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Com o lançamento do Jeep Renagade, produzido na nova fábrica da FCA em 
Pernambuco, o grupo quer a liderança  do segmento de SUVs compactos, 
prometendo desbancar o até agora imbatível Ford EcoSport
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Em meio à crise de mercado que segue maior que a esperada, 
a indústria automotiva mantém em curso seus investimen-
tos. Só em março chegaram ao mercado três novos SUVs, 

dois totalmente inéditos no País: o Jeep Renagade e o Honda 
HR-V. O outro é o reestilizado Renault Duster. Dedicamos nossa 
capa ao Renegade pelo alto investimento que envolve, algo como  
R$ 7 bilhões, e pela criação no País de um novo polo automoti-
vo, desta vez em Pernambuco. O Estado prevê que o empreendi-
mento representará acréscimo de 6,5% em seu PIB até 2020 e os 
microempresários da pequena Goiana, na Zona da Mata Norte 
pernambucana, comemoram a inauguração da fábrica, que ofi-
cialmente acontecerá dia 28 deste mês. 

Também trazemos ampla cobertura do Seminário AutoData 
Compras Automotivas, que contou com a presença de executi-
vos de montadoras, da área de matéria-prima e de autopeças. 
Os sistemistas receberam espaço à parte em nossa seção micros-
setorial, com análise dos desafios e oportunidades deste ano. A 
posição corrente é a de que o momento é delicado e ninguém 
esconde a preocupação quanto ao atual desempenho do setor, 
apostando-se em retomada só daqui a dezoito meses. O câmbio 
atual ajuda, mas não basta por si só, embora também tenha sido 
consenso que o período é propício para montadoras e sistemis-
tas ampliarem o conteúdo local de seus produtos. Paulo Butori, 
do Sindipeças, até mostrou algum otimismo, avaliando que os 
fornecedores irão buscar mais vendas no mercado de reposição 
e no Exterior, com um perfil mais lucrativo em seus negócios. 
Como diz Waldey Sanchez no From the Top, nunca na história 
deste País os otimistas foram tão necessários.

Driblando  
a crise

Alzira Rodrigues | Editora-chefe
alzira@autodata.com.br
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Palpite
Dos duzentos executivos ouvidos pela KPMG 
para a Pesquisa Global do Setor Automotivo, 
78% entendem que a Hyundai-Kia é a empre-
sa mais propensa a ganhar participação no 
mercado mundial até 2020, enquanto 75% 
apontaram o Grupo Volkswagen.

Pirelli
A ChemChina, estatal chinesa do segmento 
químico,  comprou 26,2% das ações da Pirel-
li em transação que poderá chegar a US$ 7,7 
bilhões. Marco Tronchetti Provera, CEO da 
Pirelli, afirmou que “a parceria com a Chem-
China traz a oportunidade de a companhia 
tornar-se maior e entrar de maneira mais 
efetiva no mercado asiático”. O maior foco 
da negociação é a divisão de pneus para veí-
culos comerciais. Provera afirma que todo 
gerenciamento, estratégia e escolha dos di-
retores continuarão sob a responsabilidade 
do CEO da Pirelli. A matriz e a área de pes-
quisa e desenvolvimento seguirão na Itália. 

Freguês
A Colômbia pode 
ser o primeiro 
país da América 
do Sul a participar 
do programa 
Mais Alimentos 
Internacional do 
Ministério do 
Desenvolvimento 
Agrário, MDA, diz Luiz 
Moan, presidente da 
Anfavea.

A AutoData Editora 
homenageou a 

General Motors do 
Brasil por seus 90 

anos de atividades no 
País. Em evento na 

sede da editora, em 
São Paulo, Santiago 

Chamorro, presidente 
da GMB, recebeu 

placa comemorativa 
das mãos dos diretores 

Vicente Alessi Filho, 
S Stéfani e Márcio 

Stéfani.

LiuGong 
Depois de XCMG e Hyundai Heavy Indus-
tries, mais uma empresa asiática produzirá 
máquinas de construção no Brasil: a chinesa 
LiuGong Machinery, que vende seus equipa-
mentos importados aqui desde 2007, inves-
tirá, ao longo de três anos, R$ 120 milhões 
para erguer sua fábrica em Mogi Guaçu, SP, e 
fabricar pás carregadeiras e escavadeiras em 
regime CKD. Posteriormente entrarão em 
linha também retroescavadeiras, motonive-
ladoras e rolos compactadores.

