto da lei 
do Motorista para 
os transportadores

Pesquisa realizada pelo Ins-
tituto de Logística e Supply 
Chain (Ilos) com cem empre-
sas embarcadoras entre as mil 
maiores do Brasil, segundo fa-
turamento, constatou que 87% 
tiveram de modificar o plane-
jamento e a programação de 
transporte, após entrar em vi-
gor em junho de 2012 a Lei nº 
12.619, que regula a jornada 
de trabalho dos motoristas.

Entre as empresas entrevis-
tadas, 69% colocaram mais 
pontos de parada, 65% con-
trataram mais motoristas, 45% 
aumentaram e passaram a usar 
dois motoristas no mesmo veí-
culo em rotas, 40% passaram 
a agendar as entregas, 38% 
contrataram mais motoristas 
de manobra para a operação e 
36% reduziram o tempo de car-
ga e descarga.

O impacto desta nova lei nos 

custos das empresas foi bas-
tante expressivo, segundo Mau-
rício Lima, diretor de capacita-
ção do Ilos, com aumento mé-
dio de 12,1% no valor do frete. 
O peso maior foi no segmento 
de agronegócio, com alta de 
30,8%, e o menor no setor de 
tecnologia e computação, com 
aumento de 2,5%. Nos seto-

res químico, petroquímico, têx-
til, couro e vestuário o avanço 
foi de 16,8%. No comércio va-
rejista, o salto foi de 16,3% e no 
setor de alimentos e bebidas, 
de 15%. 

Ao regulamentar as formas 
de remuneração dos 

profissionais do 
setor de trans-
porte, a nova 
legislação – 
apelidada de 
lei de descan-
so – foi criada 
com o objetivo 

de combater a 
elevada jorna-
da de trabalho 

dos moto-

Legislação

Maurício Lima, diretor 
de capacitação do Ilos

Na rota de 
450 quilômetros, 
uma viagem 
que antes era 

de um dia passou 
a ser feita 

em dois dias

Sonia Moraes
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ristas e os riscos de acidentes 
e mortes nas estradas brasi-
leiras. “A concorrência desle-
al no mercado de transporte 
com longos períodos de direção 
também motivou a se instituir 
uma maior regulação no setor”, 
explica Lima.

Na avaliação de Marco Auré-
lio, assessor jurídico da NTC & 
Logística, a nova legislação veio 
trazer profundas mudanças no 
setor de transporte, “que ope-
rava de forma desorganizada, 
sem controle sobre a jornada 
de trabalho e a direção dos mo-
toristas”.

Segundo Aurélio, além do 
controle sobre todos os moto-
ristas, a Lei nº 12.619 veio esta-
belecer regras, obrigando que 
estes profissionais tenham um 
descanso de 11 horas. “Essas 
medidas vieram para atender a 
duas questões sociais graves”, 
comenta o assessor jurídico 
da NTC. “A primeira se refere 
à saúde do motorista, que es-
tava sendo prejudicada com as 
longas jornadas de trabalho, e 
a segunda está relacionada à 
segurança no trânsito, já que 
muitos profissionais estavam 
usando drogas para suportar 
o intenso período de trabalho.”

Pelo fato de ter sido criada 
de forma muito rápida, a Lei 
nº 12.619 contém artigos que 
não beneficiam os operadores 
do setor de transporte. Entre 
alguns itens, o diretor de capa-
citação do Ilos destaca o fato de 
diferenciar a jornada de traba-
lho de celetistas e autônomos, 
contrariando o aumento do tra-
balho formal e assalariado. Por 
ter parâmetros mais rígidos 
que a dos países desenvolvidos 
(com baixo índice de aciden-
tes), diminui a competitividade 
do transporte e, consequente-
mente, dos produtos brasilei-
ros. E por ter parâmetros de 
tempo de direção e trabalho 

que não se enquadram no perí-
odo diário de 24 horas, dificul-
ta o descanso diário em horá-
rios regulares, a programação 
das viagens e a produtividade 
da frota.

Por isso, foi aprovada pela 
comissão especial da Câmara 
dos Deputados, no dia 3 de ju-
lho, uma minuta que muda al-
guns trechos desta legislação, 
atendendo à reivindicação do 
Movimento União Brasil Ca-
minhoneiro (MUBC). Agora 
este projeto de lei precisa ser 
aprovado pelo plenário e, se for 
sancionado pela presidente Dil-
ma Rousseff, os direitos dos ca-
minhoneiros serão reduzidos.

novA propostA  

Com as propostas de alte-
ração na Lei nº 12.619/12, os 
profissionais contratados, co-
missionados ou autônomos 
terão que cumprir uma jorna-
da de oito horas de trabalho e 
poderão receber quatro horas 
extras, e não mais duas horas 
extras.

O tempo de direção aumenta 

de quatro para seis horas, com 
30 minutos de descanso. O ca-
minhoneiro autônomo é obri-
gado a descansar dez horas, e 
não mais 11 horas, entre dois 
dias de trabalho. Essas dez 
horas podem ser fracionadas 
durante o dia, coincidindo com 
intervalos para refeições, des-
de que seja garantido a ele um 
descanso mínimo de oito horas 
ininterruptas.

O texto aprovado pela co-
missão especial também traz 
alteração na remuneração do 
tempo de espera. Pela lei atual, 
a indenização é de 30% sobre 
a hora normal e agora passa 
a ser de 20% da hora normal. 
Outra mudança se refere ao 
limite de tempo para carga e 
descarga, que não era mencio-
nado na lei atual. Na nova pro-
posta o prazo máximo de carga 
e descarga passa a ser de cin-
co horas, contadas a partir da 
chegada do veículo. Após esse 
tempo, a multa cobrada será de 
R$ 1,38 a tonelada por hora de 
carga.

O diretor de capacitação do 
Ilos destaca que para os moto-

Os impactos nos custos e serviço para motoristas CLT
Para motoristas em regime CLT é grande a perda de produtividade do veículo

Tempo de viagem
Aumento de 

Custos (%)
Depois da 

regulamentação
Antes da 

regulamentação

450 km

800 km

1.500 km

3.000 km

200 km

3 dias

1 dia

2 dias

5 dias

1 dia

4 dias

2 dias

2 dias

8 dias

1 dia

21,1%

55,3%

4,4%

30,0%

2,8%

Fonte: Análise Ilos
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Legislação

ristas em regime CLT a nova 
lei provocou uma grande perda 
de produtividade do veículo. “A 
situação mais crítica é a rota de 
450 quilômetros, cujo aumento 
de custo de frete foi de 55,3%, 
pois uma viagem que antes 
da regulamentação era de um 
dia passou a ser feita em dois 
dias”, explica Lima.

Para a rota de três mil quilô-
metros o tempo de viagem, que 
durava cinco dias, passou para 
oito dias e o aumento de custo 
do frete foi de 30%. Já na rota 
de 1,5 mil quilômetros, o tempo 
aumentou de três para quatro 
dias e o custo subiu 21,1%.

MAIor produtIvIdAde 

 Ao contrário da Lei nº 12.619, 
que traz impactos significati-
vos no preço do frete, o novo 
texto proposto traria aumento 
da produtividade e coibiria os 
excessos da longa jornada de 
trabalho, segundo o diretor de 
capacitação do Ilos. “Também 
aproximaria o modelo dos ce-
letistas ao dos autônomos, mas 

De que forma as empresas mudaram suas operações 
devido à nova  legislação de descanso? 

Reduziram os tempos de carga e descarga

Contrataram mais motoristas de manobra 
para a operação

Passaram a agendar as entregas

Aumentaram ou passaram a usar dois 
motoristas no mesmo veículo em rotas 

Contrataram mais motoristas

Colocaram mais pontos de paradas

Modificaram o planejamento/programação 
de transporte

Fonte: Pesquisa Ilos 2013

36%

38%

40%

45%

65%

69%

87%

ainda propõe uma diferencia-
ção no tempo de descanso.”

Segundo Lima, o texto apro-
vado na comissão especial é 
muito mais claro em relação 
ao tempo de espera e à jornada 
de trabalho, com redução dos 
riscos jurídicos. “Para os moto-
ristas, o novo texto permitiria, 
por um lado, maior potencial 
de remuneração pelo possível 
aumento de tempo de horas ex-
tras, mas reduziria o valor da 
hora de espera e acabaria com 
a hora reserva.”

Lima observa ainda que “a 
novidade da proposta é o limi-
te de cinco horas para as ati-
vidades de carga e descarga, 
com aplicação de multa sobre 
o tempo que extrapolar este 
limite”.

Na opinião do assessor jurídi-
co da NTC, com a flexibilização 
proposta pela comissão espe-
cial da Câmara dos Deputados, 
a nova legislação atende aos in-
teresses do setor de transpor-
te. “Agora tudo é controlado e, 
para os empresários, a alterna-
tiva é alongar o prazo de entre-

ga ou contratar mais emprega-
dos”, afirma Aurélio.

Segundo o assessor jurídico 
da NTC, as empresas organiza-
das já estão seguindo as regras 
determinadas pela nova legisla-
ção e já têm caminhões equipa-
dos com aparelhos que moni-
toram o tempo de trabalho dos 
motoristas. “Quem estava solto 
no mercado terá agora que se 
adequar à nova legislação.”

oportunIdAde  

Para a indústria de cami-
nhões, a nova legislação é vista 
de forma positiva, pois também 
refletirá no aumento da produ-
ção. Ricardo Alouche, vice-pre-
sidente de vendas, marketing e 
pós-venda da MAN Latin Ame-
rica, afirma que a nova Lei dos 
Motoristas gerou necessidades 
adicionais para as empresas 
transportadoras, como redução 
de custos e aumento na veloci-
dade média dos veículos.  

Segundo o executivo, isso 
abriu uma curva de oportuni-
dades para a MAN que passou 
a oferecer produtos com capa-
cidade maior de transporte de 
carga. “Para atender às neces-
sidades das transportadoras, a 
MAN tinha duas alternativas: 
trazer o caminhão MAN de 420 
cv de potência de 12 e 13 litros, 
o que agregaria mais custo 
para o empresário, ou oferecer 
o Constellation com custo ope-
racional menor”, explica Alou-
che. O vice-presidente de ven-
das da MAN esclarece que a 
inclusão da nova família Cons-
tellation Tractor nas versões 
19.420, 25.420 e 26.420 ao 
portfólio de caminhões extra-
pesados da marca – “uma ação 
que não estava sendo espera-
da pelo mercado, nem pelos 
clientes” – foi feita de forma 
rápida para atender à nova Lei 
do Motorista.
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Veículos elétricos avançam para romper com a dependência 
do petróleo, reduzir a emissão de CO2 na atmosfera e minimizar 
a poluição sonora

Frota movida a eletricidade

Por que o mundo não priori-
zou o veículo elétrico quando no 
século XIX já havia tecnologia 
para fazer uso de um veículo 
bem mais sustentável para o 
planeta e, consequentemente, 
a humanidade? A indagação foi 
feita por Denis Ceglys, gerente 
de produtos da LIG Veículos Elé-
tricos e consultor em gestão de 
frota, que apresentou a palestra 
“Tendência dos Veículos Elétri-
cos no Brasil”, durante o Fórum 
de Gestão e Eficiência de Frotas, 
realizado em São Paulo. Ceglys 

destacou que o tema está dire-
tamente relacionado à gestão de 
frota, uma vez que a atividade 
exige constante otimização, re-
dução de custos e sustentabili-
dade aplicada à mobilidade.

Para Ceglys, uma série de 
fatores históricos impediu o 
avanço da tecnologia do veícu-
lo elétrico, que acabou ficando 
adormecido por mais de um sé-
culo. A dependência da indús-
tria do petróleo, limitação da 
autonomia e força da indústria 
automobilística fizeram com 

que o veículo a combustão pre-
valecesse sobre o a eletricida-
de, que é muito mais racional, 
não polui e utiliza um número 
bem menor de componentes 
em veículos de transportes. 

“Quem matou o carro elétri-
co?”, perguntou o palestrante, 
para em seguida responder: 
“Foi quem controla o mundo, 
ou seja, quem tem o maior 
taco”. “Sou um apaixonado por 
veículos”, iniciou Ceglys a sua 
palestra. “Sempre acompanhei 
a evolução dos produtos pen-

Tecnologia

novo furgão 100% elétrico 
da renault, com motor de 
60 cv e autonomia de 170 km, 
tem zero emissão de Co2

Wagner Oliveira
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sando nas soluções que pode-
riam melhorar o uso e o custo 
deles”, disse ele, que atuou em 
empresas que prestavam servi-
ços a montadoras, na gestão de 
frotas e no ramo de cartões de 
combustível, manutenção, do-
cumentação, monitoramento e 
rastreamento.

De acordo com o palestrante, 
já em 1828 foi demonstrado o 
primeiro veículo com motor elé-
trico pelo húngaro Anyos Jedik, 
que adaptou a engenhoca numa 
carroça. Logo depois, Robert 
Anderson construiu e comercia-
lizou carruagens elétricas en-
tre 1832 e 1839 usando pilhas 
não recarregáveis. No início do 
século 20, o norte-americano 
Thomas Edson montou um veí-
culo elétrico, que já convivia 
com carros movidos a vapor e 
a gasolina. Antes disso, porém, 
o inventor da lâmpada elétrica 
já tinha construído um ônibus 
movido a eletricidade, em 1881, 
com outros engenheiros. O Bra-
sil teve também seu pioneiro. 

Em 1975, a Gurgel lançou o Itai-
pu, primeiro veículo elétrico da 
América Latina. 

Os exemplos de carro elétrico 
não param por aí. Camille Je-
natzy demonstrou o primeiro 
veículo elétrico a ultrapassar 
os 100 km/hora. Nos Estados 
Unidos, em 1904, os primeiros 
anúncios recomendavam o car-
ro elétrico para mulheres, pois 

não tinham cheiro de gasolina 
nem precisavam ser acionados 
por manivela.  

De acordo com Ceglys, em 
1904 um terço dos carros das 
grandes cidades nos Estados 
Unidos eram movidos a energia 
por bateria, pois eram mais fá-
ceis de guiar e menos barulhen-
tos. Uma das mulheres mais 
famosas na condução de um 

Para o consultor Denis Ceglys, 
o Brasil não pode perder a corri-
da tecnológica do carro elétrico. 
Ele critica a falta de empenho do 
governo para incentivar o uso da 
tecnologia. O Salão do Veículo Elé-
trico realizado neste ano, em São 
Paulo, chegou à conclusão de que 
o Brasil revela baixo interesse pelo 
veículo elétrico e está longe de ser 
mercado referência no segmento 
de mobilidade elétrica. Além disso, 
sobretaxa o setor, afasta os investi-
dores e impede a criação de novos 
empregos.

Na opinião do especialista, o País 
é um dos mais atrasados nas medi-
das para incentivar veículos elétri-
cos e híbridos. A maioria dos países 
da América do Sul tem desonerado 
o veículo elétrico de impostos, além 
de adotá-lo nas frotas oficiais. Re-
cente estudo na Hidrelétrica de Itai-
pu  revelou que o consumo de ener-
gia no País subiria apenas 0,3% se 
10% dos carros vendidos no Brasil 
anualmente fossem elétricos. Mo-
delos da Renault e da Nissan já 
estão chegando ao País para testes 
em frotas do governo. Pequenas 
empresas nacionais também apre-
sentam modelos menores e pedem 
incentivos do governo para iniciar 
projetos de inovação.

FÁCIL MANUTENçãO – Ceglys 
afirmou que o veículo elétrico ain-
da é caro porque não é produzido 
em série. “O carro elétrico já está 

aqui na porta, muito perto de nós”, 
adiantou. “Esqueçam da preocupa-
ção com a qualidade da gasolina. O 
elétrico não precisa de escapamen-
to, motor de arranque, trocas de 
vela, bomba de água – sua manu-
tenção quase não existe”, disse.

Além da produção em série, o 
veículo elétrico ainda depende 
do aperfeiçoamento das baterias, 
que precisam ser mais duráveis, 
leves e compactas – mas a indús-
tria está trabalhando fortemente 
para chegar lá. 

