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Quem
atende bem,
mantém a
clientela

POR MAURO CASSANE
FOTOS JOFFRE OLIVEIRA

14 / TD / Setembro_Outubro 2014

artin Stahlberg tem, como diz um velho
jargao do setor, diesel na veia. Come-
cou a trabalhar como mecanico e, em
seguida, foi motorista profissional de ca-
minh&o. Quase todo presidente da mon-
tadora de caminhéo sabe dirigir, e bem,
caminhdes, mas é possivel contar nos de-
dos de uma mao, aqueles que realmente
foram caminhoneiros. Na juventude, na
Suécia, Martin transportava sorvetes e,
muitas vezes, carga viva. Depois ainda exercitou sua ver-
ve de vendedor como corretor de imoveis. Toda esta ex-
periéncia usou a seu favor quando ingressou, em 1991,
como trainee de vendas e marketing na matriz da Scania.
Certamente por conhecer as necessidades, sob o ponto de
vista de quem esta dentro da boleia, galgou rapidamente
posicoes dentro da corporacdo. Em dez anos de empresa,
passou de trainee a diretor-geral de vendas e, entre 2001
e 2005 conduziu a area de vendas da Scania no dinamico
mercado francés. Desde 2011 estd no Brasil como presi-
dente da unidade comercial da Scania para toda a América.
0 aprendizado na oficina mecénica o levou a se graduar
em engenharia mecanica e, ainda antes de ingressar na
Scania, fez administracdo de empresas. £, sem divida, um
profissional talhado para atuar no mercado de caminhdes
e 6nibus. Conhece o negécio com propriedade. Nesta en-
trevista concedida a Transpodata, Martin analisa o merca-
do brasileiro e fala sobre os planos da Scania para a toda
a América, exceto Estados Unidos.
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De janeiro a julho deste ano, no segmento de
pesados, onde a Scania atua com toda forca, o
mercado caiu, em média 12,6%, mas a Scania
sofreu uma queda muito mator que a média, caindo
34,7%. O que, efetroamente, aconteceu?

£ importante olhar toda a situagao, ndo sO este ano mas
também como atuamos no ano passado e nNos anos ante-
riores. Ha uma participagao historica da Scania, no merca-
do brasileiro de semipesados e pesados da ordem de 12%.
No ano passado nossa participacao foi de quase 19%. Ti-
vemos um crescimento bem acima da média. Normalmen-
te ndo é possivel fazer um crescimento de 5% a 6% em
apenas um ano. O ano passado fol incrivel para a Scania.
Nossos produtos foram muito bem recebidos por nossos
clientes e contou muito a nosso favor o fato de termos an-
tecipado o lancamento de toda nossa gama de veiculos
Euro 5 em outubro de 2011. Fomos a primeira fabricante
de caminhdes a lancar os caminhdes Euro 5 no mercado
nacional. Ja em 2012 o mercado como um todo caiu por
conta das dificuldades com Finame e até mesmo em fun-
co da introducdo da nova motorizacao. De janeiro a mea-
dos de agosto de 2012 , o mercado de caminhdes sentiu a
acentuada queda de vendas. Contudo, no Gltimo trimestre
daquele ano o mercado reagiu, ficou mais forte. Conquis-
tamos novos clientes que aprovaram nossos novos produ-
tos. E sequimos vendendo muito bem em 2013. De fato,
0 ano passado foi 0 melhor ano de nossa histéria. Nossa
queda foi maior porque viemos de um patamar muito al-
to, mas ainda assim nossa participagao, neste ano, é su-
perior & média. Estamos com 15,1%.

O R 440, que surpreendentemente for 0 caminhao
mais vendido no ano passado, neste ano ainda é o
pesado mais vendido do segmento. Como o senhor
explica esta preferéncia dos transportadores por este
produto especifico?