Basf
A fábrica da Basf de Indaiatuba, SP, comple-
tou quinze anos e 14 milhões de catalisado-
res produzidos.

Pintura nova
Já está em operação a nova linha de pintu-
ra final da fábrica da Scania de São Bernar-
do do Campo, SP. A empresa desembolsou  
R$ 100 milhões. 
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Fim da farra 
As recentes 
mudanças no 
PSI-Finame 
têm deixado os 
transportadores 
nada satisfeitos. 
Bem diferente 
do que ocorria 
há três ou quatro 
anos, quando 
as baixíssimas 
taxas de juros 
trasformavam 
caminhão novo em 
capital de giro ou, 
segundo um dos 
empresários do 
setor, até em casas 
de praia, carrões e 
barcos.
 

Fim
A Marcas Famosas, uma das mais antigas 
concessionárias da Volkswagen de São Pau-
lo, fechou as portas depois de 59 anos.

Schaeffler 
O Grupo Schaeffler tem novo comando na 
América do Sul: Jürgen Ziegler, assumiu a 
presidência na região em lugar de Ricar-
do Reimer este mês. Presidente da Merce-
des-Benz no Brasil de 2009 a 2013, Ziegler 
estava na Alemanha, atuando como consul-
tor, desde sua saída da Daimler.

Jaguar Land Rover 
Cronograma  oficial indica que a fábrica de 
Itatiaia, RJ, da Jaguar Land Rover deve entrar 
em operação no início de 2016. O Discovery 
Sport começa a ser fabricado lá com 30% a 
40% de índice de nacionalização.

Eficiência 1 
O MDIC publicou portaria com regulamen-
to complementar do Inovar-Auto no que diz 
respeito aos cálculos para obtenção da me-
lhoria da eficiência energética. O texto traz 
definições quanto ao uso de equipamentos 
que promovem economia de combustível, 
como o sistema start-stop. O governo fede-
ral prevê créditos adicionais para o uso deste 
tipo de equipamento. 

Eficiência 2
A portaria define também como será apli-
cado o cálculo de eficiência energética por 
montadora para aquelas que comercializam 
veículos híbridos ou elétricos no mercado 
nacional. Um fator de ponderação será apli-
cado e multiplicado pelos emplacamentos 
destes tipos de veículos realizados durante a 
vigência do programa Inovar-Auto.

“Não é nada simples 
colocar uma marca 

chinesa no nosso 
mercado. O brasileiro 

conhece automóvel. 
Sabe o que quer.”

Ivan Fonseca e Silva | ex-presidente da Geely 

no Brasil

Investigação 1
Empresas do setor automotivo estariam na 
lista de suspeitas de participar de esquema 
de suborno dentro da Receita Federal, as-
seguram reportagens de vários jornais bra-
sileiros. Foram citadas Grupo Caoa, Ford, 
Marcopolo e Mitsubishi. Procuradas pela re-
portagem da Agência AutoData, Ford e Mit-
subishi afirmaram, por meio de porta-vozes, 
que não comentariam o assunto.

Investigação 2
O Grupo Caoa disse não ter nenhuma re-
lação com a chamada Operação Zelotes e 
teria perdido os dois únicos processos que 
teve no Conselho Administrativo de Recur-
sos Fiscais, Carf. Já a Marcopolo afirmou, por 
meio de nota, desconhecer a investigação.  A 
companhia ressaltou que possui “programa 
de compliance que assegura rigorosos pa-
drões éticos e legais na condução de todos 
os seus relacionamentos com entes da ad-
ministração pública”.
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Fechou 
Depois de vinte anos de atividades a Delphi 
fechou, oficialmente no dia 1º de abril, sua 
fábrica de chicotes elétricos em Itabirito, 
MG, e dispensou oitocentos funcionários. 
Os principais clientes da unidade eram Fiat e 
Renault, que continuarão sendo abastecidas 
por outras unidades da companhia. 

PPG
A  PPG inaugurou fábrica de resinas e-coat 
em Sumaré, SP. Projeto de R$ 100 milhões.  E 
a vice-presidente sênior para revestimentos 
OEM do setor automotivo, Cindy Niekamp, 
assegura: “A PPG continuará investindo 
aqui. Já temos US$ 200 milhões aprovados 
para investir no mundo todo e o Brasil certa-
mente estará contemplado”.