No setor de transporte, o veí-
culo elérico tem tudo para fazer 
uma revolução, já que o custo com 
deslocamento e manutenção seria 
drasticamente reduzido. A eficiên-
cia do setor de transporte aumen-
taria em pelo menos 18%, além da 
melhoria da qualidade do ar nas 
grandes cidades.

Para Ceglys, as vendas do veículo 
elétrico dependerão ainda de políti-
cas fiscal e ambiental e do preço da 
energia elétrica e dos combustíveis, 
pois haverá necessidade de refor-
ços pontuais da distribuição, infra-
estrutura de abastecimento e tarifas  
para carregamento “fora de ponta” 
– horário de pico em que a maioria 
dos consumidores deixaria o carro 
carregando na tomada. “Melhor 
que o elétrico, que ainda precisa da 
geração de energia, seria o veículo 
movido a hidrogênio, tecnologia 
cujo alcance está mais longe”, fina-
lizou Ceglys.  

brAsIl revelA pouCo Interesse pelos veíCulos elétrICos
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veículo elétrico foi Clara Ford, 
nada menos que a mulher de 
Henry Ford, um dos pioneiros 
da indústria automobilística e 
inventor da linha de produção.

desvIo dA hIstórIA

Segundo levantamento do pa-
lestrante, o declínio do veículo 
elétrico ocorreu em parte por 
causa da melhoria das estradas 
e acessos que requereriam uma 
autonomia maior do que a sim-
ples e curta deslocação no cen-
tro das cidades. A descoberta 
do petróleo no Texas também 

reduziu o preço da gasolina. 
Charles Kettering, em 1912, in-
ventou a ignição eléctrica, eli-
minando assim a necessidade 
de “dar partida a manivela”. 
Por ironia, Henry Ford criou o 
conceito de linha de montagem 
no ano de 1913 para o modelo 
T. Com isso, virou o jogo para o 
campo dos veículos a gasolina, 
que, com a inovação de Henry, 
passaram a custar três vezes 
menos dos que os elétricos.

 Ceglys lembrou que o jipe 
lunar, levado pelos norte-ame-
ricanos ao espaço, era movido 
a eletricidade. “O desapareci-

mento do veículo privado elétri-
co ocorreu na década de 1930. 
Ele viria a ressurgir apenas nas 
décadas de 1960 e 1970 com a 
crise do petróleo e consequente 
necessidade de encontrar al-
ternativas ao uso da gasolina”, 
afirmou o especialista. Desde 
então, segundo Ceglys, a evolu-
ção do carro elétrico tem sido 
fomentada, em grande parte, 
por tratados, regulamentos e 
medidas internacionais para a 
redução das emissões de gases 
de efeito estufa e, mais recen-
temente, pelas políticas de de-
senvolvimento sustentável.

O consultor disse que surgiu 
na Califórnia em 1996 o EV1, 
o carro elétrico mais rápido e 
mais eficiente já construído. O 
veículo elétrico EV1, funcionava 
a eletricidade, não emitia po-
luentes e colocou a tecnologia 
americana no topo da indús-
tria automobilística. Por que 
ninguém mais ouve falar deste 
veículo revolucionário? “O que 
aconteceu em seguida foi ines-
perado e espantoso: simples-
mente o veículo elétrico desapa-
receu, deixou de ser produzido, 
as fábricas fecharam e os tra-
balhadores foram despedidos 
silenciosamente”, disse Ceglys. 

Para ele, o veículo elétrico é 
bom para o planeta e para a 
sociedade. Veículos elétricos 
testados pela usina Itaipu em 
parceria com a Fiat mostra-
ram que o gasto com eletrici-
dade durante rodagem de 400 
mil quilômetros foi de R$ 30,5 
mil. Com gasolina, o gasto te-
ria sido de R$ 118,7 mil e com 
álcool, R$ 104 mil. Segundo o 
especialista, veículos elétricos 
para mobilidade em proprie-
dades privadas, como campos 
de golfe, já são uma realidade 
e a um custo muito acessível. O 
custo por km cai de R$ 0,20  de 
um veículo a gasolina (R$ 0,17 
a álcool) para R$ 0,04.

Brasil está longe 
de ser referência 
no segmento de 

mobilidade elétrica
Denis Ceglys,
gerente de produtos 
da LIG Veículos Elétricos
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Grupo Santa Cruz  investe na profissionalização dos negócios, 
concluindo com sucesso o processo da sucessão administrativa

o desafio 
das empresas familiares

Um dos mais tradicionais ope-
radores de transporte do Brasil, 
o grupo Santa Cruz, conseguiu 
enfrentar de maneira positiva 
um dos maiores problemas das 
empresas familiares: a sucessão. 
Após um período de transição 
que durou oito anos, a família 
Mazon conseguiu tornar o prós-
pero negócio mais profissional, 
deixando fora do ambiente de 
trabalho as possíveis desavenças 
e conflitos típicos dos núcleos 
familiares. “Hoje, temos nossas 
reuniões e encontros do mesmo 
jeito que sempre tivemos: a úni-
ca diferença é que as questões 
profissionais ficam de fora. Isso é 
muito bom, inclusive para os ne-
gócios”, explica Francisco Carlos 
Mazon, presidente do conselho 
de administração da Santa Cruz.

A situação era bastante com-
plexa, devido ao número de 
pessoas e empresas envolvidas. 
Nos anos 1940, o fundador da 
empresa, Eugênio Mazon, ca-
sou-se com Sofia Idalina Man-
tovani, e tiveram 14 filhos. Com 
o tempo, a família continuava a 
crescer, como era de  esperar – 
atualmente, são 41 netos e 21 
bisnetos. A companhia, por sua 
vez, também se consolidava e 
crescia. Foram realizadas 36 
aquisições desde a sua funda-
ção nos anos 1950. A questão da 
sucessão deveria ser feita com 
todo o cuidado para não trazer 
sequelas nas relações pessoais e 
afetivas, nem nas profissionais.   

Segundo Carlos Mazon, ape-

nas 30% das empresas familia-
res conseguem concretizar com 
sucesso a sucessão da primeira 
para a segunda geração de ad-
ministradores; na passagem da 
segunda para a terceira geração, 
este índice é ainda mais baixo, 
cerca de 5%. “Sabíamos da ne-
cessidade de mudanças na ad-
ministração, com uma estrutura 
de governança mais profissional. 
Paralelamente, foi criado um 
conselho de família e um conse-
lho de futuros acionistas, forma-
do pelos herdeiros”, explica.

Em 2009, foi realizada uma 
avaliação de toda a companhia, 
que foi dividida em lotes para se-
rem distribuídos entre os mem-
bros da família da segunda gera-
ção que quisessem permanecer 
na administração da Santa Cruz 
de maneira ativa. “Na época, 
quatro pessoas ficaram com os 
lotes operacionais. Hoje, o grupo 
é dividido em seis lotes, sendo 
que quatro irmãos participam 
do controle administrativo e são 
responsáveis por 82% da com-
panhia”, explica Carlos Mazon.

Atualmente, a estrutura do 
grupo está assim constituída: 
assembleia geral, de todos os 
acionistas; conselho de admi-
nistração, com dois conselheiros 
externos e independentes que 
atuam desde 2003; e diretoria 
executiva. “O conselho admi-
nistrativo distribui o seu tempo, 
sendo que 70% é dedicado às 
estratégias que norteiam o gru-
po, 20% ao monitoramento dos 

negócios e 10% a outros assun-
tos. Temos uma gestão eficiente 
e não trazemos questões familia-
res para as reuniões”, afirma.

Os herdeiros que se interes-
sam pelos negócios do grupo 
podem participar por meio do 
conselho de futuros acionistas. 
“Eles só participarão diretamen-
te dos negócios caso tenham in-
teresse em fazê-lo. Quem tem 
vontade e talento pode se pre-
parar, estudar e acompanhar 
de perto a administração das 
empresas. Caso contrário, nin-
guém é obrigado a trabalhar no 
grupo, temos profissionais con-
tratados para isso”, explica.

Um dos pontos importantes na 
sucessão da Santa Cruz foi a aju-
da externa, por meio de consul-
tores especializados. “É necessá-
rio que haja alguém de fora para 
avaliar e apontar os caminhos. 
Internamente, dentro das estru-
turas familiares, sobra emoção 
e falta razão. Por isso, é impor-
tante contar com esse apoio ex-
terno”, afirma o presidente do 
conselho de administração.

hIstórIA

O grupo Santa Cruz começou 
suas atividades em 1952, quan-
do o empresário Eugênio Mazon 
dava início à primeira linha de 
ônibus na Baixa Mogiana, na 
região de Mogi Guaçu, operando 
com uma Jardineira que trans-
portava 14 estudantes entre 
Conchal e Mogi Mirim. Pou

Sucessão
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Sucessão

O grupo Santa Cruz sempre foi 
caracterizado pela sua preocu-
pação socioambiental. Em Mogi 
Mirim, sua principal ação é o 
Projeto ICA (Incentivo à Crian-
ça e ao Adolescente), que teve 
início em 1997, trabalhando na 
valorização da vida, principal-
mente com crianças na faixa de 
10 a 18 anos de idade. O ICA se 
consolidou como um espaço que 
valoriza o ser humano, promove 
o autoconhecimento, a autoesti-
ma, o senso crítico e possibilita 
escolhas mais conscientes.

O ICA, hoje, está iniciando uma 

nais e divulgação das práticas 
sustentáveis adotadas no grupo 
com o objetivo de formar um 
senso ecorresponsável. O pro-
jeto-piloto foi implementado na 
central do grupo em Mogi Gua-
çu. Em 2012, a iniciativa se es-
tendeu para mais sete cidades. 
Em 2013, todos os núcleos serão 
atingidos pelas ações do projeto.

Com o Programa de Ação Cul-
tural (Proac), o grupo Santa Cruz 
tem apoiado diversos projetos 
culturais em Mogi Guaçu e outras 
cidades dos estados onde atua. Os 
colaboradores são incentivados a 
conferir as apresentações e rece-
bem convites antecipadamente.

responsabilidade social
nova etapa, com a construção de 
sua nova sede e com multiplica-
ção de sua metodologia por meio 
da articulação com diferentes 
equipamentos locais, potencia-
lizando o acesso da população, 
em especial de crianças, adoles-
centes e jovens, a todos os bene-
fícios que a arte possibilita.

Em 2011, o grupo Santa Cruz 
iniciou o projeto Transportando 
Novas Ideias, com o objetivo de 
desenvolver o tema sustenta-
bilidade. As primeiras práticas 
do projeto foram voltadas para 
a conscientização dos profissio-

co tempo depois, o serviço foi 
estendido para a ligação entre 
Conchal e Araras, por estradas 
e ruas de terra, marcando a his-
tória do que viria a ser a Santa 
Cruz. Em seis anos, o serviço de 
transporte de passageiros já evo-
luía para os setores de fretamen-
to e turismo.

Em 1958, é constituída a Via-
ção Santa Cruz, na cidade de 
Mogi Mirim. A empresa já nas-
cia com foco na tecnologia, e 
para oferecer mais conforto para 
seus passageiros adquiria o seu 
primeiro microônibus. O veículo 
era utilizado para prestar ser-
viços para as indústrias que co-
meçavam a se instalar na área, 
em uma época em que a região 
passava por um período de cres-
cimento econômico. Os anos da 
década de 1960 registram o iní-
cio da expansão regional da San-
ta Cruz, com a aquisição da linha 
intermunicipal ligando Mogi Mi-
rim e Mogi Guaçu. Na mesma 
década, a empresa implantava 
os serviços de transporte coleti-
vo urbano, os chamados ônibus 
circulares, nas cidades de Mogi 
Mirim e Araras. 

A trajetória da Santa Cruz ca-
minha lado a lado com o desen-

volvimento da região. Com o se-
tor industrial já consolidado e a 
demanda crescente por serviços 
de transporte para o segmento 
de turismo, a empresa decide fa-
zer a aquisição do primeiro lote 
de ônibus monobloco – dez uni-
dades produzidas pela Merce-
des-Benz. A nova tecnologia de 
veículos, com chassis e carroce-
ria única, era a melhor alternati-
va na época para oferecer maior 
segurança e conforto aos passa-

geiros. “Foi uma grande opor-
tunidade de negócio que meu 
pai soube aproveitar. Tínhamos 
uma frota muito antiga que foi 
completamente renovada nessa 
ocasião”, diz Francisco Mazon.

Na década de 1970, a expan-
são da Viação Santa Cruz pros-
seguiu rapidamente. Com os 
seus serviços consolidados na 
região da Baixa Mogiana, a em-
presa iniciou os investimentos 
em outros municípios do interior 

Francisco Carlos Mazon, presidente 
do conselho de administração 

da Santa Cruz

 Sabíamos 
da necessidade

de uma estrutura
mais profissional
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do Estado de São Paulo e de Mi-
nas Gerais. A aquisição das em-
presas Viação Bizzacchi e Rápi-
do Pinhal permitiu a ampliação 
dos horários para atendimento 
da população em suas viagens 
até a cidade de São Paulo. A po-
pulação das cidades de Poços 
de Caldas, Andradas e Espírito 
Santo do Pinhal passaram a re-
ceber os serviços da Viação San-
ta Cruz. Primeiro chegaram os 
serviços de transporte da Santa 
Cruz ligando alguns municípios 
mineiros à capital paulista. Em 
seguida, a empresa instalava 
garagem própria na cidade de 
Alfenas, a partir da aquisição da 
Viação Nossa Senhora de Fáti-
ma, consolidando sua parceria 
com o Estado de Minas Gerais.

Com a união da Santa Cruz 
com o Expresso Cristália, já nos 
anos 1980, na cidade de Itapi-
ra, o grupo ficou mais sólido. 

Os serviços foram aprimorados, 
multiplicou-se muitas vezes o 
número de passageiros e foram 
criados mais empregos. “Foi um 
marco na nossa história. Todos 
ganharam: os passageiros, a 
comunidade e os seus profissio-
nais”, conta Francisco Mazon. 
O próximo passo foi a aquisição 
da Viação Nasser, cujo  controle 
societário passou integralmente 
para o grupo Santa Cruz, que 
começou a atender também ci-
dades como Mococa e São José 
do Rio Pardo, no interior paulis-
ta, e Guaxupé, em Minas Gerais. 
Em 1986, antes do lançamen-
to do Plano Cruzado, o grupo 
aproveitaria outra oportunida-
de para renovação da frota, em 
quase sua totalidade. “A compra 
desses novos veículos foi feita 
em condições muito favoráveis. 
Mais uma vez, soubemos perce-
ber uma boa oportunidade”, diz.

O grupo continuou crescendo 
e, em 2010, foi incorporada a 
Transul, uma tradicional em-
presa que ligava o sul de Minas 
Gerais à capital paulista. Tam-
bém foi adquirida a Multipart, 
controladora da Sul Mineira 
Transportes, Viação Mogi Gua-
çu e Mogi Guaçu Transportes 
(as duas últimas foram incor-
poradas à Viação Santa Cruz). 
Uma grande conquista para o 
grupo Santa Cruz foi a união 
com o Expresso Brasileiro, em 
novembro de 2011. A empresa 
conta com mais de 70 anos de 
experiência e opera no eixo Rio 
de Janeiro-São Paulo, uma das 
principais rotas de transporte 
de passageiros do Brasil. “Este 
foi outro fato fundamental para 
a trajetória do grupo. Conside-
ro a rota entre Rio e São Pau-
lo como a mais importante do 
país”, conclui Francisco Mazon.
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Segurança

Ao adotar métodos de proteção, toda a sociedade pode obter 
ganhos econômicos com aumento da produtividade e das riquezas

Comportamento no trânsito 
precisa de mudança cultural

A segurança no trânsito en-
volve conceitos e conjunto de 
atitudes que precisam fazer 
parte do cotidiano das pesso-
as. Por isso, toda a sociedade 
precisa se engajar em um novo 
modelo que atraia empresas, 
governos e instituições. Esta é 
a tese defendida pelo professor 
J. Pedro Corrêa, um dos maio-
res especialistas do Brasil em 
programas voltados para a se-
gurança do trânsito. Além da 
palestra que fez no Fórum de 
Gestão e Eficiência de Frotas, o 
catedrático aproveitou o evento 
para fazer a apresentação de 
seu livro recém-lançado Cultu-
ra de Segurança noTrânsito – 
Casos brasileiros, cujo projeto 
foi financiado pela Volvo, uma 
das empresas mais envolvidas 
com a questão da segurança. 
(ver matéria nesta edição)

Uma cultura da segurança 
poderia salvar muitas vidas no 
Brasil, país que tem um dos 
piores indicadores de aciden-
tes, mortes e ferimentos gra-
ves cotidianamente no trânsi-
to. Se não houver um conjun-
to de orientações e noção das 
pessoas sobre o perigo, o ín-
dice tende a não ser revertido. 
“Se você é seguro, haverá de 
ter também segurança na sua 
casa, na sua família”, disse o 
professor. “O benefício vai se 
multiplicando. Ajuda o país, a 
sua empresa, que ganha com 
a ética. São questões que co-
meçam a ser levantadas forte-

Wagner Oliveira

mente no Brasil”.
Um dos profissionais que 

mais podem contribuir para 
estabelecer um novo compor-
tamento é justamente o profis-
sional da gestão de frotas, pelo 
óbvio motivo de estar envolvido 
diretamente com pessoas que 
lidam com veículos.