Este &, sem ddvida, um dos vefculos mais adequados do
mercado para o segmento de pesados. O trem de forca,
com o Optcruiser diminui significativamente 0 consumo de
combustivel. £ um veiculos, comprovadamente, econdmi-
co. Além disso, ¢ um produto versatil tanto para aplica-
coes estradeiras como fora de estrada. A expansao da sa-
fra agricola no Brasil também favoreceu muito as vendas
deste produto pois o R 440 apresenta a melhor relagéo
peso/poténcia. Hoje o transportador faz célculos para ad-

quirir um caminh&o e este nosso produto oferece mesmo
mais vantagens. Por isso vem vendendo mais.

A Scania estd no Brasil hd mais de 50 anos ¢ a
Volvo hd pouco mats de 30 anos. Ambas, além de
suecas, atuam exaramente n0s mesmos SEgMmentos
com caminhdes Premium. Por que razdo a Scama,
hd tempos, ndo consegue vender mais caminhoes que
a Volvo aqui no Brasil?

Competimos com a Volvo em todo o mundo. Na Suécia,
temos 85% de participagdo no mercado. No ano passa-
do, como disse, fomos lideres no segmento de pesados e
tivemos o caminhdo mais vendido do mercado. Mas, pa-
ra a Scania, mais importante que buscar maior participa-
cao do mercado, é oferecer um produto adequado pa-
ra nossos clientes e servicos excelentes em nossa rede de
concessionaria. Acreditamos que, com isso, vamos vender
mais no longo prazo. O importante é atender bem nossos
clientes. Este & nosso foco. O mercado sempre vai oscilar.
Uma hora vendemos mais, outra hora nosso concorrente
vende mais. Mas quem atende bem, mantém a clientela e
cresce a participacao no mercado, como estamos fazendo.

Pelo atual ritmo de vendas mensats de pesados

neste ano, o senhor acredita que leremos um ano
ainda pior que 2012, quando a mudanca de
motorizacdo freou as vendas?

Penso que, neste ano, o mercado vai fechar mais ou me-
nos com uma queda de 10%. E dificil saber. Ndo vamos
repetir os resultados de 2013, mas vamos ficar na média
desta década. Os pesados podem sofrer uma queda um
pouco maior. Mas ja hé sinais de recuperacao. O Brasil
deu um grande salto no volume de vendas de caminhoes
na Ultima década.

Quais setores da economia reduziram

investimentos em. transporte neste ano

¢ quais, ao contrdrio, SEguIran comprando

no mesmo ritmo do ano passado?

Agricultura, certamente, mais uma vez, vai contribuir posi-
tivamente para o PIB e vai continuar a puxar as vendas de
caminhdes. A agricultura no Brasil s6 vai crescer nos proxi-
mos anos. Mas é preciso melhorar, urgente, a infraestru-
tura. Estes gargalos prejudicam o escoamento da safra. A
atividade industrial baixou, mas nos proximos anos estamaos

*Nao vamos repetir os resulfados de 2013, mas
vamos ficar na média de vendas dessa década”
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prestando bastante atengdo no segmento de mineracao,
que vai crescer. Apostamos que o segmento de semipe-
sados vai crescer mais que 0s pesados nos préximos anos.

No segundo segmento de maior volume do mercado,
0s semzpesados, ao contrdrio dos pesados, a Scania
cresceu neste ano 21,3% em relagdo ao ano passado.
Vocés ainda estio distantes das lideres, mas néo
param de crescer neste segmento. Qual a estratégia
para vender mais neste segmento?

Primeiramente, temos um excelente produto. Isso é reco-
nhecido pelo mercado. Ha no Brasil um mercado em as-
censao para os semipesados e nossa rede estd muito bem
preparada para atender este segmento. Vamos investir em
mais oficinas no Brasil, mais postos de pos vendas, para
atendermos especificamente este segmento. Temos qua-
se 4% deste segmento mas em 2010 ndo tinhamos parti-
cipacao alguma. Claro que nao vamos crescer 4% ao ano,
vamos crescer devagar, mas continuamente. O mercado no
Brasil deve mudar nos préximos anos. O sistema de logfs-
tica vai favorecer mais os veiculos semipesados por conta
do crescimento dos centros urbanos. A tendéncia vai ser
um volume maior de semipesados.