ARaymond
A fábrica da ARaymond em Vinhedo, SP, ain-
da não chegou ao limite de sua capacidade 

O híbrido Prius será 
mesmo fabricado na 
unidade da Toyota de 
Piraporinha, em São 
Bernardo do Campo, 
SP, a partir de 2016 
em sistema MKD – 
processo de montagem 
final próximo ao 
CKD, porém com 
componentes nacionais 
somados a peças 
importadas. Os 
planos de produção 
foram apresentados 
ao prefeito de São 
Bernardo do Campo, 
SP, Luiz Marinho, que 
publicou informações 
e fotos do encontro em 
sua página pessoal de 
uma rede social.

produtiva, mas Alexander Picher, seu presi-
dente,  já considera a construção de mais uma 
fábrica em até cinco anos: “Devemos dobrar de 
tamanho até lá. Novos projetos e exportações 
nos fazem crer em um futuro promissor”.

Versa 
Já está nas concessionárias Nissan o Versa pro-
duzido em Resende, RJ. O sedã compacto já 
dispõe de 65% de conteúdo local, tem motores 
de 1 litro três cilindros e o 1,6 litro com sistema 
FlexStart, da Bosch. A montadora espera cres-
cer 20% nas vendas internas em 2015.

Federal- Mogul
Os mercados de reposição e exportação estão 
na mira da Federal-Mogul por meio de sua 
divisão Motorparts, fabricante de pastilhas, 
lonas, sapatas, fluidos e lubrificantes para sis-
temas de frenagem. José Roberto Alves, diretor 
geral, diz que pretende dobrar os negócios no 
Exterior em 2015.

Reprodução/Facebook
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Entrevista a Alzira Rodrigues, Décio Costa, George Guimarães, 
Márcio Stéfani e S Stéfani | redacaoad@autodata.com.br
Fotos | Rafael Cusato

Nunca os otimistas 
foram tão necessários

From the Top
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Neste mês comemora-se dez anos do 
anúncio da compra da MWM pela 
International. O balanço é positivo?
Essa união é um dos cases mais bem 
sucedidos da história da indústria 
automotiva brasileira. E é bom 
lembrar que aconteceu logo depois da 
Autolatina, uma iniciativa que não foi 
bem-sucedida. Era um desafio e fomos 
vitoriosos.

O momento econômico da época 
favoreceu o negócio? 
Naquela época o País vendia 2,4 
milhões de veículos e Lula [Luiz 
Ignácio Lula da Silva], em seu 
primeiro mandato, foi uma surpresa 
extraordinária. Ao contrário do que 
se imaginava, ele deu continuidade 
ao programa de Fernando Henrique 
Cardoso, o mundo se surpreendeu com 
seu governo e o Brasil ia muito bem. A 
Navistar havia investido com sucesso 
na Maxion em 1999 e quando, em 
2003, levamos a proposta de compra 
da MWM os americanos estavam 

motivados com os negócios por 
aqui. Não tivemos dificuldades para 
convencê-los.

Pode-se falar em dez anos de 
sucesso?
Vou dividir a história em três ciclos. 
O primeiro, de 2005 a 2008, é o ciclo 
virtuoso. Éramos uma empresa de 
US$ 500 milhões e produção de 105 
mil motores/ano e assumimos o 
compromisso de atingir US$ 1 bilhão 
até 2010. Os desafios, porém, eram 
muitos. Precisávamos da aprovação 
do CADE e, o mais difícil, precisávamos 
integrar culturas diferentes, a 
americana com a alemã. 

Como vocês lidaram com esse 
desafio?
Fizemos um trabalho diferente do 
que qualquer outra empresa faria. 
Respeitamos a cultura da MWM, que já 
tinha 50 anos de estrada, e em vez de 
trazer gente de fora olhamos o trabalho 
dos executivos das duas companhias, 

Em 13 de outubro de 2005, quan-
do o CADE aprovou a compra da 
MWM pela International, Wal-

dey Sanchez, presidente da nova com-
panhia e arquiteto do projeto, cum-
priu promessa feita em abril daquele 
ano, quando o negócio foi acertado, 
e concedeu entrevista para o From 
the Top da edição 195 da AutoDa-
ta. Passados dez anos do anúncio da 
compra Sanchez, presidente e CEO da 
Navistar Mercosul, retornou à editora 

com a edição de novembro de 2005 
em mãos, destacando ter sido aque-
la a melhor reportagem feita naquela 
oportunidade.