 A questão básica colocada 
por Corrêa parte de indagação 
sobre como as empresas, não 
só as frotistas, se preparam 
para lidar com o problema da 
segurança no dia a dia. “Você 
considera seguro o compor-
tamento dos motoristas que 
usam os carros da sua empre-
sa?”, questionou o especialis-
ta, para quem um novo padrão 
de comportamento passa em 
primeiro lugar pela identifica-
ção dos problemas e atitudes 
na condução de um automó-
vel, comercial leve, caminhão 
ou ônibus e também máquinas 
da construção, industriais ou 
agrícolas.

Para o professor, a seguran-
ça tem de fazer parte do DNA 
de uma organização privada, e 
não apenas partir de atitudes 
isoladas, contando com engaja-
mento de todos e com o supor-
te de uma política de seguran-
ça, com orientação, métodos, 
práticas e sistemas de regras 
estabelecidos por normas que 
facilitem a identificação dos re-
sultados.

Segundo Corrêa, o mundo 
começou a se atentar para um 

novo conceito de segurança 
com a explosão nuclear na usi-
na de Chernobyl, em 1986. Mas 
no Brasil, infelizmente, ainda 
não existe uma cultura genera-
lizada sobre o assunto. “Segu-
rança não é um valor aqui, pois 
não faz parte do nosso cotidia-
no”, assinalou. 

Interesse pelo teMA

De acordo com ele, o tema 
ainda não está nas políticas de 
governo, porém começa a ha-
ver um despertar de interesse. 
“As empresas estão acordan-
do”, disse, acrescentando que 
muitas companhias ainda não 
desenvolveram uma fórmula 
para implantar a cultura da 
segurança. “Algumas adotam 
conceitos com mais ou menos 
efetividade, já outras nem se 
preocupam com o assunto. No 
Brasil, segurança não tem prio-
ridade. Faz parte de um pro-
blema histórico. Como não é 
prioridade para o governo nem 
para a sociedade, não há infor-
mações”, afirmou.

 Segundo Corrêa, a cultura da 
segurança define um padrão de 
comportamento diante dos ris-
cos – percebidos ou não. “É um 
conjunto de normas, atitudes, 
papéis, práticas sociais e técni-
cas que minimizam a exposição 
a situações de riscos, conside-
radas perigosas e que podem 
provocar ferimentos”, explicou.

No conceito estabelecido pelo 
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professor, a cultura da segu-
rança passa por conhecer o 
lado psicológico das pessoas. 
Como elas se sentem em rela-
ção ao clima de segurança da 
companhia em que trabalham? 
Quais são as percepções delas 
sobre valores das empresas? A 
cultura também passa por um 
padrão comportamental, com 
as ações dos funcionários base-
adas na segurança.

Para o professor Corrêa, a 
cultura da segurança é neces-
sária também pela questão eco-
nômica. “A sociedade só estará 
mais protegida se prezar pela 
segurança individual, familiar. 
Ela é importante para a ética 
dos negócios ao estabelecer 
responsabilidades, competitivi-
dade e autoestima, que levam 
ao desenvolvimento econômi-
co”, analisou.

CulturA de seGurAnçA 

Como desenvolver uma cultu-
ra da segurança? Para o espe-
cialista, a empresa, ao priorizar 
a segurança, precisa indicar 
um coordenador para cuidar 
exclusivamente do tema. “O in-
teresse vem do comando.”

Na sua opinião, o coordena-
dor do programa tem papel 
vital. “Se ele não for atuante, 
nada anda”, disse. “Esta figura 
da coordenação ataca, defende, 
organiza”, completou. Entre os 
passos importantes que o coor-
denador deve dar, a comunica-
ção é o ponto-chave. “Normas e 
procedimentos devem ser leva-
dos a sério.” 

Ao ter um parâmetro com 
estatísticas de acidentes, a 
empresa fará o mapeamento 
dos riscos, despertando ampla 
discussão interna. Com isso, 
promoverá a ação de campo e 
divulgará resultados aos cola-
boradores, avaliando os resul-
tados continuamente. “É pro-

cesso longo, paciente, mas que 
se paga”, afirmou o professor.

Depois de estabelecida uma 
cultura interna, a empresa 
deve implantar uma atitude 
correta de seus colaboradores 
também no trânsito. “A frota 
pode ser um bom ponto de par-
tida”, disse o professor. Para 
ele, é preciso ter dados da frota 
bem atualizados, histórico dos 
motoristas. “Neste processo”, 
disse, “os custos têm papel pri-
mordial e o gerente, destaque 
fundamental.”

Para o professor, o desafio 
do programa está em desfazer 
crenças antigas, combinar se-
gurança-saúde-meio ambiente 
para se chegar a um compor-
tamento saudável. Para isso, 
aconselhou, é preciso ações 
dinâmicas e sistemáticas. Se-
gundo ele, cada empresa deve 
desenvolver sua própria es-
tratégia, o que chama de ação 
customizada. Outro conselho 
seu é intenso diálogo e engajar 
lideranças. 

Para ele, o programa deve 
ser revisado constantemen-
te, reforçado periodicamente 

com treinamento e orientação 
aos funcionários. A discussão 
também deve ser permanen-
te, sempre pautada por novas 
técnicas e novos procedimen-
tos.  “Métricas devem ser for-
muladas e adaptadas para cada 
companhia”, declarou.

Os resultados esperados são 
o aumento de produtividade, 
baixo absenteísmo e moral ele-
vado dos funcionários  –  com 
baixo número de acidentes. 
Com isso, as empresas con-
seguem menores prêmios de 
seguro, atingem custos mais 
baixos de produção e registram 
menos reivindicações dos fun-
cionários. Ele lembrou que a 
maior reputação das empresas 
atrai mais clientes e mais em-
pregados e diminui as chances 
da concorrência graças ao nível 
de profissionalização atingido.

O professor Corrêa lembrou 
que a Organização das Nações 
Unidas (ONU) criou nesta déca-
da um programa para reduzir 
as mortes no trânsito. Entre 
2011 e 2020, a meta é dimi-
nuir 50% dos óbitos em todos 
os países do mundo com ações 

Você considera seguro 
o comportamento dos 

motoristas que usam os 
carros da sua empresa?
J. Pedro Corrêa,
especialista em 
segurança  no trânsito
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Livro resgata a evolução das questões 
ligadas à segurança nas ruas e estradas 
brasileiras e conta as iniciativas de sucesso 
na prevenção de acidentes e mortes

reforço à prevenção 
de acidentes

A situação do trânsito bra-
sileiro ainda é bastante gra-
ve, mas tem melhorado nos 
últimos anos, de acordo com 
o consultor de segurança no 
trânsito J. Pedro Corrêa. “Hou-
ve um tempo em que a questão 
não era sequer discutida. Só 
aparecia na imprensa quando 
havia alguma tragédia. Hoje, 
existe uma consciência da so-
ciedade no sentido de buscar 
mais segurança. Acredito que 
existem meios para sairmos 
do ‘atoleiro’ em que nos en-
contramos, mas é preciso dar 
mais prioridade ao assunto”, 
diz. No Brasil, a cada cem mil 
habitantes, 19 morrem anual-
mente por causa de acidentes 
no trânsito, enquanto na Suécia 
a mesma estatística soma ape-
nas três habitantes. A Suécia é 
o país com os melhores resul-

tados do mundo nesse quesito. 
Na Inglaterra, os óbitos che-
gam a cinco e na Holanda, são 
3,5 – números bem distantes 
dos brasileiros. 

Corrêa lançou, neste ano, o 
livro Cultura de Segurança no 
Trânsito – Casos Brasileiros. 
A obra, patrocinada pela mon-
tadora Volvo, por meio da Lei 
Federal de Incentivo à Cultura, 
apresenta diversas histórias e 
cases que ajudaram a dissemi-
nar o tema e torná-lo objeto de 
discussão na sociedade brasi-
leira. As práticas estão organi-
zadas em sete capítulos (arte, 
conhecimento, cultura, gover-
no, informação, setor privado 
e sociedade), distribuídos em 
247 páginas, nos quais cons-
tam exemplos de ações reali-
zadas pelo poder público, por 
grandes empresas e também 

iniciativas individuais.
Segundo o autor, o livro tem 

como objetivo central chamar a 
atenção da sociedade brasileira 
para a violência no trânsito e 
discutir caminhos para reduzir 
os acidentes. “Queremos mos-
trar formas de buscar uma con-
duta adequada. A qualidade da 
educação no Brasil ainda deixa 
a desejar. Falta-nos civismo e 
respeito, e isso reflete direta-
mente no trânsito”, acredita. 
A obra também resgata como 
o tema foi tratado nas últimas 
décadas, as evoluções e os re-
trocessos.

Os cases retratados no livro 
foram selecionados a partir dos 
inscritos nas edições do Prêmio 
Volvo de Segurança no Trân-
sito, uma das ações realizadas 
pelo Programa Volvo de Segu-
rança no Trânsito (PVST), que 
é a mais longa ação do setor 
privado voltada à mobilização 
social em prol da segurança no 
trânsito e da redução do nú-
mero de acidentes no Brasil. O 
programa foi lançado em 1987, 
quando a empresa completava 
dez anos de atividades no País. 

eduCAção e CulturA

No primeiro capítulo, Corrêa 
mostra como o teatro pode ser 
uma excelente ferramenta para 

Segurança

Márcia Pinna Raspanti

coordenadas pela Organiza-
ção Mundial da Saúde (OMS). O 
Brasil é um dos países signatá-
rios. “Sua empresa participa?”, 
questionou o especialista. “O 
Brasil está mal na foto, precisa-
mos tomar atitudes”, disse. 

MonItorAMento 

Os pilares da década para o 
gerenciamento de segurança 

no trânsito envolve o monito-
ramento da frota de veículos. 
Também é preciso um controle 
seguro das estradas e mobili-
dade – os trajetos dos funcioná-
rios precisam ser os mais segu-
ros, evitando trechos perigosos. 
Os veículos também precisam 
ser os mais seguros – na medi-
da do possível, a empresa deve 
adotar sistema para a compra 
de veículos que protejam mais 

seus funcionários. 
Além disso, todos os colabo-

radores precisam fazer cursos 
de direção defensiva. Os cursos 
são repetidos e os conhecimen-
tos reciclados. Também é pre-
ciso ter conhecimento sobre o 
pós-acidente, com funcionários 
orientados sobre locais onde 
buscar atendimento de emer-
gência e noções de primeiros 
socorros.  
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escolas de motoristas, voltadas 
para os profissionais do setor.  
E os motoristas profissionais 
precisam de muita ajuda, a 
julgar pelos dados levantados 
pelo Centro de Treinamento da 
Região Nordeste do Rio Grande 
do Sul  (Centronor), de Vacaria: 
72% bebem socialmente, 17% 
pararam de beber e 11% não 
bebem; 8% já usaram alguma 
droga (cocaína, anfetaminas, 
maconha, etc.), 10% ainda 
usam e 45% declararam que 
não usam mais. No que se re-
fere ao cinto de segurança, três 
em cada dez motoristas o con-
sideram inútil.

No capítulo referente à cultu-
ra, a diversidade de experiên-
cias relativas à segurança no 
trânsito é enorme. Para Corrêa, 
as práticas culturais são ótimos 
meios de discutir o assunto. O 
livro apresenta projetos que 

envolveram as mais dife-
rentes manifestações cul-
turais brasileiras, como 
literatura de cordel, músi-
ca sertaneja, shows e CDs 
de artistas já consagra-
dos, sempre com a temá-
tica do trânsito.

As decisões do poder pú-
blico também são analisa-
das por Corrêa. A criação 
do Código de Trânsito Bra-
sileiro, em 1998, é consi-
derada pelo autor a maior 
iniciativa governamental 
das últimas décadas. O uso 
do cinto de segurança é 
um dos pontos mais posi-
tivos da legislação. Apesar 
das falhas, principalmen-
te no que se refere à falta 
de rigor da fiscalização, o 
código exerceu um papel 
importante por trazer à 
tona a discussão sobre a 
segurança no trânsito no 
Brasil.

No âmbito empresarial, 
destaca-se a Viação Águia 

Branca, empresa do Espírito 
Santo, com 60 anos de ativida-
de. Atuando no transporte ro-
doviário de passageiros, a com-
panhia conseguiu enfrentar um 
dos grandes medos dos em-
presários do setor: o perigo do 
sono ao volante – responsável 
por um em cada quatro aciden-
tes nas ruas e estradas do País. 
O programa Medicina do Sono 
foi desenvolvido com a super-
visão do médico especialista 
Sérgio Barros Vieira. Avalia-
ções, exames, salas de estimu-
lação e mudanças nos próprios 
veículos (cadeiras adequadas, 
luzes diferenciadas, etc.), além 
da implantação de três labora-
tórios do sono foram medidas 
que fizeram toda a diferença. 

O livro Cultura de Segurança 
no Trânsito – Casos Brasileiros 
é distribuído pela Volvo gratui-
tamente.

disseminar a cultura da 
segurança no trânsito. 
Um dos exemplos relata-
dos vem da Universidade 
de Passo Fundo, no Rio 
Grande do Sul, que em 
1992 criou um grupo de 
extensão de teatro volta-
do para o tema. No início, 
eram poucos estudantes 
que organizavam peças 
para crianças e adultos. 
Em 2000, com um grau 
de profissionalização e 
maturidade maior, surgiu 
o projeto Viramundos, 
que apresentava suas pe-
ças em um ônibus-palco, 
por diversas cidades do 
Rio Grande do Sul. 

Logo, estava criada a 
Cia. de Espetáculos, que 
desenvolveu o projeto Vi-
ratrânsito. O grupo não 
parou mais de crescer, 
atingindo o seu público-
alvo, que é formado por 
crianças, adolescentes e 
jovens. Somente os alunos 
da universidade representam 
um universo de 20 mil pessoas 
que diariamente se deslocam 
entre o campus e as suas casas.  

As escolas e universidades 
exercem um papel importante 
no trabalho de conscientização 
da sociedade. Corrêa narra ex-
periências inspiradoras de di-
versas escolas estaduais, muni-
cipais e particulares, além das 
de ensino superior. Na região 
amazônica, a escola Professor 
Jonathas Pontes Athias, em 
Porto Trombetas, é um exem-
plo de como iniciativas simples 
podem trazer bons resultados. 
Nesse caso, os alunos apren-
deram os cuidados necessários 
para usar o transporte fluvial, 
muito comum na região, e se 
tornaram multiplicadores do 
conhecimento.

Outro polo de divulgação de 
práticas seguras é o nicho das 
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Gestor de frota – ontem e hoje
Atuando por mais de dez anos no 

mercado de gestão de frotas, testemu-
nhamos uma grande evolução tecnoló-
gica. Mas por que o papel do gestor de 
frotas ainda encontra muitas dificulda-
des para atingir seus objetivos?

