


Nunca um final de ano foi tão esperado quanto o de 2016. Ano 
de grandes desafios e dificuldades para quase todos os setores 
da economia, 2016 está terminando e não vai deixar saudades. 
Entretanto, apesar de parecer clichê, as adversidades sempre 
trazem grades lições. Sem dúvida, os empresários aprenderam a 
lidar melhor com as limitações que a crise impôs, seja na área de 
custos, compras, recursos humanos, entre outras.

Para 2017, o crescimento do PIB anunciado pelo Governo não 
foi nada animador: 1% é muito pouco para uma nação que so-
freu umas das crises mais devastadoras de sua história. Por outro 
lado, o anúncio do crescimento, mesmo em bases baixas, reforça 
a tendência de inversão da curva de queda que vinha se manten-
do nos últimos três anos.

A verdade é que com crise ou sem crise, é preciso manter o oti-
mismo para 2017. Segundo as principais entidades representati-
vas do setor, o próximo ano deve ter uma retomada, porém, lenta. 
Com base nisso,  e considerando que todo final de ano é um bom 
momento para fazer reflexões, é importante analisarmos as difi-
culdades deste ano a fim de estarmos mais fortes quando novas 
dificuldades surgirem. Até porque crises vão e vêm.

Mas parafraseando um grande empresário “o Brasil é maior do 
que a crise”. Temos de acreditar nisso e continuar trabalhando 
arduamente, a fim fazermos a nossa parte para a recuperação 
do País.

Na matéria especial de capa, as entidades do setor apresentam o 
cenário atual e colocam suas projeções para 2017. Outro assun-
to de peso trata de serviços, que, em tempos de crise, tornam-
se cada vez mais diferenciais competitivos. Diversas empresas, 
como Scania e Ford, estão investindo na melhoria da estrutura 
de serviços para fidelizar e se manter mais próxima dos clientes.  
São empresas que não querem somente vender produtos, mas 
criarem um relacionamento duradouro e sólido com os usuários 
de seus veículos. Veja nas próximas páginas.

No mais, esperamos que todos gostem da edição. Desejamos a 
todo um Feliz Natal e um 2017 repleto de otimismo, esperança 
e muitas notícias boas. A Editora Na Boléia continuará acompa-
nhando e informando os leitores sobre os fatos e acontecimentos 
que envolvem o setor de transporte rodoviário de cargas, um dos 
mais importantes do País.
 

Boa leitura!

O Brasil é maior do que a crise
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Montadoras

“A viagem é mais rápida quando se tem boa companhia.”04

Scania lança Serviços
Conectados, um novo jeito 
de pensar o transporte 

Scania anunciou um novo conceito de serviços que faz uso inteligente de dados do 
veículo, cujo objetivo é reduzir os custos operacionais e as emissões de poluentes 
e CO2. Com o nova solução, é possível identificar estilo de condução do motorista, 
velocidade média, consumo de combustível, intervalos de manutenção etc.



Com o objetivo de oferecer aos clien-
tes soluções mais completas que 
contribuam para maior rentabilidade 

e mais eficiência no gerenciamento de 
operações logísticas, a Scania lançou no 
mercado os Serviços Conectados, um 
novo conceito de serviços que faz uso 
inteligente de dados do veículo e con-
templa uma parceria com a rede de con-
cessionárias da marca. O produto já está 
disponível para mais de 200 mil veículos 
conectados em todo o mundo. No Brasil, 
os clientes poderão desfrutar da solução 
a partir de janeiro de 2017.

“Com os Serviços Conectados Scania, 
superamos a barreira da telemetria 
para oferecer uma alternativa com-
pleta ao transportador com a dispo-
nibilização dos dados do veículo, uso 
inteligente dessas informações e con-
sultoria customizada prestada pela 
rede de concessionárias, conforme as 
demandas de negócios e logísticas de 
nossos clientes. Nosso foco é promo-
ver ao transportador uma visão mais 
holística para que ele possa realizar a 
gestão mais eficiente da frota e, conse-
quentemente, aumentar a rentabilidade 
de modo progressivo”, afirma Roberto 
Barral, diretor-geral da Scania no Brasil.

Por meio dos Serviços Conectados, é 
possível implementar ações de melhoria 
que contribuam para a redução do custo 
por quilômetro rodado e no aumento do 
resultado da empresa. O transportador e 
a Scania têm acesso a muitos dados do 
veículo e, por meio deles, pode identifi-
car diversos fatores, como estilo de con-
dução do motorista, velocidade média, 
consumo de combustível e intervalos de 
manutenção.

 “Ter acesso aos dados operacionais 
do veículo permite à Scania entregar 
ativamente soluções de transporte 
para a frota. Os Serviços Conectados 
significam um novo patamar na re-
dução de custos operacionais e mais 
disponibilidade, aliados à diminuição 
das emissões de poluentes e CO2, um 
compromisso permanente da Scania. 
Refere-se a uma renovada maneira de 
pensar o transporte, com ainda mais 
inteligência”, explica Barral.

Os dados são enviados por um módulo, 
chamado Scania Communicator, instalado 

no veículo. Os caminhões produzidos des-
de maio de 2016 já foram equipados de 
série com este dispositivo. No entanto, os 
proprietários desses veículos devem pro-
curar uma Casa Scania para que ele seja 
ativado e passe a enviar as informações. 
Para veículos fabricados a partir de 2012 e 
2013, respectivamente, o módulo poderá 
ser facilmente instalado, por um valor com-
petitivo, também em qualquer concessioná-
ria da marca. Para os produtos anteriores, 
o uso também é possível, mas dependerá 
de uma avaliação técnica e de viabilida-
de dos custos de adaptação. O mesmo 
vale para caminhões de outras marcas, 
que também poderão contar com a solu-
ção, a partir de uma avaliação individual. 

O lançamento da Scania oferece ao mer-
cado quatro ferramentas: Planejamento de 
Serviços, Diagnóstico Remoto, Relatório 
de Tendências e Portal de Gestão de Fro-
tas. Além do serviço do Gestor de Frota. 

O produto está disponível por meio de 
dois pacotes: Análise e Desempenho.  
O Análise é gratuito e válido por dez anos 
para os veículos que já tenham o mó-
dulo Communicator instalado e ativado. 
Com ele, tanto o cliente quanto a Casa 
Scania terão uma visão geral da frota co-
nectada por meio de relatórios semanais 
e mensais, com dados operacionais re-
cebidos por e-mail de forma automática. 
O transportador terá acesso ao Portal de 
Gestão de Frotas para a funcionalidade 
de planejamento de serviços, que pos-
sibilita utilizar as informações de uso do 
veículo para planejar antecipadamente 
as paradas para manutenção. Por último, 
o veículo poderá enviar o diagnóstico re-
moto de falhas para o Scania Assistance 
e também para qualquer uma das Casas 
Scania. Caso haja algum problema na 
viagem, o cliente terá um atendimento 
mais rápido e assertivo.