Convidado para traçar um balanço 
dos dez anos da empresa, Sanchez não 
se furtou a falar do atual momento 
político e econômico do País e do fu-
turo do setor e da companhia. Disse 
que a chegada de novos fabricantes 
de veículos ao País cria oportunidade 
para a empresa fazer novas parcerias e 

não descarta que, no futuro, a MWM 
venha a produzir motores a gasolina.

Sobre a nomeação do brasileiro Per-
sio Lisboa para a presidência das ope-
rações Navistar nos Estados Unidos 
disse ter sido uma indicação excelente 
para as operações locais: “Ele conhece 
nossos problemas e isso é muito bom 
para o nosso futuro. Nunca antes na 
história deste País os otimistas foram 
tão necessários como agora. Temos de 
acreditar”.

Respeitamos a 
cultura da MWM 
e em vez de 
trazer gente de 
fora olhamos 
o trabalho dos 
executivos das 
duas companhiasNunca os otimistas 

foram tão necessários

AD 308 - FromTheTop.indd   15 01/04/2015   15:54:12



16

AutoData Abril 2015

From the Top

escolhendo os mais capacitados para 
assumir as devidas posições. Quem 
foi comprado não se sentiu ameaçado. 
Os 2,8 mil funcionários perceberam 
que não era uma invasão, uma tomada 
de poder. O objetivo era juntar duas 
culturas e fazer algo diferente. 

E os clientes? Reagiram bem à união?
Esse foi nosso terceiro desafio. Alguns 
apoiaram, como Roberto Cortes [hoje 
presidente da MAN Latin America], 
mas nem todos tiveram tal postura. 
Teve cliente que nos via como uma 
ameaça. Acabamos mostrando que 
a MWM era uma fábrica de motor 
independente e que a International não 
queria usufruir da nova estrutura. Por 
fim nosso quarto desafio era decidir 
o que fazer com as duas fábricas, a de 
Canoas [RS] e a de Santo Amaro [SP].

Houve projeto de fábrica única?
Pensamos nesta possibilidade, mas 
muito cedo nos demos conta de que 
não havia como juntar as duas. O nível 
de verticalização era muito alto. Hoje 
até seria possível, passamos a comprar 
mais de fornecedores. Fizemos do 
limão uma limonada. Colocamos em 
Canoas uma fábrica de caminhões e 
terceirizamos muita coisa. O quinto 
desafio era consolidar os produtos, 
o que era viável, mas os clientes não 
queriam. Eles não queriam usar um 
produto que equipava o veículo do 
outro. Prevaleceu, então, a vontade do 
cliente.

Voltando a falar das pessoas: não 
houve disputa interna?

É natural, numa união, que cada 
um queira puxar a brasa para a sua 
sardinha. Nesse aspecto tomamos 
uma das decisões mais acertadas 
naquele momento. Usamos o 
aconselhamento de pessoas como 
André Beer, Luc de Ferran, Alexandre 
Risca, Gunther Matter, aproveitando 
suas respectivas experiências nas áreas 
de administração, técnica, de qualidade 
e financeira.  O resultado foi que já 
em 2008 superamos US$ 1 bilhão.
Chegamos exatamente a US$ 1,1 
bilhão e produção de 140 mil motores 
no ano.

Aí acabou o primeiro ciclo?
Exatamente. Iniciamos em 2009 o 
segundo ciclo, quando passamos 
pelo primeiro susto, a crise mundial 
que influenciou o moral brasileiro. O 
negócio de caminhões caiu de 163 mil 
para 120 mil unidades e nós caímos 
de 140 mil para 104 mil motores. Foi 
um trauma, assustou todo mundo. 
Enxergamos, no entanto, que o 
mercado retomaria rapidamente.