Para começar a responder a esta 
pergunta, precisamos entender o am-
biente desse profissional.

Neste contexto de dupla pressão, as 
principais dificuldades estão associa-
das à limitação do tempo para a prá-
tica da gestão e ao acesso limitado a 
informações confiáveis sobre a frota.

O tempo disponível do gestor é con-
sumido com a criação de relatórios e, 
principalmente, soluções de uma grande quantidade 
de pequenos problemas.

Quanto às informações, faltam referências seguras 
e, principalmente, mais precisas para a avaliação do 
seu trabalho. 

Como explicar esta dificuldade de atuação diante 
da quantidade de opções de soluções tecnológicas?

Mesmo as mais recentes soluções para gestão de 
frotas não eliminam, ou pelo menos reduzem, o 
tempo da criação e interpretação das informações. 
Dados e informações ricos demandam um tempo de 
análise que o gestor não dispõe. Mesmo os sistemas 
mais convergentes, que utilizam as fontes de meios 
de pagamento e telemetria, não são suficientes para 
gerar o valor esperado. O valor da economia propos-
ta pelas soluções não inclui essa variável onerosa, 
que impacta diretamente a produtividade do gestor.

Quanto às referências para comparação do desempe-
nho, são normalmente, realizadas com base nos dados 
internos ou por meio de algum indicador de mercado 
(IGPM, IPCA, etc.), que não refletem a realidade.

Os exemplos mais comuns de referências não con-
fiáveis são:

“Consegui negociar um desconto de 20% nas peças 
para as manutenções da minha frota”.

O desconto de 20% é sobre qual referência de pre-
ço? Onde está o preço de lista da montadora? Como 
posso verificar se o preço final está correto?

“As minhas despesas com a frota subiram 2% no 
último trimestre. Fui eficiente, pois o IGPM (Índice 
Geral de Preços do Mercado) acumulado no mesmo 
período foi de 3,5%.”

Pesquisando a variação de preços de combustí-
veis, peças e mão de obra, identificamos uma va-
riação de 1%, o que mostra um aumento superior 
à referência correta.

O gestor de frotas precisa de soluções 
que ultrapassem o limite da geração 
de relatórios customizáveis. A gestão 
implica a construção de um orçamento 
mais preciso e o equilíbrio desse orça-
mento com a disponibilidade da frota.

O papel desse profissional nunca es-
tará em risco, mesmo quando houver 
a terceirização de atividades operacio-
nais, pois é o elemento humano que 
converge e dá o ritmo a esse processo 
e, portanto, é insubstituível.

Com ferramentas e informação dis-
poníveis no mercado, é necessária uma 
mudança de postura do gestor, que pre-
cisará desenvolver novas competências:

O fato de ainda termos oportunidades de economia 
nos gastos com frota superiores a 15% no Brasil, em 
relação a oportunidades inferiores a 1% na Europa e 
nos Estados Unidos, demonstra o enorme potencial 
ainda a ser explorado.

Para realizar um trabalho eficaz:
– Utilize e cruze todos os dados disponíveis sobre a 

frota, criando indicadores sólidos.
– Busque referências corretas de desempenho.
– Explore todo o potencial da telemetria.
– Reserve mais tempo para pensar.
– Não é possível fazer isso sozinho? Delegue ou ter-

ceirize, desde que a economia pague o investimento.
Enfim, como disse o jornalista e escritor uruguaio Edu-

ardo Galeano: “Somos o que fazemos, mas somos, prin-
cipalmente, o que fazemos para mudar o que somos”.

Marcelo Nogueira (*)

*CEO da Cork Services Informações para Gestão de Frotas
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CoMpetênCIAs do Gestor de FrotAs

PASSADO PRESENTE
Conhecimento de mecânica  Precisa entender o papel da
automotiva (ex-mecânico) frota na estratégia da empresa

Baixa exigência de 
relacionamento interpessoal Gestão de fornecedores

Perfil executor Relacionamento interpessoal

Centralização das  ∞ Conhecer tecnologias
tarefas operacionais associadas à frota
 ∞ Conhecimentos 
 de matemática financeira
 ∞ Conhecimentos contábeis
 ∞ Conhecer os aspectos 
 fiscais associados à frota
 ∞ Delegação/terceirização 
 de tarefas operacionais
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banco bradesco Cartões s.A. 
Alameda Rio Negro, 585 - 11º 
Andar - Alphaville, Barueri - SP - 
CEP: 06454-000 
Tel.: (11) 4831-7818 
www.bradesco.com.br 
9803.giselef@bradesco.com.br

Marcia Matajs Iaven (ge-
rente), Gisele F. Camargos 
(gerente), Roseli Maria da 
Silva (chefe de serviço), 
Lara Maciel (estagiária)

Cartão Bradesco Visa Vale Pedágio: é 
um cartão pré-pago, recarregável com 
chip e bandeira Visa, que tem a função 
de armazenar valores para efetuar 
exclusivamente pagamentos de tarifas 
de pedágio nas rodovias do país. Cartão 
Transportes: trata-se de um cartão pré-
pago com chip, que a empresa-cliente 
utiliza para o pagamento e gestão dos 
valores de frete, pedágio e combustível 
em um único cartão.

Pagamento e compras em todo 
o território nacional 

n.i.

1.000.000 654.724 654.724

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

654.724 654.724 Afiliados à 
Rede Visa Cielo

Máquinas 
de Autoa-

tendimento 
Bradesco

Cielo

Transferên-
cia para con-
ta corrente 
de mesma 
titularidade 

e cartão 
adicional

ConectCar soluções de 
Mobilidade eletrônica s.A.          
Alameda Rio Negro, 585 - Conj. 
121 - Torre C. - Alphaville Indus-
trial, Barueri - SP
CEP: 06454-000
Tel.: (11) 3290-8500 
Fax: (11) 3290-8599
www.conectcar.com 

João Cumerlato 
(superintendente), Maria 
Fernanda Leme Brasil (ge-
rente-executiva), Sidbert 
Korb (gerente-executivo), 
Carlo Andrey Gonçalves 
(gerente-executivo)

Serviço de pagamento eletrônico de pe-
dágios, estacionamentos e combustíveis.

Hoje, a ConectCar atua em São Paulo, 
Pernambuco e Bahia. Em breve estará 
disponível no Rio de Janeiro, Minas 
Gerais, Espírito Santo, Paraná, Santa 
Catarina e Rio Grande do Sul.

O ConectCar foi lançado em 
São Paulo em maio de 2013 
oferecendo um  sistema inovador 
para pagamento eletrônico de 
pedágios e estacionamentos. É 
um sistema pré-pago, sem men-
salidade, com custo variável em 
função da recarga. Inclui também 
possibilidade de pagamento de 
combustível nos postos Ipiranga, 
com desconto de até 5%.

1100 n.i. n.i.

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

Cartão não 
aceito para 

débito

Cartão não 
aceito para 

débito

Cartão não 
aceito para 

saque

Cartão não 
aceito para 

saque

Desconto no 
combustível

CtF technologies do brasil
Av. Imperatriz Leopoldina, 1661 
- Vila Leopoldina, São Paulo - SP 
CEP: 05305-007 
Tel.: (11) 3837-4200
Fax: (11) 3837-4200 
www.portalctf.com.br 
comercial@ctf.com.br

Flavio Azan (gerente 
nacional de produto), 
Marcos Nogueira (geren-
te nacional de vendas)

Gestão de abastecimento através de 
tecnologia embarcada, sem intervenção 
humana, e cartão de abastecimento e 
gestão de frotas

Atuação nacional Lançado o Cartão CTF de Abaste-
cimento e Gestão de Frotas

n.i. n.i. n.i.

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

n.i. n.i.
Cartão não 
aceito para 

débito

Cartão não 
aceito para 

débito
n.i. n.i.

Gestão 
de postos 
internos

dbtrans s.A.                                                                                    
Av. Rio Branco, 128 - 12º Andar - 
Centro, Rio de Janeiro - RJ
CEP: 20040-900 
Tel.: (21) 3212-4700
Fax: (21) 3212-4710 
www.dbtrans.com.br 
www.rodocred.com.br 
marketing.logistica@dbtrans.
com.br

José Manuel Pombo 
(diretor-presidente), 
Marcelo Nunes (diretor- 
executivo)

O Rodocred, produto da DBTrans é uma 
cesta de produtos e serviços voltada ao 
mercado transportador rodoviário de 
cargas que oferece soluções completas 
para pagamento eletrônico de frete, 
abastecimento, vale-pedágio, seguros e 
pedágio automático.

Em todas as regiões do Brasil No início de 2013, a DBTrans 
lançou sua corretora, Rodocred 
Seguros, com foco nas operações 
logísticas para cobertura de 
cargas, frotas, patrimônio e 
responsabilidade civil. E mais 
recentemente, lançou o produto 
Rodocred Frota, solução para 
o gerenciamento e controle 
de abastecemento da frota. 
Consolidou assim seu portfólio de 
produtos para atender a toda a 
cadeia do mercado de transporte 
de carga.

800 n.i. n.i.

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

n.i. n.i. n.i. Rede própria
Rede própria 
e Banco 24 

horas
n.i.

Recolhimen-
to de notas 

fiscais

ecofrotas - empresa 
brasileira de tecnologia e 
Administração de Convênios 
hom ltda.  
Rua Dezoito de Novembro, 273 
Navegantes, Porto Alegre - RS 
CEP: 90240-040 - Tel.: 4002-4099  
www.ecofrotas.com.br 
ecofrotas@ecofrotas.com.br

Marcos Schoenberger 
(presidente), Sérgio 
Monteiro (diretor), Wilson 
Alves (diretor), Eduardo 
Fleck Diefenthaeler 
(diretor), Celso Freitas 
(diretor)

Sistema online de meio de pagamento 
com utilização de cartão e POS (Point of 
Sale) com validação online de transação 
(restritivo/informativo). Integração de 
informações entre o ERP do cliente e o 
sistema Ecofrotas na carga automatizada 
de crédito nos cartões. Integração com 
empresas de rastreamento e telemetria, 
capturando informações de localização e 
hodômetro dos veículos, utilizando-as de 
forma restritiva na prevenção de fraudes. 
Representação da rede credenciada em 
interface de mapas.

Atuação nacional com sede em nove 
cidades brasileiras

programa frota sustentável: 
lançado em junho de 2012, é uma 
solução para gestão eficiente da 
frota através de nove indicadores 
de desempenho que tangibilizam 
o nível de sustentabilidade da 
frota. 
projeto crédito de carbono: 
lançado em junho de 2012, é 
uma metodologia para geração 
de créditos de carbono a partir 
da substituição de gasolina por 
etanol em veículos flex. 
Para frota pesada: em outubro de 
2013 lançamento do produto ex-
pers frete, para gestão de fretes.

15 mil 11,5 mil 259.837 em 
2012 7,7 mil n.i. n.i.

Serviço 
recém-
lançado

Serviço 
recém-
lançado

500 mil Cielo, 
Getnet n.i. Getnet

Assistência 
24 hs, des-
pachante, 

recolhimento 
de notas 
fiscais e 

telemetria

dAdos dA eMpresA dIretorIA teCnoloGIA AbrAnGênCIA lAnçAMentos
AbAsteCIMento MAnutenção Frete CArtões ACeItos pArA débIto CArtões ACeItos pArA sAque serviços 

AdicionaisCredenciados Clientes Cartões Credenciados Clientes Cartões Clientes Cartões n. de estabelec. rede n. de estabelec. rede

guia de empresas de meios de pagamento
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banco bradesco Cartões s.A. 
Alameda Rio Negro, 585 - 11º 
Andar - Alphaville, Barueri - SP - 
CEP: 06454-000 
Tel.: (11) 4831-7818 
www.bradesco.com.br 
9803.giselef@bradesco.com.br

Marcia Matajs Iaven (ge-
rente), Gisele F. Camargos 
(gerente), Roseli Maria da 
Silva (chefe de serviço), 
Lara Maciel (estagiária)

Cartão Bradesco Visa Vale Pedágio: é 
um cartão pré-pago, recarregável com 
chip e bandeira Visa, que tem a função 
de armazenar valores para efetuar 
exclusivamente pagamentos de tarifas 
de pedágio nas rodovias do país. Cartão 
Transportes: trata-se de um cartão pré-
pago com chip, que a empresa-cliente 
utiliza para o pagamento e gestão dos 
valores de frete, pedágio e combustível 
em um único cartão.

Pagamento e compras em todo 
o território nacional 

n.i.

1.000.000 654.724 654.724

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

654.724 654.724 Afiliados à 
Rede Visa Cielo

Máquinas 
de Autoa-

tendimento 
Bradesco

Cielo

Transferên-
cia para con-
ta corrente 
de mesma 
titularidade 

e cartão 
adicional

ConectCar soluções de 
Mobilidade eletrônica s.A.          
Alameda Rio Negro, 585 - Conj. 
121 - Torre C. - Alphaville Indus-
trial, Barueri - SP
CEP: 06454-000
Tel.: (11) 3290-8500 
Fax: (11) 3290-8599
www.conectcar.com 

João Cumerlato 
(superintendente), Maria 
Fernanda Leme Brasil (ge-
rente-executiva), Sidbert 
Korb (gerente-executivo), 
Carlo Andrey Gonçalves 
(gerente-executivo)

Serviço de pagamento eletrônico de pe-
dágios, estacionamentos e combustíveis.

Hoje, a ConectCar atua em São Paulo, 
Pernambuco e Bahia. Em breve estará 
disponível no Rio de Janeiro, Minas 
Gerais, Espírito Santo, Paraná, Santa 
Catarina e Rio Grande do Sul.

O ConectCar foi lançado em 
São Paulo em maio de 2013 
oferecendo um  sistema inovador 
para pagamento eletrônico de 
pedágios e estacionamentos. É 
um sistema pré-pago, sem men-
salidade, com custo variável em 
função da recarga. Inclui também 
possibilidade de pagamento de 
combustível nos postos Ipiranga, 
com desconto de até 5%.

1100 n.i. n.i.

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

Cartão não 
aceito para 

débito

Cartão não 
aceito para 

débito

Cartão não 
aceito para 

saque

Cartão não 
aceito para 

saque

Desconto no 
combustível

CtF technologies do brasil
Av. Imperatriz Leopoldina, 1661 
- Vila Leopoldina, São Paulo - SP 
CEP: 05305-007 
Tel.: (11) 3837-4200
Fax: (11) 3837-4200 
www.portalctf.com.br 
comercial@ctf.com.br

Flavio Azan (gerente 
nacional de produto), 
Marcos Nogueira (geren-
te nacional de vendas)

Gestão de abastecimento através de 
tecnologia embarcada, sem intervenção 
humana, e cartão de abastecimento e 
gestão de frotas

Atuação nacional Lançado o Cartão CTF de Abaste-
cimento e Gestão de Frotas

n.i. n.i. n.i.

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

n.i. n.i.
Cartão não 
aceito para 

débito

Cartão não 
aceito para 

débito
n.i. n.i.

Gestão 
de postos 
internos

dbtrans s.A.                                                                                    
Av. Rio Branco, 128 - 12º Andar - 
Centro, Rio de Janeiro - RJ
CEP: 20040-900 
Tel.: (21) 3212-4700
Fax: (21) 3212-4710 
www.dbtrans.com.br 
www.rodocred.com.br 
marketing.logistica@dbtrans.
com.br

José Manuel Pombo 
(diretor-presidente), 
Marcelo Nunes (diretor- 
executivo)

O Rodocred, produto da DBTrans é uma 
cesta de produtos e serviços voltada ao 
mercado transportador rodoviário de 
cargas que oferece soluções completas 
para pagamento eletrônico de frete, 
abastecimento, vale-pedágio, seguros e 
pedágio automático.