O pacote Desempenho tem uma assina-
tura mensal com um valor muito competi-
tivo. Sairá cerca de R$ 200,00 por veícu-
lo. Ele incorpora os benefícios do pacote 
Análise e permite a leitura e a identifica-
ção de dados de operação de uma forma 
muito mais detalhada, tanto para informa-
ções operacionais dos veículos quanto 
individualmente por motorista.

“A sustentabilidade será um tema es-
tratégico para as empresas nos pró-

Montadoras

“Loucura é breve, longo é o arrependimento.” 05

ximos anos. Os embarcadores vão 
contratar empresas logísticas inseri-
das nesta filosofia. Na mudança para 
um mundo digitalizado e um setor de 
transporte mais sustentável, vamos 
manter o diálogo com clientes e em-
barcadores para uma cooperação 
constante. Os Serviços Conectados 
Scania vão ao encontro dessa nova 
realidade”, conclui Barral.

Ferramentas

Com o Planejamento de Serviços, o 
transportador atinge uma maturidade e 
expande o controle de sua frota. A co-
nectividade possibilita saber exatamen-
te a quilometragem rodada de maneira 
on-line e independente de onde o veí-
culo esteja, havendo, assim, uma maior 
objetividade na programação da opera-
ção diária. Para ter uma visão geral de 

Por meio dos Serviços Conectados, 
é possível implementar ações de 
melhoria que contribuam para a 
redução do custo por quilômetro 

rodado e no aumento do resultado 
da empresa.



“As necessidades unem, as opiniões separam.”06

Montadoras

todos os benefícios deste planejamento 
para o cliente, a Casa Scania vai aces-
sar o Portal de Gestão de Frotas Scania, 
que mostrará todos os modelos da frota 
e um calendário para controlar os repa-
ros, por meio do cadastro do plano de 
manutenção. Assim, o concessionário 
terá em mãos recursos gerados por esta 
ferramenta para atuar no agendamento 
ativo das revisões. Desse modo, o clien-
te encontrará agilidade no atendimento e 
ainda mais sortimento de peças. As van-
tagens são mais disponibilidade e produ-
tividade do veículo e melhor assertividade 
para a solução de manutenção.

O Diagnóstico Remoto trabalha de três 
formas. Analisa os dados de condução 
em tempo real e, se necessário, promo-
ve ações de melhoria do condutor. Ainda 
aprimora a agilidade do trabalho do Sca-
nia Assistance (atendimento 24 horas). 
Caso haja uma parada emergencial do 
veículo, ao ligar para a central de apoio 
da Scania, o cliente informa o problema 
e o atendente acessa o módulo Commu-
nicator, que gera um relatório com os 

códigos das falhas. Com isso, o técnico 
socorrista irá até o local com a ocorrên-
cia completa, ou seja, saberá exatamen-
te qual conserto fazer e qual peça levar.  
E, por fim, com ele a rede Scania detecta 
eventuais problemas da frota para atuar 
proativamente no planejamento de servi-
ços e na correção de avarias, o que au-
menta a disponibilidade do veículo. 

Já o Relatório de Tendências é periódico 
(semanal ou mensal). Ele apresenta de 
forma fácil e intuitiva dados de desem-
penho da frota, categorizados por parâ-
metros, como, por exemplo, consumo de 
combustível, marcha lenta, freadas brus-
cas e excesso de velocidade. Indicadores 
reportam se a performance está melhor 
ou pior em relação ao período anterior 
examinado.

O Portal de Gestão de Frotas visa criar uma 
nova relação entre cliente e rede de conces-
sionárias Scania na busca da eficiência. Sua 
navegação é simples, objetiva e amigá-
vel. Ele oferece acesso on-line a dados 
e tendências, que possibilitam com maior 
clareza o planejamento e o gerenciamen-
to da operação. Por meio dos dados re-
colhidos, a rede Scania realiza uma con-
sultoria com informações aprofundadas 
e valiosas de detalhamentos qualitativos 
em diversos parâmetros, e identifica pon-
tos que podem ser melhorados. Como 
benefícios ao transportador estão o au-
mento da disponibilidade do veículo, alta 
da performance dos condutores, redu-
ção dos custos por quilômetro rodado e 
detecção de desvios da performance da 
operação (por exemplo, infração da velo-
cidade permitida ou guiar não economi-
zando combustível).

O Gestor de Frotas é um serviço em que 
um especialista da rede Scania atuará 
nos clientes utilizando ao máximo as ben-
feitorias das ferramentas para aumentar a 
disponibilidade da frota e a confiabilidade 
do produto, e colocar em prática ações 
para reduzir os custos operacionais. 

Serviços como diferencial 
competitivo

Como parte de suas estratégias para 
manter os serviços como um diferencial 
competitivo, a Scania também anunciou, 
recentemente, que continua implemen-
tando uma profunda padronização do 
processo global de serviços, que deve 
estar concluída em 2017. O processo glo-

bal surgiu a partir de um compilado das 
melhores práticas em Serviços na Scania 
em todo o mundo. Até o fim de 2016, a 
previsão é de que 30 Casas Scania este-
jam seguindo o novo padrão, e até o ano 
que vem a totalidade será concluída.

Com o novo processo global de Serviços, 
as Casas Scania passam a ter uma pos-
tura mais ativa em relação ao atendimen-
to na oficina, como por exemplo, o pla-
nejamento de entrada dos veículos, um 
controle dos programas de manutenção, 
a previsão da utilização das peças, mais 
eficiência na alocação do time de mecâ-
nicos e maior previsão do uso de equipa-
mentos e ferramentas. “O processo glo-
bal de Serviços vai trazer uma série de 
benefícios concretos para os clientes, en-
tre eles, a redução de até 75% do tempo 
total do veículo parado na oficina”, afirma 
Gustavo Andrade, gerente de Desenvol-
vimento da Rede de Concessionárias da 
Scania no Brasil.

Para a rede, o novo processo trará tam-
bém inúmeras vantagens como incre-
mento na produtividade, aumento na 
eficiência, além de maior eficiência no 
faturamento da concessionária e redução 
no número de ordens de serviço abertas. 
“É um novo jeito de fazer Serviços”, con-
clui o gerente.

Na verdade, a Scania tem colocado ser-
viços como foco estratégico do negó-
cio, e não apenas um portfólio oferecido 
ao cliente. Serviços são tratados como 
prioridade. “Estamos vivendo um novo 
tempo para Serviços. Ou seja, nos 
preparando para um novo jeito de fa-
zer serviços. Eficiência e rapidez são 
fundamentais para ter uma rede ade-
quada para o futuro. E o fundamental, 
cada vez mais, será o tempo do clien-
te. Serviços precisam caminhar jun-
tos com as mudanças globais. Hoje, o 
mundo está cada vez mais rápido, as 
pessoas mais conectadas, a digitaliza-
ção fazendo parte constante do dia a 
dia e o setor de transportes receben-
do demandas mais ágeis. Nesta nova 
realidade de mercado, os veículos não 
podem ficar parados mais horas do 
que o necessário. Por isso, os serviços 
devem ser dinâmicos”, declara Fábio 
Souza, diretor de Serviços da Scania no 
Brasil.