Mas a empresa não teve de fazer 
ajustes?
Como acreditávamos na retomada 
decidimos que se estivéssemos 
preparados estaríamos bem. Fui 
pessoalmente ao Sindicato dos 
Metalúrgicos de São Paulo conversar 
com o presidente, Miguel Torres, da 
Força Sindical, para propor redução de 
jornada e de salário de 20% para todos 
os funcionários, incluindo os diretores. 
Daí fomos para o Rio Grande do Sul e 
fechamos o primeiro acordo do gênero 

O resultado foi 
que já em 2008 
superamos US$ 1 
bilhão. Chegamos 
a US$ 1,1 bilhão 
e 140 mil motores 
produzidos no 
ano. 
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0,9% de crescimento. O mercado de 
caminhões caiu 40%, para 132 mil 
unidades, e nossa produção baixou 
25%, para 112 mil. Em 2013 houve 
recuperação, para respectivamente 
187 mil e 139 mil unidades, mas em 
2014 vendas e produção voltaram a 
cair.

Como o board mundial vê tudo isso?
Temos uma história de altos e baixos e 
sempre soubemos administrar isso.

Quais os fatores que influenciaram 
os negócios nos últimos anos?
Em primeiro lugar é preciso destacar 
que vivemos uma crise de confiança. 
Começou no mensalão e segue no 
petrolão. Na área automotiva tivemos 
a questão da verticalização. A Toyota 
começou esse movimento e todo 
mundo resolveu fazer seu próprio 
motor. Dois parceiros nossos, a GM 
e a MAN, resolveram seguir esse 
caminho. Do limão resolvemos fazer 
uma limonada e propusemos nós 
fazermos o motor com a tecnologia 
deles, fechando contratos com 
GM e MAN. Foi outra quebra de 
paradigmas.

A chegada de novos fabricantes de 
veículos abre oportunidades para a 
empresa?
Sem dúvida. Por que quem está 
chegando tem de investir em fábrica 
de motor se estamos aqui? Temos 
a expertise e podemos oferecer 
o produto. No futuro deveremos 
inclusive fazer motor a gasolina. A 
verticalização criou essa oportunidade.

com um Sindicato da CUT, o de Canoas, 
presidido na época por Paulo Chitolina. 
Foi uma quebra de paradigmas. 

A produção retornou aos 140 mil?
Já em 2010 voltamos a esse patamar. 
Naquele ano o PIB cresceu 7,5% e 
o mercado de caminhões chegou a 
189 mil unidades. Era um milagre 
econômico e 2011 foi ainda melhor, 
com 223 mil caminhões e 148 
mil motores MWM. Atingimos 
faturamento de US$ 1,4 bilhão.

Mas a economia e o mercado 
desaceleraram depois, não é?
É o período que chamamos de terceiro 
ciclo ou a era da incerteza. Começa 
em 2012, quando o PIB baixou para 

No período 
de dez anos 
lançamos 215 
produtos, dos 
quais 22 em 
2014. Temos mais 
33 lançamentos 
programados para 
este ano.
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E a NC²? Não deu certo?
A NC² evolui em alguns lugares e 
aqui não. Por razões estratégicas a 
descontinuamos em 2011. Daí veio a 
ideia de fazer caminhão International 
na Agrale e depois em Canoas. A vida 
está difícil, mas está lá funcionando.

Como é a atuação da MWM no 
mercado de reposição?
O aftermarket nunca foi tão importante 
para nós como é hoje. Tínhamos 275 
distribuidores em 2005 e este ano 
chegamos a 514. Isso eleva nosso 
faturamento até porque a reposição 
propicia melhores resultados do que as 
vendas para as montadoras. Atingimos 
receita de R$ 350 milhões em 2014, 
quase o dobro de dez anos atrás.

Houve aumento de concorrência na 
área de motores diesel?
Em 2005 éramos onze fabricantes, 
incluindo as montadoras, e agora 
são dezoito. É um desafio, temos 
de concorrer com outras dezessete. 
Partimos, então, para parcerias globais.

Com quem são essas parcerias?
Temos acordo com a DongFeng, 
fornecendo motor 3.0, joint venture 
com a Mahindra, na Índia, e com a 
JAC, para quem forneceremos 120 mil 
motores 3.2, dos quais 30 mil este ano. 