Em todas as regiões do Brasil No início de 2013, a DBTrans 
lançou sua corretora, Rodocred 
Seguros, com foco nas operações 
logísticas para cobertura de 
cargas, frotas, patrimônio e 
responsabilidade civil. E mais 
recentemente, lançou o produto 
Rodocred Frota, solução para 
o gerenciamento e controle 
de abastecemento da frota. 
Consolidou assim seu portfólio de 
produtos para atender a toda a 
cadeia do mercado de transporte 
de carga.

800 n.i. n.i.

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

n.i. n.i. n.i. Rede própria
Rede própria 
e Banco 24 

horas
n.i.

Recolhimen-
to de notas 

fiscais

ecofrotas - empresa 
brasileira de tecnologia e 
Administração de Convênios 
hom ltda.  
Rua Dezoito de Novembro, 273 
Navegantes, Porto Alegre - RS 
CEP: 90240-040 - Tel.: 4002-4099  
www.ecofrotas.com.br 
ecofrotas@ecofrotas.com.br

Marcos Schoenberger 
(presidente), Sérgio 
Monteiro (diretor), Wilson 
Alves (diretor), Eduardo 
Fleck Diefenthaeler 
(diretor), Celso Freitas 
(diretor)

Sistema online de meio de pagamento 
com utilização de cartão e POS (Point of 
Sale) com validação online de transação 
(restritivo/informativo). Integração de 
informações entre o ERP do cliente e o 
sistema Ecofrotas na carga automatizada 
de crédito nos cartões. Integração com 
empresas de rastreamento e telemetria, 
capturando informações de localização e 
hodômetro dos veículos, utilizando-as de 
forma restritiva na prevenção de fraudes. 
Representação da rede credenciada em 
interface de mapas.

Atuação nacional com sede em nove 
cidades brasileiras

programa frota sustentável: 
lançado em junho de 2012, é uma 
solução para gestão eficiente da 
frota através de nove indicadores 
de desempenho que tangibilizam 
o nível de sustentabilidade da 
frota. 
projeto crédito de carbono: 
lançado em junho de 2012, é 
uma metodologia para geração 
de créditos de carbono a partir 
da substituição de gasolina por 
etanol em veículos flex. 
Para frota pesada: em outubro de 
2013 lançamento do produto ex-
pers frete, para gestão de fretes.

15 mil 11,5 mil 259.837 em 
2012 7,7 mil n.i. n.i.

Serviço 
recém-
lançado

Serviço 
recém-
lançado

500 mil Cielo, 
Getnet n.i. Getnet

Assistência 
24 hs, des-
pachante, 

recolhimento 
de notas 
fiscais e 

telemetria

dAdos dA eMpresA dIretorIA teCnoloGIA AbrAnGênCIA lAnçAMentos
AbAsteCIMento MAnutenção Frete CArtões ACeItos pArA débIto CArtões ACeItos pArA sAque serviços 

AdicionaisCredenciados Clientes Cartões Credenciados Clientes Cartões Clientes Cartões n. de estabelec. rede n. de estabelec. rede
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nd digital s.A. software                                                                   
Rua Dr. Walmor Ribeiro, 431 - 
Coral,  Lages - SC
CEP: 88523-060
Tel.: (49) 3251-8000 
www.ndd.com.br 
comnfe@nddigital.com.br

Valmir Tortelli  (pre-
sidente), Alessander 
Comandolli (vice- presi-
dente), Anderson Locatelli 
(diretor de mercado), 
Alceu Fernando Keller 
(gerente comercial)

Possui completa suíte de soluções para 
impressão, transações eletrônicas, 
pagamento eletrônico de frete e supply 
chain para clientes e parceiros. 

Atua em mais de 16 países, entre eles: 
Argentina/ Bolívia/ Brasil/ Chile/ Colôm-
bia/ Equador/ Coreia do Sul 
México/ Moçambique/ Paraguai/ Peru/ 
Portugal/ África do Sul/ 
Espanha/ Uruguai/ Venezuela

Cartão frota NDDcargo, criado 
a fim de que as transportadoras 
possam disponibilizar valores de 
forma simples e prática aos moto-
ristas de sua frota. Soluções para 
documentos fiscais eletrônicos 
que vão desde o CT-E, a NFS-E, a 
NF-E E, e mais recentemente, o 
MDF-E - manifesto de documen-
tos fiscais eletrônico

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

450 75000 Toda 
Rede Visa

Cielo, 
Redecard, 

Getnet

Rede Plus 
e Rede 24 

Horas

Cielo, 
Redecard, 

Getnet

Recolhi-
mento de 

nota fiscal e 
recarga de 

vale-pedágio

repom s.A.                                                                                 
Al. Tocantins 75 - Alphaville, 
Barueri - SP - CEP: 06455-020  
Tel.: (11) 4166-8530 
www.repom.com.br 
comercial@repom.com.br

Rubens Naves (diretor-
presidente), Otávio Farah 
(diretor de operações), 
Daniel Carlos D. Massola 
(diretor de contabilidade 
e riscos), Thomas Pierre 
Joseph Gautier  (diretor 
financeiro), Luca Cyrillo 
(diretor comercial e 
marketing)

Com 20 anos de experiência no mercado 
de transporte rodoviário, a Repom 
oferece uma solução completa de gestão 
de pagamento de frete e pedágio, que 
por meio de um conjunto de ferramentas 
e serviços agregados, leva à operação 
do cliente possibilidades para a redução 
de custos, ganho de produtividade, 
transparência, segurança e controle. 
Informações online do processo que 
permite a este cliente uma gestão mais 
apurada do negócio. 

A empresa atua em todo território 
nacional e na Argentina. Recentemente 
passou a integrar o grupo Edenred, 
multinacional francesa, líder mundial 
em cartões e vouchers de serviços pré-
pagos. Assim, através da Repom e do 
Ticket Car, o grupo apresenta duas vezes 
mais vantagens oferecendo uma solução 
completa na gestão de frotas e do frete. 

A Repom lançou o RED  (Reco-
lhimento Express de Documen-
tação), que consiste em um 
serviço que traz mais velocidade 
no recolhimento, conferência e 
entrega destes documentos aos 
seus clientes, fazendo com que 
os mesmos possam faturar mais 
rapidamente. Oferece também 
a guarda digital, trata-se da 
organização e digitalização dos 
comprovantes de entrega. Para 
os caminhoneiros a empresa 
lança o clube da estrada Repom, 
conjunto de produtos, serviços e 
conveniência para quem está na 
estrada.

Mais de 
1.000 n.i. Mais de 

350.000

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

Mais 
de 300

Mais de 
350.000 

Mais 
de 1,8 milhão

Cielo, 
Redecard, 
RPostos 
Repom

Mais de 
52 mil 

Cirrus e 
RPostos 
Repom

Assistência 
24 hs, reco-
lhimento de 

notas fiscais, 
recolhimento 

DOC da    
carga

target Meio de pagtos s.A. 
Av. Embaixador Abelardo Bueno, 
1 - Ed. Lagoa 2 - Conjunto 220 
e 221 - Barra da Tijuca, Rio de 
Janeiro - RJ - CEP: 22775-022  
Tel.: (21) 3597-6187 
www.targetmp.com.br
www.vectio.com.br 
contato@targetmp.com.br

José Santos (CEO), Sergio 
do Valle (diretor), William 
Rego (diretor), Gustavo 
Basbaum (gerente), Prisci-
la Carvalho (gerente)

Tecnologia de meio de pagamento ele-
trônico de frete e vale pedágio através 
de cartões magnéticos providos de tec-
nologia smartcard bandeira Visa Cargo, 
aceitos em milhões de estabelecimentos 
credenciados à Rede Visa. Oferece 
controle e gestão dos processos de 
operação de transporte entre contratante 
e contratado, além de proporcionar a 
conectividade com órgão regulador – 
ANTT - garantindo conformidade com a 
resolução 3658/11, que regula a regra de 
pagamento de frete

Brasil Lançamento do produto Vectio 
pra você Visa Cargo em 28/08 no 
Sindicamp, em Campinas e 05/09 
no Setcesp, em São Paulo.  
Vectio pra você é um produto de 
meio de pagamento eletrônico de 
frete, vale pedágio e despesas 
com viagem. Com a bandeira 
Visa Cargo, o caminhoneiro pode 
abastecer combusível, realizar 
compras e saques em caixas da 
rede credenciada Visa/Plus e 
banco 24 horas.  

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

n.i. n.i.

Estabele-
cimentos 

credenciados 
à Visa

Rede Visa Todos Rede 
Visa Rede Visa

Assistência 
24 hs, reco-
lhimento de 
notas fiscais 

e seguros 
diversos

ticket serviços s.A.                                                                   
Al. Tocantins, 125 - Ed. Westside 
- 21º Andar - Alphaville, Barueri - 
SP - CEP: 06455-020 
Tel.: (11) 4003-9000 
Fax: (11) 3066-4360
www.ticket.com.br 

Gilles Coccoli (diretor ge-
ral edenred Brasil), Alaor 
Aguirre (diretor geral adj. 
Edenred Brasil), Gustavo 
Chicarino (diretor BU Ti-
cket Car), Marco Mamari 
(diretor adj. produto e 
marketing Ticket Car)

Cartão com chip e sistema de gestão: 
- Abastecimento 
- Manutenção 
- Manutenção preventiva 
- Gestão de documentação 
- Recolha de notas fiscais: permite à 
empresa creditar-se do ICMS pago no 
preço dos combustíveis lubrificantes, de 
acordo com a possibilidade prevista nas 
leis estaduais 
- Controle de portaria: possibilita o 
controle de entrada e saída de veículos 
na garagem 
- Consultoria contínua: consultores 
especializados e relatórios customizados 
auxiliam na gestão da frota 
-Central de serviços

Atuando em em todas as regiões do 
Brasil e em mais 40 países: 
Asia e pacífico - China, India, Cingapu-
ra, Coreia do Sul, Taiwan e Japão. 
europa - Áustria, Bélgica, República 
Tcheca, Finlândia, França, Alemanha, 
Grécia, Hungria, Itália, Luxemburgo, 
Holanda, Polônia, Portugal, Romênia, 
Eslováquia, Espanha, Suécia , Suíça, 
Turquia e Reino Unido. 
áfrica e oriente Médio - Líbano, 
Sudão do Sul, Marrocos e África do Sul. 
América - Argentina, Chile, México, 
Peru, Uruguai, Estados Unidos, Venezue-
la e Colômbia.

 central de serviços avulsos: 
atende à solicitações pontuais, 
como reboque, socorro mecânico, 
chaveiro, transporte alternativo,  
-hospedagem e veiculo reserva
manutenção preventiva: sua 
empresa antecipa eventuais 
problemas, com verificação pro-
gramada, evitando a indisponibili-
dade do veículo.
gestão de manutenção via 
mobile: aprovação e renego-
ciação dos orçamentos através 
de smartphones ou tablets com 
acesso à internet.

Mais de 
14.000 

(abaste-
cimento e 
manuten-

ção)

10.000 
(abaste-
cimento 
e manu-
tenção)

500.000 
(abasteci-
mento e 

manutenção)

Mais de 
14.000 

(abasteci-
mento e 

manuten-
ção

10.000 
(abaste-
cimento 
e manu-
tenção)

500.000 
(abaste-
cimento 
e manu-
tenção

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

Mais de 
14.000 n.i.

não 
possui 

este serviço

não 
possui 
este 

serviço

Assistência 
24 hs, des-
pachante, 

recolhimento 
de notas fis-
cais, central 
de serviços

dAdos dA eMpresA dIretorIA teCnoloGIA AbrAnGênCIA lAnçAMentos
AbAsteCIMento MAnutenção Frete CArtões ACeItos pArA débIto CArtões ACeItos pArA sAque serviços 
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nd digital s.A. software                                                                   
Rua Dr. Walmor Ribeiro, 431 - 
Coral,  Lages - SC
CEP: 88523-060
Tel.: (49) 3251-8000 
www.ndd.com.br 
comnfe@nddigital.com.br

Valmir Tortelli  (pre-
sidente), Alessander 
Comandolli (vice- presi-
dente), Anderson Locatelli 
(diretor de mercado), 
Alceu Fernando Keller 
(gerente comercial)

Possui completa suíte de soluções para 
impressão, transações eletrônicas, 
pagamento eletrônico de frete e supply 
chain para clientes e parceiros. 

Atua em mais de 16 países, entre eles: 
Argentina/ Bolívia/ Brasil/ Chile/ Colôm-
bia/ Equador/ Coreia do Sul 
México/ Moçambique/ Paraguai/ Peru/ 
Portugal/ África do Sul/ 
Espanha/ Uruguai/ Venezuela

Cartão frota NDDcargo, criado 
a fim de que as transportadoras 
possam disponibilizar valores de 
forma simples e prática aos moto-
ristas de sua frota. Soluções para 
documentos fiscais eletrônicos 
que vão desde o CT-E, a NFS-E, a 
NF-E E, e mais recentemente, o 
MDF-E - manifesto de documen-
tos fiscais eletrônico

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

450 75000 Toda 
Rede Visa

Cielo, 
Redecard, 

Getnet

Rede Plus 
e Rede 24 

Horas

Cielo, 
Redecard, 

Getnet

Recolhi-
mento de 

nota fiscal e 
recarga de 

vale-pedágio

repom s.A.                                                                                 
Al. Tocantins 75 - Alphaville, 
Barueri - SP - CEP: 06455-020  
Tel.: (11) 4166-8530 
www.repom.com.br 
comercial@repom.com.br

Rubens Naves (diretor-
presidente), Otávio Farah 
(diretor de operações), 
Daniel Carlos D. Massola 
(diretor de contabilidade 
e riscos), Thomas Pierre 
Joseph Gautier  (diretor 
financeiro), Luca Cyrillo 
(diretor comercial e 
marketing)

Com 20 anos de experiência no mercado 
de transporte rodoviário, a Repom 
oferece uma solução completa de gestão 
de pagamento de frete e pedágio, que 
por meio de um conjunto de ferramentas 
e serviços agregados, leva à operação 
do cliente possibilidades para a redução 
de custos, ganho de produtividade, 
transparência, segurança e controle. 
Informações online do processo que 
permite a este cliente uma gestão mais 
apurada do negócio. 

A empresa atua em todo território 
nacional e na Argentina. Recentemente 
passou a integrar o grupo Edenred, 
multinacional francesa, líder mundial 
em cartões e vouchers de serviços pré-
pagos. Assim, através da Repom e do 
Ticket Car, o grupo apresenta duas vezes 
mais vantagens oferecendo uma solução 
completa na gestão de frotas e do frete. 

A Repom lançou o RED  (Reco-
lhimento Express de Documen-
tação), que consiste em um 
serviço que traz mais velocidade 
no recolhimento, conferência e 
entrega destes documentos aos 
seus clientes, fazendo com que 
os mesmos possam faturar mais 
rapidamente. Oferece também 
a guarda digital, trata-se da 
organização e digitalização dos 
comprovantes de entrega. Para 
os caminhoneiros a empresa 
lança o clube da estrada Repom, 
conjunto de produtos, serviços e 
conveniência para quem está na 
estrada.

Mais de 
1.000 n.i. Mais de 

350.000

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

Mais 
de 300

Mais de 
350.000 

Mais 
de 1,8 milhão

Cielo, 
Redecard, 
RPostos 
Repom

Mais de 
52 mil 

Cirrus e 
RPostos 
Repom

Assistência 
24 hs, reco-
lhimento de 

notas fiscais, 
recolhimento 

DOC da    
carga

target Meio de pagtos s.A. 
Av. Embaixador Abelardo Bueno, 
1 - Ed. Lagoa 2 - Conjunto 220 
e 221 - Barra da Tijuca, Rio de 
Janeiro - RJ - CEP: 22775-022  
Tel.: (21) 3597-6187 
www.targetmp.com.br
www.vectio.com.br 
contato@targetmp.com.br

José Santos (CEO), Sergio 
do Valle (diretor), William 
Rego (diretor), Gustavo 
Basbaum (gerente), Prisci-
la Carvalho (gerente)

Tecnologia de meio de pagamento ele-
trônico de frete e vale pedágio através 
de cartões magnéticos providos de tec-
nologia smartcard bandeira Visa Cargo, 
aceitos em milhões de estabelecimentos 
credenciados à Rede Visa. Oferece 
controle e gestão dos processos de 
operação de transporte entre contratante 
e contratado, além de proporcionar a 
conectividade com órgão regulador – 
ANTT - garantindo conformidade com a 
resolução 3658/11, que regula a regra de 
pagamento de frete

Brasil Lançamento do produto Vectio 
pra você Visa Cargo em 28/08 no 
Sindicamp, em Campinas e 05/09 
no Setcesp, em São Paulo.  
Vectio pra você é um produto de 
meio de pagamento eletrônico de 
frete, vale pedágio e despesas 
com viagem. Com a bandeira 
Visa Cargo, o caminhoneiro pode 
abastecer combusível, realizar 
compras e saques em caixas da 
rede credenciada Visa/Plus e 
banco 24 horas.  