Com essa iniciativa, a empresa pretende 
pavimentar o caminho para os novos de-



Roberto Barral, o novo diretor-geral 
das operações comerciais da Scania 
no Brasil, completou cinco meses no car-
go e se mantém otimista em relação aos 
rumos do País no próximo ano. Segun-
do ele, apesar do momento desafiador, a 
Scania está apostando em uma recupera-
ção da economia em 2017, mantendo os 
investimentos com foco em rentabilidade 
e sustentabilidade. 

Roberto Barral ingressou na Scania em 
1995 e acumulou experiência nas áreas 
comerciais e industriais da empresa. Em 
2006, assumiu a gerência financeira da 
Codema, uma das principais conces-
sionárias da marca no Brasil, período 
em que aprimorou seus conhecimentos 
sobre as operações de transporte dos 

clientes. Quatro anos depois, foi nomea-
do CFO da Scania Ibérica e permaneceu 
na posição por cinco anos até se tornar 
diretor-geral do Consórcio Scania, em 1.º 
de janeiro de 2016. Em março de 2016, 
foi anunciado como o novo diretor-geral 
da Scania no Brasil.

“Trabalhar em uma empresa conhe-
cida por ser referência mundial em 
soluções de transporte sustentável é 
um privilégio. E estar à frente das ope-
rações comerciais do seu maior mer-
cado, o Brasil, vem sendo um enorme 
desafio”, afirma Barral. “Já estamos 
conquistando alguns importantes ob-
jetivos. Todos da equipe e da rede de 
concessionárias são muito compro-
metidos. Estamos passando unidos 
com nossos clientes por este momen-
to desafiador do mercado. O cliente 
vem aos poucos retomando a confian-
ça em voltar a investir, e estamos pron-
tos para oferecer a melhor solução de 
produtos e serviços para que as ope-
rações logísticas sejam rentáveis, efi-
cientes, econômicas e sustentáveis.” 

senvolvimentos da marca na busca por 
atender às demandas futuras do setor de 
transportes.

Nesse sentido, já  no segundo semestre 
de 2015, a Scania criou a área de Pré-
Vendas. Sua missão foi segmentar os 
mercados de atuação da marca, estu-
dando cada aplicação e as necessidades 
dos clientes de caminhões semipesados, 
pesados rodoviários e fora de estrada, de 
ônibus urbanos e rodoviários, e de moto-
res industriais, marítimos e para grupos 
geradores de energia. 

“Desde sua criação, a estratégia de 
Pré-Vendas em Serviços vem se de-
senvolvendo no dia a dia do cliente, 
entendendo cada aplicação e traçando 
estratégias específicas por segmento. 
Dessa forma, antecipamos necessi-
dades, descobrimos oportunidades e  
criamos programas ainda mais per-
sonalizados. O cliente vem ganhando 
ainda mais vantagens, pois o trabalho 
da área oferece a solução mais ade-
quada”, completa o diretor. 

Amplo portfólio 

Atualmente, as Soluções de Serviços 
Scania oferecem um portfólio desenvolvi-
do para cada segmento desde caminhões 
semipesados, pesados, de ônibus urba-
nos e rodoviários até motores industriais, 
marítimos e para grupos geradores de 
energia – em busca da máxima disponi-
bilidade. 

As soluções também contemplam: Sca-
nia Assistance, um serviço de emergên-
cia 24 horas durante todo o ano e em 
qualquer localidade do Brasil (0800-019-
4224), programas de manutenção, as-
sistência técnica, treinamento de moto-
ristas, checklist de serviços, atendimento 
remoto, Scania Oil, peças, sistema de 
troca de peças, pacotes de serviços, 
mão de obra especializada, reformadora 
e garantia Scania.

Outros serviços que o cliente pode ad-
quirir são serviços dedicados na estrutu-
ra do cliente e o sistema de diagnose e 
programação.

Montadoras
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Serviços dedicados 

Com o objetivo de levar mais comodida-
de, a montadora oferece os serviços de-
dicados que contempla a montagem de 
uma estrutura Scania dentro do cliente. 
Com isso, ele elimina o tempo de des-
locamento até uma concessionária, terá 
sempre peças e técnicos especializados 
à disposição, garante mais agilidade na 
manutenção, menor custo operacional e 
maior rentabilidade e produtividade.

A Scania oferece ainda um sistema de 
diagnose eletrônica, que analisa todas 
as informações do veículo por meio de 
um completo e detalhado relatório. Isso 
assegura manutenção ainda mais custo-
mizada e precisa, além de garantir maior 
disponibilidade. Essa modalidade perso-
naliza as funções do caminhão conforme 
a necessidade do motorista e da opera-
ção e atualiza os softwares sempre que 
necessário. 

Roberto Barral completa 
cinco meses à frente das 
operações Scania 



“A arrogância vem antes da queda.”08

Economia

O que esperar  
de 2017?

O ano está terminando e a pergunta que fica é: depois de tanta dificulda-
de, o que esperar de 2017? Para algumas entidades do setor, a perspec-
tiva é de retomada do ritmo econômico, mesmo que lentamente e com 
bases baixas

A 
percepção de que 2016 foi um ano 
bastante desafiador é unânime em 
praticamente todos os setores da 

economia. No transporte rodoviário de 
cargas, a crise foi avassaladora. Falta de 
serviços, demissões, frota parada, custos 
altos, entre outras, foram apenas algu-
mas das dificuldades do segmento, que 
está entre um dos mais afetados com a 
desaceleração econômica que o País 
vive desde 2014.

O ano está terminando e a pergunta que 
fica é: depois de tanta dificuldade, o que 
esperar de 2017? Na verdade, a crise não 
irá embora da noite para o dia, mas como 

diz a máxima popular “quando se chega 
ao fundo do poço, o que resta é subir”.  
As principais pesquisas apontam para 
uma retomada da economia no próximo 
ano, entretanto, deverá ser algo lento e 
bastante tímido. Mas isso não deixa de 
ser uma boa notícia. 

Por outro lado, a equipe econômica do 
Governo do presidente Michel Temer re-
duziu a projeção de crescimento do PIB e 
trabalha com uma alta da ordem de 1%, o 
que é insignificante ante as perdas que o 
País vem acumulando nos últimos meses. 