Quais outras realizações o senhor 
destacaria nestes dez anos?
Lançamos no período 215 produtos, 
dos quais 22 em 2014. E temos mais 
33 lançamentos programados para 
este ano. No período o investimento 

O aftermarket nunca foi tão importante. 
Tínhamos 275 distribuidores em 
2005 e este ano chegamos a 514. A 
reposição propicia resultados melhores 
do que as vendas para as montadoras.
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da Navistar nos Estados Unidos, José 
Eduardo Luzzi, à frente da MWM, e 
Guilherme Ebeling, na International. E 
quero destacar o Projeto Formare, com 
quinhentos alunos formados.

E o futuro...
Claro que o PIB projetado para menos 
0,5% este ano preocupa. Mas da 
mesma forma que em 2009, a crise 
passará. Os fundamentos são sólidos 
e estão todos aí. É uma questão de 
retomar a confiança política.

Quais são as tendências dos 
negócios Navistar?
A tendência é de novas parcerias. Elas 
são inexoráveis. Principalmente com 
os fabricantes que estão chegando e 
têm interesse em produção local de 
motores para acelerar o projeto aqui.

Como será a evolução dos motores
Acreditamos em motores diesel 
híbridos e vamos ampliar as soluções 
entregues aos clientes. Já temos 
projeto nessa direção, com parcerias 
em powertrain e não só motor. 
Venderemos soluções. Quero ser 
parceiro para fazer o powertrain inteiro, 
entregando o conjunto completo ou 
fazendo dentro da fabricante.

A nomeação de Persio Lisboa nos 
Estados Unidos é favorável às 
operações brasileiras?
O Persio lá nos ajuda muito. Ele 
conhece nossos problemas e isso é 
muito bom para o nosso futuro. Nunca 
antes na história deste País os otimistas 
foram tão necessários como agora. 

chegou a US$ 1 bilhão, envolvendo 
uma série de desenvolvimentos, 
incluindo o Euro 5. Somos o único 
fabricante de motor com centro de 
engenharia aqui no Brasil. Exportamos 
para o México mais de 21 mil motores 
nos últimos cinco anos e voltamos a 
produzir na Argentina.

Quais são os lançamentos que o 
senhor destacaria?
Os motores MAR1, por exemplo. Fomos 
a primeira empresa à atender a nova 
legislação Conama. E vale destacar ainda 
que recebemos 21 prêmios AutoData, 
fora mais cinco da Maxion, e fomos três 
vezes a empresa do ano. Sem contar 
vários prêmios de nossos clientes.

E a área de caminhões?
Iniciamos em 2013 a produção 
dos caminhões International em 
Canoas e usamos toda expertise da 
MWM nesta iniciativa. Investimos 
no Euro 5, lançamos o Durastar e 
ganhamos licitação do Ministério 
de Desenvolvimento Agrário para 
fornecimento de 889 caminhões para 
834 prefeituras.

Quanto a empresa faturou nestes 
dez anos?
Atingimos R$ 10,5 bilhões de 
faturamento, dos quais cerca de 
10% foram direcionados para 
investimentos. Foram 1,3 milhão 
de motores vendidos em dez anos, 
sendo que em 62 anos vendemos 4,1 
milhões. A empresa está firme e forte. 
Formamos três presidentes, Persio 
Lisboa, hoje presidente de operações 

Atingimos 
R$ 10,5 bilhões 
de faturamento, 
dos quais cerca 
de 10% foram 

direcionados para 
investimentos
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O segmento de utilitários es-
portivos compactos no País 
não será mais o mesmo da-

qui para frente. Boa parte das fabrican-
tes presentes por aqui preparam suas 
armas para seduzir o consumidor. A 
Honda é uma delas com o  lançamento 
do HR-V. Nesta arena de disputa am-
pliada, o modelo já nasce com a árdua 
tarefa de vender 50 mil unidades em 
2015 ou cerca de 6 mil por mês até de-
zembro. Isso em ambiente pouco com-
prador, que registrou queda de 22% 
nas vendas no acumulado do primeiro 
bimestre do ano.

O recuo momentâneo nos negócios, 
no entanto, não tira o sono dos repre-
sentantes da fabricante, que apostam 

Para criar raízes
Michele Loureiro, de Brasília, DF Michele@autodata.com.br | michele@autodata.com.br

A participação da montadora encer-
rou 2014 em 4,2%, índice que em fe-
vereiro saltou para 5,5% – isso porque 
a Honda foi a única das dez maiores 
fabricantes de veículos a não apresen-
tar recuo nas vendas nesse começo de 
ano, mesmo sem ainda ter o novo veí-
culo no mercado. 