Alids, o segmento de semipesados for o que apresentou
as menores quedas. O que estd acontecendo neste
segmento? Os autdnomos estdo sentindo menos o
esfriamento da economia neste ano?

Os auténomos tm uma grande participacdo neste seg-
mento. Mas sao mesmo as empresas que estao a frente
deste movimento. Empresas que lidam com alimentacgo,
com distribuicao, com logistica que envolva estrada e en-
tregas urbanas. Estas empresas tém outras atividades, ndo
sao exatamente frotistas, e estao investindo em frota pré-
pria. E os veiculos preferidos destas empresas sao os semi-
pesados exatamente porque podem fazer entregas urba-
nas e rodovirias. Esta é uma tendéncia ngo sé no Brasil,
mas em toda a Europa. Estamos investindo também em
novos vendedores em nossa rede para atuar neste seg-
mento. S&o vendedores treinados para entender profun-
damente a dindmica deste negécio.

Analistas do setor estido dizendo que 0 ano que vem
também terd um fraco desempenho em vendas de
caminhoes. Estima-se que serd ligeiramente melhor
que este ano. Mas que em 2016 o mercado volta a
crescer com mais robustez. O senhor tem alguma
Posigio sobre estas perspectivas de longo prazo?

0O mercado no Brasil € muito dependente do PIB. As altera-
¢oes no PIB definem como serd o mercado de caminhdes.
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Se 0 governo colaborar para a renovacdo da frota, pois
no Brasil ha muitos veiculos velhos, teremos uma conside-
rével melhoria no mercado. Penso que 2015 podemos ter
um volume de vendas muito semelhante a este ano, com
ligeira melhora, mas vai depender de facilidade do acesso
de crédito e melhora da atividade industrial especialmente.
A mesma coisa acontece na Europa. Nao temos como pre-
ver o comportamento do mercado em 2016, infelizmente.

Por que o mercado brasileiro de caminhoes ¢ tio
dependente do Finame? Hd como o mercado ndo ser
tdo refém do governo?

Se eu fosse presidente do Brasil, acho que daria um jei-
to (diz brincando). Ndo existe uma situacao como esta na
Europa ha mais de 40 anos. Os governos dos paises euro-
peus normalmente criam linhas de créditos diferenciadas
e com taxas atrativas para vefculos que sejam mais amiga-
veis ao meio ambiente. Acredito que esse modelo pode-
ria ser introduzido com sucesso no Brasil e seria uma boa
alternativa ao Finame. E dificil pensar em uma solugdo a
curto prazo que ndo essa para tirar esta dependéncia do
mercado de caminhdes do Finame atualmente.

Mesmo com a queda nas vendas, ainda

asstm 0 Brasil € um dos mais importantes mercados
para caminhoes do mundo. Para a Scania, em
particular, hd quase 20 anos o Brasil € o mator
mercado do mundo. O senhor acredita que este
protagonismo do Brasil neste cendrio vai continuar
pelos proximos anos?

O Brasil vai continuar sendo, por muitos anos, o melhor
mercado do mundo para a Scania. As possibilidades no
Brasil sao imensas. O mercado, mesmo oscilando, mesmo
caindo 10%, ainda assim é gigantesco. E claro que ha ou-
tros mercados importantes, como os paises do BRICS, mas
o mercado brasileiro sempre sera protagonista.

Com a atual crise na Argentina, que perdura ji hi
CIC0 anos, como ﬁcam 05 negoctos da marca, cuja
gestao € aqus, no pais viznho?