O fantasma da volta da inflação também 

preocupa os empresários, especialmen-
te, do setor de transporte rodoviário de 
cargas, que são significativamente pres-
sionados por custos. A projeção pode fi-
car ainda mais negativa depois da vitória 
de Donald Trump. Segundo assessores 
presidenciais, o governo do republicano é 
uma incógnita e pode gerar turbulências 
nos mercados mundiais, afetando o ritmo 
da economia no Brasil.

Mas o discurso positivo está presente 
em declarações de vários executivos e 
entidades do setor. No recente encontro 
“As rumos dos negócios para 2017, pro-
movido pela Anfir – Associação Nacional 

A visão das entidades



Aos poucos, as  
empresas da área 

de logística  
começam a investir 
mais fortemente na 
segurança da carga 
e no treinamento 

de seus motoristas.

dos Fabricantes de Implementos Rodovi-
ários, durante o Salão do Automóvel, em 
novembro, algumas entidades apresenta-
ram sua visão para 2017 e todas se mos-
tram otimistas para o próximo ano.

A Associação Nacional dos Fabricantes de 
Veículos Automotores – Anfavea é uma das 
que mantiveram o tom positivo. Apesar de 
os últimos números divulgados pela enti-
dade, especialmente no que tange a cami-
nhões, ainda confirmarem uma retração, a 
associação acredita numa retomada.

Os números de outubro indicam queda de 
17,9% nos licenciamentos de caminhões. 
Foram licenciados 3,4 mil veículos, contra 
as 4,2 mil de setembro. Na análise com 
outubro do ano passado, as vendas dimi-
nuíram 40,4% – foram 5,8 mil unidades 
naquele mês. Até o décimo mês do ano, 
a comercialização estava menor em 31% 
ao defrontar as 42,3 mil unidades deste 
ano com as 61,3 mil do ano passado. 

Na produção, o volume fabricado em ou-
tubro foi de 4,6 mil unidades, recuo de 
4,4% se comparado com as 4,8 mil de se-
tembro e de 31,8% contra as 6,8 mil uni-
dades do mesmo período do ano passa-
do. No acumulado do ano, a queda é de 
22,9%: foram 51 mil unidades em 2016 
e 66,1 mil no ano passado. As exporta-
ções de caminhões encerraram outubro 
com baixa de 34% ao se comparar as 1,6 
mil unidades com as 2,5 mil de setembro. 
Na análise contra as 2,1 mil unidades de 
outubro do ano passado, a diminuição foi 
de 20,5%. Nos dez meses transcorridos 
do ano, as fabricantes exportaram 3,1% 
a menos do que 2015: foram 16,9 mil uni-
dades este ano e 17, 5 mil em 2015. 

“No segmento de caminhões, existe 
uma capacidade ociosa de mais de 
75%, o que é algo dramático, mas o 
empresariado e o consumidor já de-
monstram mais confiança em uma me-
lhora do País. Isso é importante para 
os negócios, pois a partir do momento 
que o cliente começa a se mostrar mais 
otimista, ele tende a rever seus inves-
timentos e a economia pode começar 
a girar novamente”, comentou Anto-
nio Megale, presidente da Anfavea. 

Inversão da curva

A entidade prevê que haverá crescimento 
"de um dígito parrudo" acima de 5% em 
2017. Contudo, as bases ainda serão 

muito baixas. “Mesmo com a projeção 
do Governo de crescimento do PIB de 
apenas 1%, a boa notícia é a inversão 
da curva de queda. Uma pesquisa rea- 
lizada pela entidade, que visa apurar 
o nível de confiança do consumidor, 
mostrou que o medo de perder o em-
prego, que era de 56% na último le-
vantamento, caiu para 46% na edição 
recente entre os entrevistados, o que é 
um indicador positivo. À medida que o 
Governo conseguir controlar a queda 
da inflação e os gastos públicos, esses 
indicadores irão melhorar ainda mais”, 
destaca Megale.

De acordo com o executivo, nesse mo-
mento de dificuldade, a visão de todas as 
entidades do setor converge para a ne-
cessidade de se buscar saídas no sentin-
do de amenizar os efeitos da crise.

Umas delas seria identificar novas alter-
nativas para financiamentos. “Sabemos 
que o setor é bastante dependente do 
Finame, mas podemos buscar outras 
possibilidades que possam oferecer 
também taxas de juros mais atrativas”, 
acrescenta.

O presidente da Anfavea ainda defen-
deu a criação de um novo programa de 
inspeção veicular, que, por sinal, é tam-
bém uma bandeira levantada por várias 
entidades, porém, com mais critério e 
padronização. O objetivo seria remover 
das ruas os veículos que estão poluindo 
sem condições de rodar e envolvidos em 
acidentes, cujos proprietários receberiam 
uma bonificação na compra de um veícu-
lo mais novo.

“Isso traria vários benefícios, como 
redução de poluentes, geração de em-
pregos, mais segurança e mobilidade 
nas vias, fomento à indústria de reci-
clagem etc.”, ressalta.

A visão da distribuição

O presidente da Federação Nacional da 
Distribuição de Veículos Automotores – 
Fenabrave, Alarico Assumpção Jr., que 
também esteve presente no encontro da 
Anfir, compartilhou da visão otimista da 
Anfavea. Conforme o executivo, no que 
se refere a caminhões, ainda há uma ex-
pressiva queda nas vendas.

Segundo dados da entidade, referentes 
ao mês de outubro último, a venda de au-
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“Se há muitos comandantes, o navio afunda.”10

tomóveis, comerciais leves, caminhões e 
ônibus caiu 17,22% . Foram emplacadas 
159.049 unidades, contra 192.133 unida-
des no mesmo período de 2015.

No acumulado do ano, a queda é ainda 
maior, de 22,28%. Nos primeiros 10 me-
ses de 2016, foram comercializadas 1,66 
milhão de unidades, contra 2,14 milhões 
em 2015.

Na comparação com setembro, quando 
foram vendidas 159.957 unidades, houve 
uma ligeira queda, de 0,57%. 

A queda geral é puxada pela baixa nas 
vendas de automóveis e comerciais, res-
ponsáveis por boa parte da frota brasilei-
ra. Em outubro foram 154.875 unidades, 
100 a menos do que em setembro, e bem 
abaixo das 185.258 de outubro de 2015.
Entre caminhões e ônibus, a queda é 
ainda maior. Foram emplacadas 4.174 
unidades, 16,22% a menos do que em 
setembro (4.982 unidades) e 39,29% a 
menos do que em outubro de 2015.

“Em 2017, se acontecerem as aprova-
ções de programas importantes por parte 

do Governo, como, por exemplo, o de re-
novação de frotas, bem como se houver 
uma mudança na visão do empresário, 
que terá mais confiança para investir, e  ti-
vermos uma política de crédito mais justa, 
nossa participação  no PIB poderá chegar 
até a 2%”, cometa Alarico.