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

n.i. n.i.

Estabele-
cimentos 

credenciados 
à Visa

Rede Visa Todos Rede 
Visa Rede Visa

Assistência 
24 hs, reco-
lhimento de 
notas fiscais 

e seguros 
diversos

ticket serviços s.A.                                                                   
Al. Tocantins, 125 - Ed. Westside 
- 21º Andar - Alphaville, Barueri - 
SP - CEP: 06455-020 
Tel.: (11) 4003-9000 
Fax: (11) 3066-4360
www.ticket.com.br 

Gilles Coccoli (diretor ge-
ral edenred Brasil), Alaor 
Aguirre (diretor geral adj. 
Edenred Brasil), Gustavo 
Chicarino (diretor BU Ti-
cket Car), Marco Mamari 
(diretor adj. produto e 
marketing Ticket Car)

Cartão com chip e sistema de gestão: 
- Abastecimento 
- Manutenção 
- Manutenção preventiva 
- Gestão de documentação 
- Recolha de notas fiscais: permite à 
empresa creditar-se do ICMS pago no 
preço dos combustíveis lubrificantes, de 
acordo com a possibilidade prevista nas 
leis estaduais 
- Controle de portaria: possibilita o 
controle de entrada e saída de veículos 
na garagem 
- Consultoria contínua: consultores 
especializados e relatórios customizados 
auxiliam na gestão da frota 
-Central de serviços

Atuando em em todas as regiões do 
Brasil e em mais 40 países: 
Asia e pacífico - China, India, Cingapu-
ra, Coreia do Sul, Taiwan e Japão. 
europa - Áustria, Bélgica, República 
Tcheca, Finlândia, França, Alemanha, 
Grécia, Hungria, Itália, Luxemburgo, 
Holanda, Polônia, Portugal, Romênia, 
Eslováquia, Espanha, Suécia , Suíça, 
Turquia e Reino Unido. 
áfrica e oriente Médio - Líbano, 
Sudão do Sul, Marrocos e África do Sul. 
América - Argentina, Chile, México, 
Peru, Uruguai, Estados Unidos, Venezue-
la e Colômbia.

 central de serviços avulsos: 
atende à solicitações pontuais, 
como reboque, socorro mecânico, 
chaveiro, transporte alternativo,  
-hospedagem e veiculo reserva
manutenção preventiva: sua 
empresa antecipa eventuais 
problemas, com verificação pro-
gramada, evitando a indisponibili-
dade do veículo.
gestão de manutenção via 
mobile: aprovação e renego-
ciação dos orçamentos através 
de smartphones ou tablets com 
acesso à internet.

Mais de 
14.000 

(abaste-
cimento e 
manuten-

ção)

10.000 
(abaste-
cimento 
e manu-
tenção)

500.000 
(abasteci-
mento e 

manutenção)

Mais de 
14.000 

(abasteci-
mento e 

manuten-
ção

10.000 
(abaste-
cimento 
e manu-
tenção)

500.000 
(abaste-
cimento 
e manu-
tenção

não 
possui 
este 

serviço

não 
possui 
este 

serviço

Mais de 
14.000 n.i.

não 
possui 

este serviço

não 
possui 
este 

serviço

Assistência 
24 hs, des-
pachante, 

recolhimento 
de notas fis-
cais, central 
de serviços

dAdos dA eMpresA dIretorIA teCnoloGIA AbrAnGênCIA lAnçAMentos
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guia de empresas de sistemas e soluções

benner 
sistemas s.A.
Av. Paulista, 949 - 16º Andar 
- Cerqueira Cesar, São Paulo 
- SP
CEP: 01311-100
Tel.: (11) 2109-8500 
Fax: (11) 2109-8530 
www.benner.com.br  
formulariosite@benner.com.br

Severino Benner 
(presidente), Lucrécia 
Oliveria (diretora comercial 
e marketing), Walcir Werle 
(diretor de desenvolvim-
ento), Carlos Maffei (diretor 
de desenvolvimento de 
negócios)

Pioneira no mercado de software de 
gestão empresarial, está entre os 
principais players dos mercados de 
transporte e logística. Destaca-se 
pelo atendimento personalizado e 
pela oferta de soluções inovadoras de 
gestão empresarial, que proporcionam 
resultados efetivos aos negócios de 
logísitca (WMS, TMS, Gestão de Frotas, 
Telemetria, Rastreamento), governança 
jurídica e contratos, gestão de viagens 
corporativas, saúde, além de ERP,  RH, 
BI, e ofertas nos modelos BPO, Cloud 
Computing, EAAS e SAAS 

Para o segmento logístico  oferece 
soluções WMS para o uso de empre-
sas de gestão própria de estoques, 
otimização de processos de separação 
e armazenagem para indústrias e 
comércio, funcionalidades adicionais 
para os módulos coletores. Para as 
empresas de logística foram con-
solidadas as rotinas de separação e 
expedição fracionadas. E consolidação 
de gestão de frotas com telemetria e 
rastreamento para  áreas de utilities 
e  cooperativas de transportes com 
soluções de TMS e soluções para 
embarcadores

Em 2013 foram feitos investimen-
tos em otimização do WMS para 
o uso de empresas de gestão 
própria de estoques. Também 
foram otimizados processos de 
separação e armazenagem para 
indústrias e comércio e lançadas 
funcionalidades adicionais para 
os módulos coletores. Para as 
empresas de logística foram con-
solidadas as rotinas de separação 
e expedição fracionadas

bgmrodotec tecnologia e 
Informática ltda.                     
Rua Engenheiro George Cor-
bisier, 1290 Jabaquara, São 
Paulo - SP - CEP: 04345-001  
Tel.: (11) 5018-2525  www.
bgmrodotec.com.br
comercial@bgmrodotec.com.br

Lauro Freire (diretor), Valmir 
Colodrão (diretor), Edson 
Caldeira (diretor), Valter 
Luiz da Silva  (gerente 
comercial)

ERP Globus: moderno software que 
funciona integrando todos os setores 
das empresas de transporte, desde a 
parte operacional até a administrativa. 
Globus Parts: portal de compra e venda 
direcionado especificamente para empre-
sas de transporte. Globus Intelligence: 
ferramenta de business intelligence 
que administra os setores da empresa 
através de indicadores. É o maior aliado 
para auxiliar o processo de tomada de 
decisão 

Brasil O último lançamento é o Globus 
Parts, Globus Parts: portal de 
compra e venda direcionado es-
pecificamente para empresas de 
transporte. Foi lançado em agosto 
de 2013. Portal de negócios 
para compradores e vendedores 
específicos para a negociação 
de peças, serviços e também 
combustíveis. 

transdata Indústria e ser-
viços de Automação ltda.                
Av. Benedito de Campos, 737 - 
Jd. do Trevo, Campinas - SP
CEP: 13030-100
Tel.: (19) 3515-1100  
www.transdatasmart.com.br 
comercial@transdatasmart.com.br

Paulo Roberto Tavares 
(presidente), Luiz da Silva 
Freitas (vice-presidente), 
Luiz Delfeu Ferraciolli (vice-
presidente), Mituo Marcos 
Itiroko (vice-presidente)

Sistema de bilhetagem eletrônica 
para linhas urbanas, seccionadas e 
rodoviárias. Dentro desse produto, estão 
as soluções em identificação de usuários, 
biometria digital e o reconhecimento 
facial. Também oferece a tecnologia para 
monitoramento e gestão de frota, onde 
a operadora acompanha em tempo real 
as ocorrências e a localização do carro 
no itinerário, registra o desempenho 
do veículo, permite o planejamento e 
melhorias nas linhas, além do sistema de 
informação ao usuário

A Transdata possui mais de 250 
projetos em 20 estados do Brasil. A 
sede é em Campinas (SP), com filiais 
em Brasília (DF) e Recife (PE), além de 
outros países da América Latina

Sistema de segurança CFTV, que 
registra ocorrências com até 
quatro câmeras, sendo possível 
arquivar, consultar, editar e expor-
tar trechos específicos do filme. 
A coleta de dados é via wi-fi, com 
início automático quando o carro 
entra na garagem. O CFTV pode 
ser integrado com o sistema de 
bilhetagem eletrônica, e por meio 
de filtros, podem ser feitas grava-
ções de eventos programados, in-
cluindo a inserção de anotações, 
incluindo a exportação do filme 
para relatórios

veltec soluções 
tecnológicas s.A.                                               
Rua Pará, 162 - Centro, 
Londrina - PR
CEP: 86010-450
Tel.: (43) 2105-5000  
Fax: (43) 2105-5006 
www.veltec.com.br 
comercial@veltec.com.br

José Jurandir Barrozo 
(diretor- presidente), Dalton 
Swain Conselvan (diretor-
técnico)

A Veltec dedica esforços em pesquisa e 
desenvolvimento de hardware e software 
para oferecer completa e integrada 
solução para otimização logística do Bra-
sil, capaz de atender a diversos segmen-
tos que atuem com operações logísticas, 
sejam de pessoas ou mercadorias.

Atuação nacional O roteirizador Avant, produto 
exclusivo para o segmento de 
distribuição, tem a finalidade de 
tornar as rotas mais eficientes, 
diminuindo o prazo médio de 
entregas. O Scanfuel é um dis-
positivo que mede todos os dados 
de telemetria diretamente do 
painel do veículo, sem a necessi-
dade de intervenções mecânicas. 
O produto lê as informações do 
veículo através do contato com 
fios da Rede CAN. O maior dife-
rencial desse produto é a leitura 
do consumo de combustível de 
forma simples e fácil.

dAdos dA eMpresA dIretorIA teCnoloGIA AbrAnGênCIA lAnçAMentos
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Autotrac Comércio e teleco-
municações s.A.
Campus Universitário Darcy Ri-
beiro, Gleba A – Edifício Autotrac 
- Asa Norte, Brasília - DF
CEP: 70910-901
Tel.: (61) 3307-7000
Fax: (61) 3307-7020 
www.autotrac.com.br 
autotrac@autotrac.com.br

Nelson Piquet Souto Maior 
(presidente), Carlos Henrique 
R. Cavalcanti (diretor), 
Fernando Araújo Mühe (dire-
tor), Rosber Almeida Júnior 
(diretor)

Tecnologias de comunicação satelital: Auto-
trac Satélite, Autotrac Caminhoneiro e Au-
totrac Frotista. Tecnologias de comunicação 
celular: Autotrac Mini, Autotrac One, Auto-
trac Celular, Autotrac Auto, Autotrac Carreta, 
Autotrac Moto e Autotrac Telemetria. Tecno-
logia de comunicação híbrida (satelital e celu-
lar): Autotrac Prime. Acessórios de logística e 
segurança: sensores e atuadores. Acessórios 
customizados. Softwares

A Autotrac está presente em todas as re-
giões do país por meio de sua rede de au-
torizadas exclusivas. A empresa tem uma 
das maiores capilaridades de atendimento 
e qualidade reconhecida na prestação dos 
serviços relacionados a tecnologias de 
comunicação móvel de dados, monitora-
mento e rastreamento de veículos no Bra-
sil. A Autotrac também atua no Mercosul, 
através de sua subsidiária Omnitracs S.A. 
sediada em Buenos Aires

Autotrac Mini: localizador portá-
til inteligente, com bateria interna 
recarregável de longa autonomia, 
destinado a veículos, cargas e ob-
jetos. Disponibiliza a velocidade 
do objeto rastreado e identifica 
o início e o fim do movimento. 
Autotrac one: destinado à pessoa 
física, monitora seu carro ou moto, 
a partir de seu computador, iphone, 
ipad ou ipod. Acompanhe a localiza-
ção do veículo, o roteiro percorrido e 
as velocidades utilizadas, em mapas 
digitais e imagens via satélite

dimas de Melo pimenta 
sistemas de ponto e 
Acesso ltda.
Av. Mofarrej, 840 - Vila Leop-
oldina, São Paulo - SP
CEP: 05311-000
Tel.: (11) 3646-4000
Fax: (11) 3646-4000 
www.dimep.com.br 

Dimas de Melo Pimenta II 
(presidente), Dimas de Melo 
Pimenta III (vice-presidente), 
Antônio Vicente (superinten-
dente comercial)

A empresa oferece soluções em hardware 
e softwares em controle de acesso, ponto, 
parking e monitoramento, com tecnologia de 
ponta e tradição de uma marca líder, abran-
gendo leitores de identificação  por código 
de barras, biométricos (digital, facial e íris) e 
transmissão de dados via GPRS

A empresa tem sua sede no Brasil, atuan-
do em todo o território nacional com dez 
filiais e 74 concessionárias. Possui ainda 
representantes em países da América 
Latina, além de Estados Unidos, Portugal 
e México  

O último lançamento é o sistema de 
rastreamento de frotas Dimep Sat, 
um completo sistema de rastrea-
mento de frotas Via GPS que pode 
ser instalado em carros, motos, na-
vios e caminhões bem como em mer-
cadorias, contêineres e maquinários, 
além de possibilitar rastreamento 
também de bens pessoais. Por meio 
de uma interface web, o Dimep Sat 
possibilita ao administrador da frota 
localizar com precisão cada um dos 
seus veículos em tempo real

et do brasil ltda.
Rua Alexandre Dumas, 2200 - Chá-
cara Santo Antônio, São Paulo - SP 
CEP: 04717-910
Tel.: (11) 3506-5764 
www.grupotracker.com.br 
marcelo.orsi@grupotracker.com.br

Álvaro Velasco (presidente), 
Ronaldo Megda (vice-presi-
dente), Marcelo Orsi (gerente 
de marketing e produtos)

A tecnologia utilizada nos rastreadores da 
Tracker é a radiofrequência, considerada a 
melhor solução para roubo e furto e imune 
à ação de inibidores de sinais - jammers. A 
empresa também oferece produtos baseados 
no GPS/GPRS indicados para monitoramento 
e gestão de frotas. 

O Grupo Tracker pertence ao Tracker Vsr 
group e está presente em 19 países, entre 
eles Colômbia, Venezuela, América Cen-
tral, Alemanha e Espanha. 