E muito dificil o mercado da Argentina. Caiu mais de 40%
neste ano. Creio que esta crise, infelizmente, vai continu-
ar no pas vizinho. E certo que, no futuro, a Argentina vai
crescer. Torcemos para isso. Mas ainda é muito complica-
da a situaco por la. O ano que vem ainda néo temos pers-

pectivas de melhorias no mercado argentino. Mas nossos
planos sao de longo prazo em todos os lugares onde atu-
amos e produzimos.

Sabemos das vantagens operacionais e financerras
de se ter uma sinergia com a MAN, especialmente
na drea de compras, mas como o senhor avalia que
os clientes encaram esta unido de marcas distintas e
que competem no mesmo segmento?

A marca Scania vai continuar Scania. Temos o conceito de
marca. Isso significa que as pessoas que trabalham nas fé-
bricas e em toda rede de concessionarias sao Scania. Cer-
tamente buscamos a sinergia com os fornecedores e de-
senvolvemos tecnologias conjuntamente, mas as marcas
serao sempre independentes. Ao desenvolver os produtos,
cada marca trabalha o seu. Cada marca com seu DNA e

'O Brasil vai continuar sendo, por muitos anos, 0 melhor
mercado do mundo para a Scania, mesmo com oscilagoes”
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com sua identidade sem perder, naturalmente, a sinergia
em outros setores como nas areas de informatica, compras
e administracdo em geral. Mas o produto final nunca sera
igual. E assim serd para sempre. Nao ha como o mercado
fazer confuséo entre um produto e outro.

Jd sdo conhecidas as competicoes da Scamia, em
nivel global, para motoristas e também para
mecinicos das concessiondrias. Em que sentido estas
compeligoes realmente contribuem para melhorias
destes profisstonars?

Sao duas competicoes diferentes. Para 0s mecanicos é mui-
to importante tanto para a Scania como para nossos clien-
tes, pois trabalhamos para melhorar nossos servicos valori-
zando estes profissionais e premiando os melhores. Além
disso, 0s mecénicos sao incentivados a trabalharem em
equipe o que melhora os servicos de uma maneira geral.
Fazemos esta competicdo em mais de 60 paises. O objeti-
vo maior é melhorar o atendimento a nossos clientes. Ja a
competicao entre os motoristas a ideia é incentivar a maior
qualificacdo destes profissionais de modo a eles oferece-

rem mais seguranca para todos e mais eficiéncia para o
transportador. Buscamos, tanto para motoristas como pa-
ra mecanicos, uma continua melhoria.

Todas as fabricantes costumam dizer que

ouvem os clientes para oferecer veiculos sob medida.
Este ¢ um discurso conhecido. Mas como, na
pritica, ¢ possivel entender e atender um mercado
de um Pais com dimensées continentais, culturas
extremamente diferentes e padroes econdmicos
absolutamente destoantes?

O Brasil € maior que toda a Europa. As diferencas sao re-
almente muito expressivas. Por isso temos uma estrutura
comercial e de engenharia com foco em cada aplicacao.
Por exemplo, temos profissionais especialistas em mine-
racao, cana de agucar ou transporte de safra de graos.
Além disso, temos especialistas em cada regido do Brasil.
E nossa engenharia recebe estas informacoes para desen-
volver o produto correto para cada aplicacdo e cada re-
giao. Muitas vezes temos uma mini concessionaria den-
tro da operacdo dos clientes. E, assim, podemos entender
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'Os clientes buscam bons servigos em primeiro
lugar, em vez de servigos mais baratos”

profundamente cada aplicacao e fazermos melhorias téc-
nicas nos produtos. A melhor maneira para compreender
as grandes aplicacdes de nossos produtos no Brasil € es-
tarmos junto com nossos clientes, especialmente nas ope-
racoes mais complexas. E esta estratégia adotamos em to-
da a América Latina.

A rede de concessiondrias Scania normalmente
ostenta um alto padrdo em instalagoes. Sao,
indrvidualmente, concessiondrias com custos
operacionais elevados. E isso, naturalmente, encarece
os servigos. Ha algum estudo ou discussao para

se oférecer bons servigos a custos mais baixos nas
concesstondrias da marca?