No encontro, o presidente revelou que de 
janeiro de 2015 a junho de 2016 foram 
fechadas mais de 1.700 empresas dis-
tribuidoras de veículos. O setor também 
foi um dos que mais demitiram: cerca de 
124 mil trabalhadores foram dispensados 
pelo segmento, sendo que a previsão é 
que esse número chegue até 150 mil até 
o final de 2016.

“A Fenabrave acredita na retoma-
da, mesmo com bases baixas. Todos 
sentimos os efeitos dessa crise, que 
foi devastadora. Mas vamos trabalhar 
para superar nossas expectativas em 
2017. Ou seja, temos de pensar que a 
união dos esforços é importante. Não 
podemos só esperar pelo que o Gover-
no tem a nos oferecer. O momento é 
também de auxiliarmos a equipe eco-
nômica e descobrir o que podemos fa-
zer para ajudar o Governo. O momen-
to é de convergência. E isso significa 
união e foco para mantermos a sus-
tentabilidade de nossos negócios e do 
País”, declara Alarico.

Dificuldades do TRC

Representando o presidente da NTC&Lo-
gística – Associação Nacional do Trans-
porte de Cargas e Logística, José Helio 

Fernandes, esteve presente no encontro 
o diretor executivo Dimas Barbosa Araú-
jo. Ele apresentou um panorama da ativi-
dade de transporte de cargas depois da 
crise econômica.

O executivo revelou dados de uma pes-
quisa realizada no primeiro semestre 
deste ano pela entidade, que mostrou 
que 65,4% das empresas entrevistadas 
tinham caminhões parados. E dessas, 
11,25 tinham a frota totalmente parada. 
Além disso, 81% das empresas ouvidas 
declararam ter tido queda nos últimos 
dois anos.

Importante lembrar que a economia bra-
sileira se move sobre rodas. Mais de 80% 
da produção é deslocada com o uso de 
caminhões. Empresas e caminhoneiros 
autônomos são os responsáveis pelo 
transporte de todas as espécies de mer-
cadorias.

Mas o setor vem sofrendo duramente 
com a crise. Nem mesmo a safra agríco-
la recorde prevista para este e o próximo 
ano traz alento para o segmento. A esti-
mativa é que a produção nacional fique 
entre 210,5 milhões e 215 milhões de to-
neladas, 15% a mais do que a produção 
anterior, que ultrapassou os 186 milhões 
de toneladas. 

O fato é que o setor sofre com vários pro-
blemas, como ações trabalhistas e o rou-
bo incessante de cargas.

“Muitas empresas poderão fechar devido 
a processos trabalhistas. Isso é algo mui-
to preocupante”, comenta Dimas.

A defasagem do frete também foi apon-
tada como uma grande dificuldade pelo 
executivo da NTC. A entidade realiza, 
duas vezes por ano, uma pesquisa para 
verificar a defasagem do frente. O último 
levantamento mostrou que as empresas 
estavam cobrando os fretes com valor, 
em média, 23% abaixo de seus custos. 
Ou seja, estão tendo prejuízo e compro-
metendo sua sobrevivência.

O executivo também acredita que progra-
mas, como o de inspeção veicular e reno-
vação de frotas, poderá ajudar a alavan-
car os negócios do setor. “A NTC espera 
a retomada da economia e trabalha com 
uma perspectiva de melhora, mesmo que 
lenta”, declarou o executivo.

A economia brasileira se move 
sobre rodas. Mais de 80% da 
produção é deslocada com o 
uso de caminhões.
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Ford Caminhões foca em  
serviços para crescer no Brasil

A montadora desenvolveu uma nova ação e anunciou um novo 
posicionamento de marca que tem o aprimoramento dos serviços 
como foco. Revisões a um custo fixo, central de atendimento 24 
horas e a recente campanha Calendário da Saudade, entre outras 
facilidades, representam uma nova forma de operação da Ford Ca-
minhões no pós-venda

Cada vez mais, focar em serviços 
para fidelizar os clientes tem sido 
estratégico para as empresas de 

vários setores. Ainda mais em tempos 
difíceis, em que o consumidor torna-se 
mais cauteloso no momento de fazer 
seus investimentos. 

Na área de transporte rodoviário de cargas 
não é diferente. Nos últimos anos, várias 
montadoras vêm aprimorando suas estru-

turas de serviços e pós-venda para estrei-
tar o relacionamento com os clientes.

A Ford Caminhões é uma delas. No ano 
passado, a companhia lançou um novo 
programa de serviços completos, que 
contempla desde proteção do veículo e 
motorista, até suporte técnico nos negó-
cios de transporte. Revisões a um custo 
fixo, central de atendimento 24 horas e di-
versas outras facilidades foram anuncia-

das pela montadora. Na verdade, esses e 
outros programas representam uma nova 
forma de operação da Ford no pós-venda. 

Recentemente, a companhia comunicou 
mais uma novidade. A montadora desen-
volveu, em novembro, mais uma ação 
para valorização do cliente por meio de 
um filme emocional. Trata-se do Calen-
dário da Saudade, uma homenagem aos 
caminhoneiros (veja mais no box).



“É a garoa feliz que faz crescer a grama bela.”12

Serviços

Dando continuidade à sua estratégia de 
se manter próxima do cliente, mostrando 
que a montadora quer acompanhá-lo ao 
longo de sua jornada, a Ford Caminhões 
lançou o Calendário da Saudade, apare-
lho em formato de miniatura de caminhão 
que avisa a família quando o caminhonei-
ro está de volta para casa, piscando os 
faróis. 

O filme publicitário, no ar desde novem-
bro, mostra a saudade da esposa e do 
filho enquanto o caminhoneiro viaja a tra-
balho e valoriza o momento da sua vol-
ta para casa. O aparelho funciona com 
tecnologia wi-fi e 3G/4G, conectado ao 
smartphone do motorista por meio de um 
aplicativo.

“O Calendário da Saudade é uma ho-
menagem aos caminhoneiros. O mote 
é mostrar ao motorista que ele não 
está sozinho. Afinal, entre todas as di-
ficuldades que ele encontra na estra-
da, a saudade da família é a carga mais 
pesada. Com essa campanha, a inten-
ção é envolver não só o caminhoneiro, 

Otimismo para 2017

Apesar da recessão econômica, a monta-
dora tem projetado crescimento de market 
share. “Estamos otimistas para 2017. Al-
guns setores, que têm sido pouco impac-
tos com a crise, como alimentos e bebi-
das, já sinalizam a intenção de renovar a 
frota. Diante disso, trabalhamos com uma 
evolução da indústria da ordem de 20%, 
ou seja, o setor fechará o ano com 52 mil 
unidades, mas para 2017, devemos che-
gar a 62 mil unidades”, declarou Oswaldo 
Ramos, diretor de Vendas, Marketing e 
Serviços da Ford Caminhões.