O grupo Tracker apresenta a nova 
versão do seu produto GPS/GPRS 
com sensores e atuadores desen-
volvidos para gerenciadoras de 
risco, frotistas, empresas de trans-
porte e logística. Os novos sensores 
possuem várias alternativas para 
monitorar caminhões e carretas e 
permitem saber, em tempo real, se 
as portas da cabine ou do baú foram 
abertas, por exemplo. Os sensores 
podem ser parte dos produtos GPS/
GPRS, inclusive do Tracker Log, as-
sim como os atuadores - dispositivos 
que antecedem o roubo

Ituran sistemas de 
Monitoramento ltda.                                                      
Rua Verbo Divino, 1601 - 
Chácara Santo Antonio, São 
Paulo - SP - CEP: 04719-002 
Tel.: 0300-010-5566
Fax: (11) 5185-9039 
www.ituran.com.br 
faleconosco@ituran.com.br

Yaron Littan (CEO), Fábio 
Nonis (diretor), Alon Leder-
man (diretor)

A Ituran trabalha com dois tipos de tecnolo-
gia: radiofrequência (RF), baseada na triangu-
lação de antenas para localização. A Ituran 
tem antenas próprias, instaladas em diversos 
pontos da cidade, possibilitam a rápida loca-
lização, até em espaços fechados; e GPRS, 
tecnologia que baseia-se na localização por 
GPS (Global Positioning System), associada 
à comunicação via celular GSM/GPRS (Ge-
neral Packet Radio Service) e modens de alta 
performance. Esta plataforma possibilita a 
atuação em todo o Brasil

No Brasil, a empresa atua em todo ter-
ritório nacional com a tecnologia GPS/
GPRS e com a tecnologia RF na Grande 
SP (39 municípios da região metro-
politana), Grande Campinas, Grande 
Santos e Grande Rio de Janeiro (Rio de 
Janeiro, Baixada Fluminense e Niterói). 
No mundo, a Ituran atua em Israel, na Ar-
gentina e nos Estados Unidos

A Ituran, a maior empresa de ras-
treamento e monitoramento nos 
mercados segurador e varejo, traz 
novidades tanto na família de equi-
pamentos RF quanto GPS-GPRS. São 
soluções de rastreador sem fio e ba-
teria autônoma e anti-jamming, con-
trole de jornada e modo de direção 
de motoristas, telemetria com leitura 
de dados dos veículos presentes 
principalmente no barramento Can, 
e módulo de controle de manutenção 
da frota

dAdos dA eMpresA dIretorIA teCnoloGIA AbrAnGênCIA lAnçAMentos
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guia de empresas de rastreamento e telemetria
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onixsat rastreamento de 
veículos  
Avenida Tiradentes 501 - 18º 
Andar - Torre II - Shangrilá a 
Londrina - PR - CEP: 86070-545 
Tel.: (43) 3374-3822
Fax: (43) 3371-3746 
www.onixsat.com 
vendas@onixsat.com

Luiz Eduardo Pacheco Carva-
lho (diretor-geral), Rogério 
Volponi (diretor adminis-
trativo financeiro), Wagner 
Eloy (diretor de marketing 
e vendas), Augusto César 
Carvalho (diretor de TI)

A Onixsat é pioneira na tecnologia híbida, 
utilizando sinais satelitais e de GPRS para 
oferecer o que há de mais atual comunica-
ção para os clientes. O rastreador Onixsmart 
LDP híbrido, através do novo terminal LDP, 
possibilita a troca de informações por meio 
de mensagens de texto livre via satélite, com 
baixo custo. Apresenta detector de jammer 
de GSM, inteligência embarcada e possibili-
dade de telemetria via CAN/FMS.

A Onixsat atua em todo o território nacio-
nal com  consultores comerciais espalha-
dos em todos os estados do país. Por meio 
de sua rede de oficinas autorizadas - a 
Trucks Control, a Onixsat,  em termos de 
assistência, manutenção e instalação se 
faz presente com 70 oficinas no Brasil e 1 
na Argentina.

A Onixsat trabalha para oferecer  
serviços que agreguem valor aos 
produtos, como o controle de jornada 
com sensor biométrico, que oferece 
a possibilidade de integrar as infor-
mações diretamente aos programas 
utilizados pelo departamento de RH. 
Módulo Logístico, Manutenção de 
Frota, Inteligência Embarcada, Re-
latório Gerencial da Frota, Relatório 
de Condução/Infração, Relatório de 
Utilização de Veículo e Telemetria do 
Thermo King

pst eletrônica ltda.                              
Estrada Telebrás-Unicamp, KM 
0,97 - Cidade Universitária, 
Campinas - CEP: 13086-510 
Tel.: (19) 3787 6200
Fax: (19) 3787-6200
www.positron.com.br 
sac@positron.com.br

Obson Cardoso de 
Oliveira (diretor comercial 
rastreamento), José Tabone 
Junior (gerente negócios), 
Alcides Prates (gerente de 
vendas varejo), Kelly Nakaura 
(gerente de marketing)

A telemetria Pósitron permite acompanhar 
o desempenho do veículo e a forma de con-
dução do motorista em diversas  aplicações: 
logística, medição do desempenho dos moto-
ristas, redução de acidentes e sustentabilida-
de. Em rastreamento opera por meio das tec-
nologias quad band, GPS(Global Positioning 
System), RF (Radio Frequency), RDS (Radio 
Data System), GSM/GPRS (Global System 
for Mobile Communications/General Packet 
Radio Service), disponibilizando informações 
em tempo real aos clientes

Atua em todo o território nacional Módulo Isca descartável - seu 
principal objetivo é rastrear a car-
ga independentemente do veículo. 
Como diferencial, além do GSM, o 
produto atua com RF em duas faixas 
distintas, o que aumenta significati-
vamente a segurança e a flexibildade 
do módulo, elevando sua perfor-
mance. Módulo Isca retornável 
- pode ser distribuído em qualquer 
compartimento da carga, ou ser fixa-
do com sistema de imantação ou ser 
ligado ao acendedor para ser utiliza-
do em operações logísticas

sascar participações s.A.               
Avenida Marte, 537 - Al-
phaville, Santana de Parnaíba 
- SP - CEP: 06541-005
Tel.: (11) 2174-1500 
Fax: (11) 2174-1500 
www.sascar.com.br 
sascar@sascar.com.br

Márcio Trigueiro (presidente), 
Maurício Fernandes Teixeira 
(diretor administrativo e fi-
nanceiro), Gustavo Coelho 
(diretor comercial), Márcio 
Webber (diretor de novos 
negócios)

A Sascar opera com tecnologia GSM/GPS, 
Via Satélite e Rádio Frequência, certificadas 
junto ao Cesvi, Gristec e Denatran

A Sascar possui operações em mais de 
3.700 municípios, com equipe comercial 
própria e equipe de instalação e assis-
tência técnica terceirizada. Atendemos 
aproximadamente 18 mil empresas de 
transporte e diversos segmentos, monito-
rando mais de 210 mil veículos e mais de 
dez mil cargas por mês

Entre os principais lançamentos 
estão novos sistemas para gestão 
de tempo de direção, o sistema de 
gestão de frotas integrado com o 
navegador Garmin, que atualiza a 
rota enquanto o motorista dirige, 
além de novas plataformas Sasweb 
para gestão de telemetria e gestão 
de frotas, que oferecem novos rela-
tórios e facilitam a visualização dos 
dados. E o Sascarga satelital, com 
tecnologia híbrida (GPRS e SAT) e 
baixo custo, é destinado a cargas de 
baixo valor, agrícolas e transporte de 
curta distância

pointer do brasil Com. s.A.
Rua Ostenda, 79 - Vila 
Vermelha (Sacomã), São Paulo 
- SP - CEP: 04298-040
Tel.: (11) 3660-5600
Fax: (11) 3660-5600 
www.pointerbrasil.com.br 
comercial@pointerbrasil.
com.br

Gustavo Ladeira (presidente), 
Henrique Vogler (diretor), 
Rosemari Setti (diretora), 
Marcos Valillo (gerente de 
parcerias)

Prestação de serviços de gerenciamento de 
frotas com sistema pointer de rastreamento, 
monitoramento e telemetria

Todo território nacional e em mais de 45 
países. Subsidiárias na Argentina, Mexico, 
Romênia e Israel

A ferramenta Fleet 360º é um concei-
to inovador de integração e customi-
zação de sistemas que permite uma 
visão 360 graus da operação e possi-
bilita a elaboração de estratégia de 
melhoria para aumentar a produtivi-
dade, reduzir custos e controlar ainda 
mais os aspectos fundamentais 

zatix tecnologia s.A.              
Av. Andromeda, 2000 - Con-
junto 7 - Alphaville, Barueri 
- SP - CEP: 06473-000 
Tel.: (11) 4689-8019 
www.zatix.com.br 
atendimento.faleconosco@
zatix.com.br

Cileneu Nunes (presidente) Linker - Plataforma telemática Linker, que se 
caracteriza por ser nativa para a web e alta-
mente flexível para mais fácil adaptabilidade 
a diversos segmentos e portes de empresas, 
a preço competitivo e permitindo, inclusive, 
o uso de sistemas móveis para acesso às 
informações

Todo território nacional linker - Plataforma telemática 
Linker, que se caracteriza por ser 
nativa para a web e altamente fle-
xível para mais fácil adaptabilidade 
a diversos segmentos e portes de 
empresas, a preço competitivo e per-
mitindo inclusive o uso de sistemas 
móveis para acesso às informações. 
Durante a Fenatran 2013 a empresa 
lançou três novas soluções: Green 
Driving, Safe Driving e Top Driving
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bridgestone do brasil Indústria 
e Comércio ltda.                                
Avenida Queirós dos Santos, 1717 - 
Casa Branca, Santo André - SP - CEP: 
09015-901 
Tel.: (11) 3636-1666
Fax: (11) 3636-1666 
www.bridgestone.com.br  
marketing.bbts@bfbr.com.br

SAC  
Tel.: 0800-016-1718 
sac@bfbr.com.br

Ônibus rodoviário: 
Bridgestone: R268, R297, 
R250, R227 | Firestone: FS 
400, FS 511 
Ônibus urbano: 
Bridgestone: R155 | Firesto-
ne: CTRZ 

bridgestone: R268, R297, 
R250, R227, M729 
Firestone: FS 400, FS 511, 
FS 557, FS 567, T 545, FD 
663, T 546

A Bridgestone do Brasil 
garante seus pneus por 
um período de cinco anos 
a partir da data de sua 
compra, conforme nota 
fiscal, contra defeitos de 
fabricação, desde que 
devidamente constata-
dos por um técnico da 
Bridgestone do Brasil.

AC: 1, AL: 1, BA: 8, 
CE: 5, DF: 1, ES: 6,
GO: 5, MA: 2, MG: 14, 
MT: 4, PA: 4, PB: 2,
PE: 1, PI: 1, PR: 7, RJ: 4,
RS: 11, SC: 11, SE: 2, 
SP: 41, TO: 1

Continental do brasil 
produtos Automotivos ltda.                                            
Rod. Dom Gabriel Paulino Bueno Couto, 
km 66 - Jd. Eloy, Jundiaí - SP - CEP: 
13212-240 - Tel.: (11) 4583-6161 
www.conti.com.br -  conti@conti.com.br

Tel.: (11) 4583-6161 Conticoach, na medida 
295/80R22,5

HSL2+ Eco Plus, HSR2 SA, 
HSR1, LSR1, HSU1, LSU1, 
HSC1, HDR2 SA, HDR1, 
LDR1,HDC1, HTR, HTR1, 
HTR2, MPT 81

5 anos n.i.

Goodyear do brasil 
produtos de borrachas ltda.                                        
Avenida Paulista, 854 - 9º Andar - Bela 
Vista, São Paulo - SP - CEP: 01310-913
Tel.: (11) 3281-4422 
www.goodyear.com.br 

Gustavo Emídio
Tel.: (11) 3281-4443
Fax: (11) 99251-1547  
gustavo_emídio@
goodyear.com

rodoviário G657 Fuelmax 
/ G687 Fuelmax e G617 
regional G658, G667, 
RHS, RHD, Reg. RHT, G291, 
G167, G32, G49, G22
regional severo G665,
Urbano (Citymax)
Misto (terra e asfalto) 
G686 MSS Plus, G677 MSD 
Plus, G177 MSD
Fora de estrada (terra e 
rocha) G677 OTR

rodoviário G657 Fuelmax 
/ G687 Fuelmax e G617) 
regional G658, G667, 
RHS, RHD, Reg. RHT, G291, 
G167, G32, G49, G22
regional severo G665, 
Urbano (Citymax)
Misto (terra e asfalto) 
G686 MSS Plus, G677 
MSD Plus, G177 MSD
Fora de estrada (terra e 
rocha) G677 OTR

Os pneus e bandas 
pré-curadas de marca 
Goodyear possuem cinco 
anos de garantia contra 
defeitos decorrentes do 
processo de produção e 
mão de obra em banda 
original e em todos 
estagios das reformas.

564 revendedores 
oficiais em todo o 
Brasil. 

pirelli pneus ltda.                                
Avenida Capuava, 603 - V. Homero Thon, 
Santo André - SP - CEP: 09111-030
Tel.: 0800-728-7638
Fax: 0800-728-7638
www.pirelli.com.br 

Francisco Madeira 
Toledo 
Tel.: (11) 4998-5232  
francisco.toledo@pirelli.
com

FR85 Vanguard; MC95; 
FH85 Amaranto; FG85; 
MC45; MC:01; FH:01; 
FR :01

FH:01; TH:01; FR01; TR:01; 
FG:01; TG:01; MC:01; 
TQ:01; ST:01; FR85 Ama-
ranto; TR85; FH85 Amaran-
to; TH85 Amaranto; FG85; 
TG85; MC45; TQ99; PS22; 
TH75; CT65 Super; CT52; 
AS22; CT75; RT59; LU78; 
MT85; TR20; MT06M

Cinco anos a partir da 
nota fiscal de compra ou 
data de fabricação 

AC: 1, AL: 5, AM: 1,  
BA: 16, CE: 5, DF: 6, 
ES: 8,  GO: 32, MA: 9, 
MG: 62, MS: 10, MT: 13, 
PA: 12, PB: 3, PE: 6, 
PI: 05, PR: 25, RJ: 26 , 
RN: 8, RO: 5, RR: 1, 
RS: 20 , SC: 23, SE: 9, 
SP: 89, TO: 8

titan pneus do brasil ltda.                    
Rua dos Prazeres, 106 - Belenzinho, 
São Paulo - SP - CEP: 03021-085
Tel.: 0800-723-2476
www.titanlat.com - sac@titanlat.com

SAC: Tel.: 0800-723-2476 
sac@titanlat.com

Pneus PLG8 / Conquistador 
/ Superconquistador 

Pneus PLG8 / Conquistador 
/ Superconquistador 

Cinco anos de garantia 
contra os defeitos decor-
rentes do processo de 
produção e mão de obra.

Média de 20 pontos de 
vendas por estado

dAdos dA eMpresA pós-vendA pneus onIbus pneus CAMInhões GArAntIA rede AutorIzAdA

guia de fabricantes de pneus
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guia de empresas reformadoras de pneus

borrachas drebor                                             
Av. 502 - Distrito Industrial, Cuiabá - 
MT - CEP: 78098-480 
Tel.: (65) 3611-1414 
www.drebor.com.br - 
adriz@drebor.com.br

Adriz Oliveira - Tel.: (65) 3611-1414 
adriz@drebor.com.br Caminhões e ônibus n.i. AL, BA, CE, ES, GO, MA, MG, MS, MT, PA, 

PB, PE, PI, PR, RJ, RO, RS, SC, SE, SP, TO

borrachas vipal s.A.
Av. Severo Dullius 1395 - 8º Andar - 
São João, Porto Alegre - RS 
CEP: 90200-310
Tel.: (51) 3205-3081
www.vipal.com.br 
eduardo.sacco@vipal.com.br

Eduardo Sacco - Tel.: (51) 3205-3081 
eduardo.sacco@vipal.com.br Caminhões e ônibus Recapagem, Recauchuta-

gem, Remoldagem

AC, AL, AM, AP, BA, CE, DF, ES, GO, MA, 
MG, MS, MT, PA, PB, PE, PI, PR, RJ, RN, RO, 
RR, RS, SC, SE, SP, TO

Comercial Automotiva s.A.                               
Av. Anton Von Zuben, 2155 - Jd. São 
José, Campinas - SP 
CEP: 13051-900 
Tel.: (19) 3728-8015 
www.dpaschoal.com.br 

Simone Branco 
Tel.: 0800-770-5053  
Fax: (19) 3728 8093
simone.branco@dpaschoal.com.br

Caminhões e ônibus Recapagem GO, MG, PR, RJ, RS, SC, SP

Marangoni tread latino América 
Indústria e Comércio de Artefatos 
de borracha ltda.  
Rodovia lmigrantes 800, km 1, s.n. - 
Distrito Industrial Genesco Aparecido 
de Oliveira, Lagoa Santa - MG 
CEP: 33400-000 
Tel.: (31) 3689-9200 
Fax: (31) 3689-9201 
www.marangonidobrasil.com.br  
marketing.brasil@marangoni.com

Regiane Braga 
Tel.: (31) 3689-9225 
Fax: (31) 3689-9201 
regiane.braga@marangoni.com

Caminhões e ônibus Recapagem, Recauchuta-
gem

BA, CE, DF, ES, GO, MG, MS, PA, PE, PI, PR, 
RJ, RS, SC, SP, TO

Moreflex borrachas ltda.                           
Rodovia Rs240, km 6 - Portão - RS 
CEP: 93180-000 
Tel.: (51) 3562-9500 
www.moreflex.com 
moreflex@moreflex.com

Eduardo Oliveira 
Tel.: (51) 3562-9500 Caminhões e ônibus n.i.