Temos 115 concessionarias no Brasil. Acreditamos que o
mais importante para nossos clientes é a disponibilidade
imediata de pecas e servicos altamente qualificados. Com
iss0, nossos clientes podem fazer uso dos vefculos sem
preocupagao com a manutengdo. Nao se trata de ser ca-
ro ou ndo, 0 importante é o trabalho ser bem executado
e com total garantia de que nao vai dar problemas depois.

Mas como convencer 08 pequenos, ﬁoz‘z'sz‘zzs

sobre estas vantagens?

Pretendemos criar mais vinte pontos de pés vendas nos
proximos dois anos. Com isso, com mais pontos de ser-
Vico, estaremos mais proximos aos nossos clientes. Penso
que um cliente Scania esta mais preocupado com a quali-
dade do servico e com a garantia de que o caminh&o nao
vai ficar parado por falta de pecas ou servigo demorado.
Nossa rede é altamente qualificada. Temos também nos-
50 plano de manutencao que é bem flexivel e adaptavel a
operaco de cada cliente. A prova de que estamos no ca-
minho certo é que a procura por planos de manutengao
vem crescendo anualmente. Mesmo com queda das ven-
das, os planos de manutencdo véo crescer, neste ano, cer-
ca de 15%. Isso prova que os clientes buscam bons ser-
vicos em primeiro lugar, em vez de servicos mais baratos.

O foco do governo federal agora é a eleigio. O
senhor acredita que a proposta que as fabricantes
Jizeram, por meio da Anfavea e outras entidades,
para promover uma renovagdo da fiota de
caminhies no Brasil pode sair neste ano?

20 / TD / Setembro_Outubro 2014

Acreditamos que o governo sera sim sensivel a este proje-
to. E muito importante para o meio ambiente, para a segu-
ranca viaria como um todo e é fundamental para diminuir
0s custos das transportadoras. Diminuindo estes custos, 0
Brasil se torna, claro, mais competitivo. Todo o conceito
logistico ganha com a renovacéo da frota do Brasil. Sdo
vantagens para toda sociedade e para a economia. Por-
tanto, acredito que o governo va implantar este projeto.

Mas o governo deu algum sinal de que vai fazer
algo neste sentido ainda neste ano?
Até agora nadal!

O mercado de dnibus rodovidrio ndo for muito
impactado pela Copa do Mundo, conforme era

0 esperado. Quars fatores podem, efetrvamente,
contribuir para uma melhoria dos negocios neste
setor?

O mercado total de dnibus rodovidrio vai crescer a par-
tir do ano que vem em fungdo da concessdo do governo
estar mais clara. No Brasil temos 17% de participagao no
segmento rodoviario e nosso plano é defender esta par-
ticipacdo, crescendo gradativamente. Nos urbanos nossa
participagdo € muito pequena ainda. Temos uma excelen-
te posicdo nos corredores BRT da América Latina, como
no Transmillenio, de Bogota, bem como em Santiago do
Chile. E no México comecamos a investir neste segmen-
to no ano passado e estamos crescendo. Vamos entregar
agora 62 chassis para o pafs. No Brasil ha um grande po-
tencial com a expansao dos BRT pelas capitais. Acredita-
mos que vamos crescer também por aqui.

Grande parte das vendas da Scania ¢ para grandes
¢ médios frotistas. Vocés trabalham com algum plano
para conseguir viabilizar negicios com autdnomos ¢

pequenos frotistas?

Temos Gtimos clientes grandes, médios e pequenos também.
Nossa estratégia, com mais vendedores na rede, é enten-
dermos a necessidade de cada cliente para gue possamos
atendé-los da melhor maneira possivel. Aproximadamente
10% dos clientes da Scania no Brasil sdo auténomos, 71%
pequenas e médias empresas e 19% frotistas. Esperamos
que, ao sair a renovacao de frota, auténomos e pequenos
frotistas possam comprar mais caminhoes novos. =