Segundo o executivo, é uma recuperação 
muito tímida, mas a tendência de melhora 
deve permanecer durante o próximo ano. 
Coleta urbana e o setor agrícola irão con-
tribuir para um aquecimento da vendas 
de caminhões. “O mercado de cons-
trução civil, por outro lado, terá uma 
retomada ainda mais lenta, mas 
temos várias outras possibilidades, 
que poderão garantir um ano melhor 
para caminhões”, acrescenta Ramos.

mas fazer com que todas as pessoas 
se conectem com a mensagem, Afinal, 
saudade é algo vivenciado por todos 
nós, que temos a família o principal 
pilar em nossas vidas”, explica Flávio 
Costa, gerente de Marketing da Ford 
Caminhões.

Ao mesmo tempo, além do apelo emocio-
nal, a campanha lembra o transportador 
e o caminhoneiro a importância de rodar 
com economia e segurança, reduzindo ao 
máximo o tempo de parada na oficina. 
O calendário da saudade é um brinde que 
será disponibilizado para os proprietários 
e motoristas de todos os caminhões das 
linhas Cargo e Série F, a partir do modelo 
2012, que fizerem uma Revisão com Pre-
ço Fixo nos distribuidores exclusivos da 
Ford até o dia 15 de dezembro.

Segundo Costa, a expectativa da monta-
dora é distribuir 5,7 mil brindes nesse pe-
ríodo. Desde que a campanha entrou no 
ar, já foram mais de 4 milhões de visuali-
zações. O filme também ganhou, inclusi-
ve, indicação para o Festival de Cannes.

Calendário da saudade

Cargo 1723 Kolector Torkshift



Outros serviços

Além de revisões com preço fixo, a marca 
oferece três tipos de planos Ford Service 
de manutenção preventiva, com ou sem 
a inclusão também de peças de desgaste 
natural e manutenção corretiva.

Outro serviço disponibilizado pela marca 
é o SOS Ford, que garante atendimento 
24 horas em qualquer lugar do País para 
reparo do caminhão no local ou reboque 
até o Distribuidor Ford mais próximo. Ele 
é complementado pelo Disk Ford, plantão 
com especialistas à disposição para tirar 
dúvidas dos clientes sobre os produtos e 
serviços da Ford Caminhões.

Todos os caminhões Ford também tra-
zem sistema de rastreamento e monitora-
mento FordTrac pré-instalado de fábrica, 
para ser ativado conforme a conveniência 
e necessidade do cliente. Com blindagem 
eletrônica que inibe a partida do motor, 
ele é o mais seguro da categoria e ofere-
ce vários recursos de monitoramento da 
operação do veículo em tempo real. 

“Acreditamos nessa campanha e nas es-
tratégias adotadas para crescimento da 
companhia no País. O mercado de ca-
minhões é extremamente importante no 
Brasil. Para se ter ideia, 63% de tudo que 
é transportado por aqui segue por rodas. 
Além disso, é um setor que movimenta 
R$ 370 bilhões/ano e representa 6,7% 
do PIB. Sem contar que 35% de todos 
os usuários de mídias digitais no Brasil 
têm forte relação com a indústria de ca-
minhões. Portanto, a nova campanha e 
todas as mudanças anunciadas para o 
novo reposicionamento da marca devem 
trazer mais sustentabilidade para os nos-
sos negócios e contribuir para aumentar-
mos nosso market share nesse segmen-
to”, conclui Costa.

Com base nesse cenário, o foco da Ford 
Caminhões para 2017 será no segmento 
de médios, visando atender justamente 
às atividades de coleta de resíduos urba-
na, transporte de bebidas e alimentos etc. 

“Com os lançamentos dos Cargo 14 
e 15 toneladas e do C 1723 Kolector 
Torkshift, a companhia se mantém 
bastante competitiva nesses seg-
mentos e projeta uma crescimento 
de market share da ordem de 18% 
para o próximo ano”, anuncia.

De acordo com o diretor, a linha Torqshift 
tem se consolidado no Brasil, inclusive, 
com a versão de transmissão automati-
zada. Conforme o executivo, em alguns 
segmentos, 50% das vendas estão con-
centradas na versão com transmissão 
automatizada.

Serviços
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Cargo 1519 - 15 toneladas

O aprimoramento dos serviços faz parte 
do novo posicionamento de marca, cujo 
objetivo é mostrar para o mercado que 
mais do que vender produtos, a monta-
dora quer estar mais próxima do cliente, 
identificando suas necessidades, enten-
dendo as dificuldades de cada um e de-
senvolvendo serviços que o ajudem no 
dia a dia.

“O foco será o pós-vendas. Por isso, 
além de manter preços atrativos nas 
revisões, estamos buscando reduzir 
valores de peças para oferecer ma-
nutenção mais barata e adotando 
outras medidas de modo a contribuir 
para gestão de custos do cliente. Nes-
se sentido, vamos desenvolver nossa 
rede de concessionários a fim de que 
possamos  acompanhar o cliente onde 
ele estiver e precisar”, ressalta Ramos.

Cargo 1419 - 14 toneladas
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Rodovias terão novos radares

Multas ficaram mais caras

Acesse www.naboleia.com.br
e leia as matérias completas
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Com os feriados e aproximação do final de ano, há um aumento do tráfego 
nas rodovias federais. Nesse sentido, a Agência Nacional de Transportes 
Terrestres (ANTT) alerta quanto ao limite máximo do tamanho das filas 
e ao tempo máximo de espera nas praças de pedágio. O fato é que o 
limite de espera não é igual para todas as rodovias. Cada lote rodoviário 
concedido pela ANTT possui uma regra específica. Os limites 
apresentados nos contratos de concessão devem ser aten-
didos para os casos de normalidade de tráfego. Em algumas 
rodovias, está prevista a liberação do pagamento do pedágio.

Para coibir, cada vez mais, os excessos de velocidade nas estradas, o 
Departamento Nacional de Infraestrutura de Transportes (Dnit) pretende 
realizar licitação do novo PNCV (Plano Nacional de Controle de Velo-
cidade), para contratação das empresas responsáveis pela instalação, 
operação e manutenção de radares fixos, controladores de avanço de si-
nal vermelho e lombadas eletrônicas. Atualmente, cerca de 3,5 mil equi-
pamentos garantem o monitoramento de quase 6,5 mil faixas 
nos 55 mil quilômetros de rodovias administradas pelo órgão. 
A nova contratação deve viabilizar o controle de mais de sete 
mil faixas.

A Comissão de Finanças e Tributação aprovou projeto de lei (PL 2409/15) 
que torna obrigatório o parcelamento, em no mínimo três prestações men-
sais e iguais, do Seguro de Danos Causados por Veículos Automotores 
em Via Terrestre (DPVAT). As parcelas devem ser pagas juntamente com 
as parcelas do Imposto sobre a Propriedade de Veículos Automotores 
(IPVA), observado o valor mínimo de R$ 50 para cada prestação.
O projeto recebeu parecer favorável do relator na comissão, de-
putado Vinicius Carvalho (PRB-SP). Para o parlamentar, a pro-
posta beneficia o contribuinte em um momento do ano de gastos 
elevados. O seguro geralmente é cobrado no início do ano.