AC, AL, AM, AP, BA, CE, DF, ES, GO, MA, 
MG, MS, MT, PA, PB, PE, PI, PR, RJ, RN, RO, 
RR, RS, SC, SE, SP, TO

nsA recauchutagem 
de pneus ltda.
Av. Fagundes Filho, 481 - Sala 1
Vila Monte Alegre, São Paulo - SP
CEP: 04304-010 
Tel.: (11) 4156-3421 
www.nsapneutec.com.br
giulio@nsapneutec.com.br

Giulio Claro 
Tel.: (11) 4156-3421 
giulio@nsapneutec.com.br

Caminhões e ônibus Recapagem, Recauchuta-
gem, Remoldagem RJ, SP

tipler Comércio de produtos 
para recapagem ltda. 
Av. Antônio Artioli, 570 - Edifício 
Flims B2, Sala 104 - Centro Empre-
sarial Swiss Park,   Campinas - SP 
Tel.: (19) 3778-9670 
www.tipler.com.br 
contato@tipler.com.br

Rócio Padilha 
Tel.: (51) 9288-0372 
rocio.padilha@tipler.com.br

Caminhões e ônibus Recapagem AL, AM, BA, CE, ES, GO, MG, MS, MT, PB, 
PE, PI, PR, RJ, RS, SC, SP

dAdos dA eMpresA pós-vendA servIços AtIvIdAde estAdos de AtuAção
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dAdos dA eMpresA pós-vendA totAl de veíCulos CoMposIção ConCessIonárIos servIços

guia de empresas de terceirização de frotas

Arval brasil ltda.
Rua Joaquim Floriano, 960 - 9° andar 
Itaim Bibi, São Paulo - SP
CEP: 04534-004 
Tel.: (11) 2246-8080 
Fax: (11) 2246-8070 
www.arvalbrasil.com.br 
comunicacao_marketing@br.arval.com

Tel.: (11) 0800-702-7825 14.000 n.i. n.i. Full Service Lease, Relatório/Infor-
mações de Gestão, Atendimento 
Dedicado, Plano de Manutenção, 
Ger. de Pneus, Multas e Sinistros, 
Veículo Reserva, Log. de Devolução, 
Treinamento Direção Defensiva, 
Log. de Entrega, Cartão Combustível, 
Assistência 24 hs, Telemetria

Car rental systems do brasil lo-
cação de veículos ltda. -  hertz 
Avenida Santa Catarina, 1415 
Vila Mascote, São Paulo - SP
CEP: 04378-300 
Tel.: (11) 2246-4200 
www.hertz.com.br - jsalagaj@hertz.com

Douglas M. Vicentini - 
Tel.: (11) 2246-428

n.i. Automóveis:10493  AL: 3, BA: 963, CE: 10, 
DF: 338, ES: 4, GO: 279, 
MA: 108, MG: 4, PA: 219, 
PR: 2, PE: 8, PI: 2, RJ: 
2082, SP: 6329, SE: 84, 
TO: 58

Locação de GPS e motorista bi-
lingue

Jsl s.A.                                                  
Avenida Saraiva, 400 - Brás Cubas, 
Mogi das Cruzes - SP
CEP: 08745-140 
Tel.: (11) 2377-7000 
Fax: (11) 2377-7000 
www.jsl.com.br - jsl@jsl.com.br

SAC - (11) 0800-722-2212 
sac.locacao@jsl.com.br

n.i. Automóveis: 27.385, 
Ônibus: 1.466
Caminhões: 3.566

n.i. Motorista, manutenção preventiva 
e corretiva, assistência 24h, mo-
torista, carro reserva. O serviço é 
personalizado de acordo com as 
necessidades do cliente

total Fleet s.A.                                              
Avenida Bernardo Monteiro 1563 
2º Andar - Funcionários
Belo Horizonte - MG 
CEP: 30150-902 
Tel.: 0800-979-3003 
Fax: (31) 3247-7267 
www.totalfleet.com.br 
atendimento@totalfleet.com.br

Tel.: 0800-979-3003 
Fax: (31) 3247-7267 
atendimento@totalfleet.
com.br

32.489 n.i. n.i. Assessoria na Escolha dos Carros; 
Compra e Distribuição da Frota; Li-
cenciamento do Carro, Adm. de Do-
cumentos e Multas de Trânsito; Adm. 
da Manutenção; Adm. dos Pneus; 
Adm. de Sinistros; Carros Provisórios; 
Carros Substitutos; Renovação da 
Frota; Desmobilização dos Carros; 
Venda dos Carros; Total Fleet 24h

unidas s.A.                                                    
Rua Cincinato Braga, 388 - 1º andar 
Bela Vista, São Paulo - SP 
CEP: 01333-010 
Tel.: (11) 3155-4801 
www.unidas.com.br

Fernando Ribaldo Ribeiro 
Tel.: (11) 3155-4801  
fernando.ribaldo@unidas.
com.br

n.i. Automóveis: 16976, 
Comerciais Leves: 412

AC: 23, AL: 49, AP: 5, 
AM: 101, BA: 521, CE: 
204, DF: 150, ES: 203, 
GO: 212, MA: 292, MT: 
228, MS: 66, MG: 1276, 
PA: 397, PR: 754, PB: 52, 
PE: 322, PI: 30, RJ: 2974, 
RN: 50, RS: 702, RO: 76, 
SC: 290, SP: 8336, SE: 
62, TO: 13

Mobilização de veículo, Ger. de 
doc., Assistência 24h (*), Plano Uni-
das de manutenção, Carro reserva 
(*), Ger. de sinistro, Desmobilização 
de veículo, Gestão de multa, Orien-
tação jurídica, Relatórios geren-
ciais, Pneu reserva (*), Escolha de 
placa (*), Leva e traz (*), Motorista 
(*), Venda de veículo ao usuário (*). 
(*) em caso de contratação

guia de distribuidores de peças e componentes

Carvalho peças ltda.                                       
Av. Presidente Antônio Carlos, 3590 
- Cachoeirinha, Belo Horizonte - MG 
- CEP: 31210-810 - Tel.: (31) 2125-
0222 - Fax: (31) 2125-0222 - Site: 
www.carvalhopecas.com.br - Email: 
sac@carvalhopecas.com.br

Cira Lucia Aguiar (dire-
tora), Ricardo de Aguiar 
(diretor), Orlando Mafra 
Junior (gerente comercial), 
Juliene Lizandra (gerente 
financeiro)

Para ônibus e caminhões Bancos, assentos e 
encosto, buzinas e sirenes 
eletrônicas, chapas, faróis, 
vidros

Irizar, Neobus, Caio, 
Marcopolo

Toda a linha de peças para 
reposição de carrocerias de 
ônibus urbano e rodoviário 

distribuidora Automo-
tiva s.A. - sama Autopeças                                                      
Rua Ernesto de Castro, 103 - Mooca, 
São Paulo - SP - CEP: 03042-900 - 
Tel.: (11) 3155-7000 - Fax: (11) 3155-
7002 - Site: www.distribuidora.com.
br / www.samaweb.com.br 

Rodrigo Carneiro (diretor 
comercial), Raimundo An-
drade (diretor de vendas)

Para ônibus e caminhões Embreagens (equipamentos 
e reforma), freios e com-
ponentes, motores (com-
ponentes e equipamentos), 
regulagem e recondicio-
namento, suspensões e 
componentes, transmissões 
e componentes

Agrale, Citroën, Fiat, 
Ford, GM, Hyundai, 
International, Iveco, 
Jac Motors, Kia, MAN, 
Mahindra, Mercedes, 
Mitsubishi, Nissan, 
Peugeot, Renault, 
Scania, Toyota, Volvo, 
VW

A Sama é distribuidora 
generalista para leves e 
pesados

dAdos dA eMpresA dIretorIA FInAlIdAde 
do produto CAteGorIA peçAs reposIção 

MArCAs produto espeCIAlIzAdo
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drugovich Auto peças ltda. 
Av Colombro , 900 zona 36 
CEP: 87045-000 - Maringá  - PR 
Tel.: (44) 2101-80-00 
Fax: (44) 2101-80-00 
www.drugovich.com.br 
drugovich@drugovich.com.br

Cláudio Drugovich (diretor- 
geral), Osvaldo Drugovich 
Jr. (dir. compras), Matheus 
Drugovich (dir. adm.), 
Rubens Tranjan (dir. ven-
das), Maristela Drugovich 
(diretora financeira)

Para ônibus e caminhões Abraçadeiras, amortecedo-
res, apara-barros, bancos, 
assentos e encosto, 
bombas hidráulicas

DAF, Iveco, MAN, 
Mercedes, Scania, 
Volvo, VW

n.i.

pacaembu Autopeças ltda.                            
Rua Hélio de Barros, 154 - Barra 
Funda, São Paulo - SP
CEP: 01141-050 
Tel.: (11) 3618-5800
Fax: (11) 3618-5865
www.pacaembuautopecas.com.br  
cap@pacaembuautopecas.com.br

 Luiz Cassorla (presidente), 
Ana Paula Cassorla (dire-
tora), Sandra C. Cassorla 
de Camargo (diretora), 
Eduardo F. Sá de Camargo 
(diretor), Luis Alexandre 
Cassorla (diretor)

Para ônibus e caminhões Abraçadeiras, adesivos e 
selantes, amortecedores, 
bombas hidráulicas, bor-
rachas e artefatos

Agrale, DAF, Ford, 
GM, Iveco, MAN, 
Mercedes, Scania, 
Volvo, VW

Venda de reposição para 
veículos pesados

sobus Com. de Auto peças ltda.              
Al.  2º Sgto. Nevio Barracho dos 
Santos, 480 - Parque Novo Mundo, 
São Paulo  - SP - CEP: 02180-090 
Tel.: (11) 2955-0008
Fax: (11) 2955-0025
www.sobus.com.br 
liabarros@sobus.com.br  

Maria da Conceição S. 
Paiva Araujo  (presidente), 
Catia Rocha (diretora 
geral), Joaquim Carlos Ri-
beiro  (gerente comercial 
divisão vidros), Osvaldo 
B. Araujo Filho (gerente 
comercial)

Só para ônibus Borrachas e artefatos, 
chapas, cintos de segu-
rança, faróis, para-brisas 
(componentes e mecanis-
mos)

Comil, Caio, 
Mascarelo, 
Marcopolo 

Revenda de peças e vidros 
para carrocerias de ônibus 

dAdos dA eMpresA dIretorIA FInAlIdAde 
do produto CAteGorIA peçAs reposIção 

MArCAs produto espeCIAlIzAdo

guia de distribuidores de peças e componentes

guia de distribuidores de combustíveis e lubrificantes

dAdos dA eMpresA pós-vendA servIços / proGrAMA postos por estAdo

Castrol brasil ltda.                                               
Av. Dr. Marcos Penteado de Olhoa 
Rodrigues, 939 - Torre Jacaranda
7º andar - Alphaville, Barueri - SP
CEP: 06460-040
Tel.: 0800-7040-720 
www.castrol.com.br 
juliana.moura@bp.com

Tel.: 0800-704-0720

Castrol RX Viscus (25w-60 | cf-4) | Castrol CRB Turbo 
(15w-40 | cf-4) | Castrol Tection Exclusive (15w-40 | ci-4) 
| Castrol Tection Global (15w-40 | ci-4 | Acea e7 | Global 
Dhd-1 | Cat Ecf-2 | RVI | RLD | Volvo Vds-3 | Cummins CES 
20.078 | Mack EO-M Plus | Mb-Approval 228.3 | Man 
M-3275 | Daf) | Castrol Enduron (10w-40 | Acea e7 | Man 
3277 | Mb-Approval 228.5 | Volvo Vds-3 | RVI | RXD | Daf) 
| Castrol Enduron Bioethanol (10w-40 | Acea e7 | Scania 
Ldf-2 | Volvo Vds-3) | Castrol Elixion HD (5w-30)

n.i.

Ipiranga produtos de petróleo s.A.
Rua Francisco Eugênio 329
São Cristovão, Rio de Janeiro - RJ
CEP: 20941-900 - Tel.: (21) 2574-5858 
Fax: (21) 2574-5858 
www.ipiranga.com.br 

  n.i.

Arla 32, Óleos Lubrificantes (Ipiranga Brutus Extrema Per-
formance, Ipiranga Brutus Nova Geração Euro V, Ipiranga 
Brutus Alta Performance, Ipiranga Brutus Protection T5, 
Ipiranga Brutus Protection), Aditivos (Protetor Super, 
Fluido Super Premium Dot 4) e Diesel (Diesel S-10, Diesel 
Original Aditivado, Diesel Original Automotivo)

AC: 20, AL: 37, AP: 43, AM: 72, BA: 109, CE: 92, DF: 
74, ES: 134, GO: 171, MA: 80, MT: 59, MS: 44, MG: 
622, PA: 173, PR: 632, PB: 57, PE: 137, PI: 42, RJ: 383, 
RN: 45, RS: 1053, RO: 87, RR: 7, SC: 577, SP: 1664, SE: 
5, TO: 41

petrobras distribuidora                             
Rua General Canabarro, 500 - 16º andar - 
Maracanã, Rio de Janeiro - RJ 
CEP: 20.271-900 - Tel.: (21) 2574-4698 
www.br.com.br - geicom@br.com.br

Tel.: (21) 2574-4698
Diesel 
Arla 32 
Lubrificantes

AC: 50, AL: 146, AP: 30, AM: 72, BA: 431, CE: 288, DF: 
152, ES: 135, GO: 270, MA: 121, MT: 190, MS: 234, 
MG: 996, PA: 144, PR: 363, PB: 96, PE: 285, PI: 102, 
RJ: 409, RN: 139, RS: 678, RO: 94, RR: 24, SC: 288, SP: 
1758, SE: 91, TO: 56

petronas lubrificantes brasil s.A. 
Av. Trajano de Araújo Viana, 2500, Cinco, 
Contagem -MG CEP: 32010-090 
Tel.: (31) 3506-9100 fax: (31) 3506-9130 
www.pli-petronas.com.br 
rbrandao@br.petronas.com

Alessandre da Silva 
Cardoso  
Tel.: (31) 3506-9213 
Fax: (31) 3506-9100 
acardoso@br.petronas.
com

Urania Máximo, Urania optimo, Urania k, Urania 
Supremo CJ-4, Urania Supremo CI - 4, Urania Turbo 
LD, Urania Turbo CG - 4, Urania CF 15w-40, Urania CF, 
Astra Max Quilometragem, Selenia Pure Energy, VS 
Max Diesel

n.i.

raízen Combustíveis s.A.                        
Av. das Américas 4200 - Bloco 5 - 2º an-
dar - Barra da Tijuca, Rio de Janeiro- RJ 
CEP: 22640-102 - Tel.: (80) 0728-1616 
www.raizen.com.br - fale@raizen.com

Departamento de 
relações com clientes 
Tel.: (80) 0728-1616 
fale@raizen.com

Shell Evolux Diesel (alto e baixo teor de enxofre), Shell 
Evolux Arla 32, Diesel Comum (alto e baixo teor de 
enxofre)

AC: 1, AL: 2, AM: 1, BA: 55, CE: 13, DF: 4, ES: 17, GO: 
7, MA: 20, MT: 4, MG: 93, PA: 34, PR: 75, PB: 1, PE: 21, 
PI: 9, RJ: 35, RN: 1, RS: 36, RO: 13, SC: 24, SP: 124, 
SE: 7, TO: 8
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