Saiba 

O cidadão deve ficar ainda mais atento ao trânsito. As multas ficaram 
mais caras em novembro e novas regras passaram a vigorar. Uma de-
las envolve um comportamento de risco, que vem crescendo nos últimos 
anos: o uso do celular ao volante. De acordo com a nova lei, a infração, 
antes classificada como média, será considerada gravíssima quando for 
cometida porque o motorista está segurando ou manuseando 
aparelho celular, com multa de R$ 293,47 e inserção de sete 
pontos no prontuário. Segundo a legislação federal de trânsito, o 
celular só pode ser usado quando o veículo estiver estacionado. 

Parcelamento anual do seguro DPVAT é aprovado

Pedágios devem liberar trânsito



O Banco Mercedes-Benz começa a dispo-
nibilizar aos clientes da marca a opção do 
leasing operacional para quem quer renovar 
a frota de caminhões extrapesados rodoviá-
rios das linhas Axor e Actros. Na prática, a 
modalidade funciona como um aluguel, em 
que o frotista paga somente pelo período de 
uso do bem, com a vantagem de parcelas 
prefixadas. O novo produto oferece como 
benefício adicional a possibilidade do clien-
te devolver o caminhão ao Banco Merce-
des-Benz ao término do contrato ou ainda 
prorrogar o prazo do arrendamento. Caso 
opte por adquirir o bem, o valor será o de 
mercado do mês de encerramento do con-
trato, sem o risco da desvalorização.

Eliardo Locatelli é o melhor motorista de ca-
minhão do Brasil. O gaúcho de Carazinho 
venceu a competição da Scania pela segun-
da vez consecutiva, e se tornou o primei-
ro bicampeão em seis edições realizadas.  
A final nacional do Scania Driver Competi-
tions (SDC) foi realizada em 10 de novembro, 
e teve a participação de 60 motoristas, clas-
sificados entre mais de 40 mil inscritos, em 
três fases anteriores. Além de Eliardo, o pó-
dio contou com Ruy Hermes Gobbi (segundo 
colocado) e Luis Carlos dos Santos. Nos dias 
26 e 27 de novembro, em São Bernardo do 
Campo/SP, os três primeiros brasileiros en-
frentaram os três melhores motoristas de ca-
minhão de Argentina, do Chile e do Peru. Os 
12 disputaram o grande prêmio: um Scania 
Streamline R 440 6×2 zero quilômetro.

Multas ficaram mais caras
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Banco Mercedes-Benz lança leasing operacional 

vídeo: Final Scania Driver Competitions – 2016

A MAN Latin America lançou o VW Worker 
17.230 6×2/4 Distributor, que adota solução 
derivada de um modelo 17 toneladas na ver-
são 4×2 com a instalação de um segundo 
eixo direcional de fábrica, com todas as ga-
rantias da montadora. O caminhão tem capa-
cidade para carregar até 630 quilos a mais, 
isso faz toda diferença no custo operacional 
do frotista, que pode chegar a levar até 5% a 
mais por viagem. O modelo tem implemento 
fabricado em alumínio para diminuir o peso 
total do veículo, e a nova configuração dos 
eixos abre mais espaço rebaixado na car-
roceria, facilitando a operação de carga e 
descarga, além de diminuir a quantidade de 
pneus demandados — são dois a menos.

VW lança novidade para distribuição de bebidas
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Edição 140  
O Brasil é maior do que a crise
Nunca um final de ano foi tão esperado quanto o de 2016. Ano de gran-
des desafios e dificuldades para quase todos os setores da economia, 
2016 está terminando e não vai deixar saudades. Entretanto, apesar de 
parecer clichê, as adversidades sempre trazem grades lições. Sem dú-
vida, os empresários aprenderam a lidar melhor com as limitações que a 
crise impôs, seja na área de custos, compras, recursos humanos, entre 
outras.
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Boléia TV A Scania inaugurou, no Rio Grande do Sul, 
a sua maior concessionária no mundo.  
A nova sede da Brasdiesel, em Caxias do 
Sul, conta com 50 mil metros quadrados de 
terreno e recebeu investimento total de R$ 
50 milhões.“São 60 anos de grandes con-
quistas para as duas empresas, que ajuda-
ram a escrever a história do transporte no 
Brasil. Desde o primeiro caminhão até hoje, 
com a qualidade reconhecida no atendimen-
to ao cliente e nos serviços, a Brasdiesel 
tem demonstrado competência, seriedade e 
profissionalismo em tudo o que faz”, afirma 
Roberto Barral, diretor geral da Scania no 
Brasil.

Pelo quinto ano consecutivo (2016, 2015, 
2014, 2013 e 2012), a Rodovia dos Ban-
deirantes (SP-348), administrada pela CCR 
AutoBAn, foi eleita a melhor rodovia do 
País, segundo a 20ª edição da Pesquisa 
CNT (Confederação Nacional do Transpor-
te). A Via Anhanguera (SP-330), que integra 
o trecho sob concessão da CCR AutoBAn 
entre São Paulo e Cordeirópolis, ocupa a 
terceira colocação.Em conjunto com a Via 
Anhanguera, a Bandeirantes forma o Siste-
ma Anhanguera-Bandeirantes, importante 
interligação entre a capital paulista e as ci-
dades de Jundiaí, Campinas e estados do 
Centro-Oeste e Norte do País.

Saiba +

Saiba +

Saiba +

SCANIA INAUGURA SUA MAIOR CONCESSIONÁRIA

Rodovia dos Bandeirantes é a melhor rodovia do país

O motorista que precisa da 2ª via da Car-
teira Nacional de Habilitação (CNH) já pode 
solicitar o documento de forma on-line sem 
sair de casa. O Departamento Estadual de 
Trânsito de São Paulo (Detran.SP) oferece 
o serviço tanto em seu aplicativo de servi-
ços para tablets e smartphones quanto pelo 
portal www.detran.sp.gov.br.
Para solicitar a nova via da habilitação por 
meio de dispositivos móveis, o cidadão tem 
de baixar gratuitamente o aplicativo “Detran.
SP” nas lojas virtuais Google Play ou Apple.

SEGUNDA VIA DE CARTEIRA DE MOTORISTA ON-LINE
D

ic
ul

ga
çã

o
D

ic
ul

ga
çã

o
D

ic
ul

ga
çã

o



Artigo

“Mais vale um gosto do que seis vinténs.”20

No processo seletivo de um hotel em 
São Paulo, os dez candidatos à vaga 
foram acomodados numa sala onde 

havia cadeiras, uma mesa com café e bis-
coitos, revisteiros e, pelas paredes, quadros 
com avisos sobre práticas adotadas pela 
empresa e recados direcionados aos fun-
cionários. Enquanto aguardavam ser cha-
mados, formou-se uma fila na mesa do café.

Um a um, ao ser chamado para a entrevis-
ta, a primeira pergunta era sobre o que ha-
via observado na sala anterior. Apenas um 
respondeu que lhe chamaram a atenção 
os painéis de avisos nas paredes. Ganhou 
a vaga. Essa história é verídica, e me foi 
contada pelo próprio candidato contratado.

Quando visito empresas, sempre presto 
atenção a quadro de avisos. Na recepção, 
se tem um revisteiro ou uma mesa com 
revistas e publicações, eu costumo ver o 
que tem disponível, quais os títulos, e se 
estão relacionados com o que a empre-
sa faz. Primeiro, por ter o vício da leitura. 
Segundo, porque aprendo muito nessas 
oportunidades.

Hoje, com o atual cenário de crise econô-
mica, tem motorista sobrando no merca-
do. É o momento ideal para selecionar os 
melhores entre os que estão disponíveis 
para compor o quadro de funcionários da 
empresa. E não só de motoristas, tam-
bém para qualquer outra função.

Mas é preciso ter certeza que a seleção 
será feita da melhor forma, com critérios 
que realmente selecionem os melhores.  
O exemplo acima é apenas outro crité-
rio de avaliação, que deve somar-se às 
competências específicas para a função 
ou cargo pretendido, mas não menos im-
portante.

Os veículos estão evoluindo cada vez 
mais, assim como os negócios estão se 
modificando, como tenho destacado ul-

timamente neste espaço. É necessário 
buscar talentos capazes de evoluir simul-
taneamente com esses novos recursos, 
tecnologias e necessidades.

Ao contratar um motorista, seu departa-
mento de pessoal ou RH sabe como e o 
que deve avaliar? Normalmente, para esta 
função conta-se com a ajuda e o parecer 
de um encarregado ou administrador da 
área. Mas e quando se trata de um borra-
cheiro? Ou um mecânico? Ou um contro-
lador (ou gestor) de pneus?

Mais do que estar apto para a função, o 
quanto o novo contratado está preparado 
para colaborar com a empresa, trazendo su-
gestões e ideias para melhorar a si próprio, 
o ambiente e a empresa de modo geral? 

E quando este ou qualquer outro funcio-
nário apresentar sugestões ou apontar 
falhas ou deficiências, a organização e os 
que lá trabalham estão preparados para 
ouvir quando forem justas as alegações e 
a reconhecer suas próprias imperfeições?

Voltando aos quadros de avisos, quando 
eles existem, devem ser utilizados com 
frequência e inteligência. De nada adian-
ta estar lá, na parede, mas com papéis já 
amarelados e ressecados pelo longo tem-
po de exposição. Seu conteúdo deve ser 
renovado de tempos em tempos por novas 
publicações, em linguagem acessível, se 
possível com alguma ilustração. O uso de 
cores e títulos em destaque ajuda a atrair 
a atenção de quem passe pelo local, ao 
notar que algo diferente foi colocado lá.

Quanto às revistas é muito fácil perceber 
se já foram manuseadas ou não, e esta 
é a característica que mais me chama à 
atenção. Muitas são cedidas em cortesia, 
gratuitamente. 

Outras, a empresa ou alguém que lá tra-
balha é assinante. Mas, se o conteúdo da 

Um novo mercado, 
um novo funcionário

pneus@greco.com.br 
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revista tem relação com as atividades da 
empresa, por que (pelo menos, aparente-
mente) ninguém lê?

Nessas revistas, é comum encontrar uma 
etiqueta identificando um nome ou um de-
partamento ao qual foi endereçada, e em 
boa parte dos casos é para a Diretoria ou 
a um de seus integrantes.

Outra situação comum, que envolve di-
retamente a formação e capacitação do 
quadro de colaboradores, é quando ocorre 
um curso, treinamento ou uma palestra. 
São convocados os funcionários em geral 
e, não raro, não comparece ninguém da 
alta administração ou gerência. Por vezes, 
nem mesmo do staff intermediário, como 
supervisores, chefes ou encarregados.

E aí fica a pergunta: se os que ocupam 
cargos de chefia não participam da ativida-
de, como irão avaliar se a atividade resul-
tou em alguma melhoria na formação de 
seus subordinados? E mais ainda, como 
irão cobrar que ensinamentos e orienta-
ções que lhes tenham sido transmitidos 
sejam efetivamente colocados em prática, 
se desconhecem o que foi exposto?

Numa ocasião, e com o compromisso de 
não revelar a origem, um gerente de frota 
me disse que não comparecia aos treina-
mentos porque, muitas vezes, para que 
algo fosse colocado em prática seria ne-
cessário haver investimento na compra de 
um determinado equipamento, por exem-
plo. E, desconhecendo o assunto, ficava 
mais fácil “fugir” da obrigação de dar conti-
nuidade e continuação ao tema.

Tudo isso é parte do dia a dia de qualquer 
empresa ou trabalhador. Mesmo naquelas 
que sejam reconhecidas por sua excelência, 
sempre há espaço para melhorar e progre-
dir. E aquele candidato do início deste texto, 
não apenas foi contratado como progrediu 
rapidamente na carreira e na empresa. 
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“Um desastre vem raramente sozinho.”26

•  A  fé remove montanhas. Os ecolo-
gistas são contra.

•  A primeira amnésia a gente nunca 
esquece.

•  A primeira missa do Brasil foi o maior 
programa de índio.

•  A vantagem de ter péssima memória 
é divertir-se muitas vezes com a mes-

FRASES FILOSÓFICAS?!

ma coisa boa como se fosse a primei-
ra vez.

•  As fitas são virgens porque o grava-
dor é estéreo.

•  Herói é o covarde que não teve tem-
po de fugir.

•  Mulher grávida reclama de barriga 
cheia.

Para distrair



“Ações em vez das palavras.” 27

FRASES DE PÁRA-CHOQUE DE 
CAMINHÃO.

•  Deus  pôde   fazer  o  mundo  em  
seis  dias  porque  não  tinha  nin-
guém perguntando a Ele quando iria 
ficar pronto.

•  Em rio de piranhas, jacaré nada 
de costas.

•  Enviuvei e casei com a cunhada 
para economizar sogra.

•  Macho que é macho não chupa 
mel, masca abelha.

•  Marido de mulher feia tem ódio de 
domingo e feriado.

•  Mulher de amigo meu é como ce-
bola: como chorando.

•  Mulher é que nem lençol: da cama 
para o tanque, do tanque para a 
cama.

•  Mulher feia é como jiló: pouca gen-
te come.