O modelo global da montadora ja-
ponesa – também chamado de Vezel 
em alguns mercados – é fabricado na 
unidade de Sumaré, SP, e na Argentina. 
Por aqui, a oferta é baseada em três 
versões, de R$ 70 mil a R$ 88,7 mil, 
todas dotadas de motor 1.8 VTEC. A 
versão de entrada com câmbio manu-
al deve responder apenas por 1% do 
mix de vendas. Somada à opção auto-

O HR-V, novo SUV compacto da Honda, é o modelo 
estratégico da fabricante para ampliar sua participação
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na boa receptividade do mercado pelo 
modelo. A intenção é atrair o consumi-
dor que busca alternativas ao segmen-
to de sedãs, mas não querem migrar 
para os SUVs maiores. “O HR-V tem 
um toque de cupê e a versatilidade de 
uma minivan”, define Issao Iamaguchi, 
presidente da Honda na América do 
Sul. “É um veículo com foco urbano, 
mas que pode perfeitamente ser usa-
dos para outras atividades.” 

PARTICIPAÇÃO –  Para o executivo, o 
HR-V é “resultado de um projeto para 
criar raízes no Brasil, e tem tudo para 
cumprir com sua missão de estabe-
lecer um novo segmento na Honda e 
ampliar nossa fatia de mercado”.
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mática, chegará a 14%. Já a opção mais 
completa, portanto a mais cara, deve 
ficar com a maior fatia: 46%, pelas 
contas da montadora. 

O HR-V está nas 217 concessioná-
rias da fabricante desde 20 de março 
e, segundo o diretor comercial Sérgio 
Bessa, a rede ganhará mais treze locais 
de venda até o fim do ano. “Termina-
remos 2015 com 230 concessionárias. 
Os novos pontos serão abertos priori-
tariamente em cidades mais afastadas 
das capitais e na região Nordeste.”

O HR-V é o primeiro veículo com 
produção nacional a ter o sistema 
Brake Hold de série: a tecnologia ofe-
rece controle elétrico do freio – mes-
mo que o condutor tire o pé do pedal o 
veículo permanecerá parado e, ao ace-
lerar, o freio é automaticamente libe-
rado, oferecendo assim mais conforto 
em situações de congestionamento.

A versão topo de linha do HR-V pos-
sui retrovisores com rebatimento elé-
trico dotado de função Tilt Down, que 
ajusta para baixo automaticamente 
o espelho direito quando o motorista 
engata a marcha à ré, facilitando a vi-
sualização da calçada durante a execu-
ção da manobra.

O modelo tem trinta opções de 
acessórios, sendo dezenove itens ex-
ternos e onze internos. Dentre as op-
ções de personalização estão grade 
dianteira cromada, aplique frontal no 
para-choque, bagageiro de teto com 
suporte para bicicleta, pedaleiras es-
portivas e soleiras iluminadas.

O HR-V será comercializado com 
três anos de garantia, sem limite de 
quilometragem. 

O oferta do 
Honda HR-V é 

baseada em três 
versões, todas 

com motor 1.8 
VTEC e opção 

de câmbio 
automático

SUMARÉ – Com o novo modelo, 
a Honda aumentará seu volume de 
produção em 7,7% neste ano. Segun-
do Sérgio Bessa, diretor comercial da 
montadora, para que 140 mil veículos 
deixem as linhas de montagem da fá-
brica de Sumaré, a unidade trabalhará 
próxima de 17% além de sua capacida-
de nominal. O limite teórico da fábrica, 
com 3,5 mil funcionários, é de 120 mil 
veículos /ano. A Honda negociou ho-
ras extras com o sindicato local e os 
dois turnos de produção terão de dar 
conta de ampliar o volume de veícu-
los. “Tudo será feito dentro dos limites 
das leis trabalhistas. Negociamos com 
o sindicato e achamos que as horas ex-
tras eram a melhor solução.”

Em 2014 a unidade já trabalhou 
além de sua capacidade e respondeu 
por 130 mil unidades. Neste ano o 
volume ainda maior deve-se ao HR-V, 
que demandará 43 mil unidades, ou 
pouco mais de um terço da capacidade 
produtiva local. “Para iniciar a produ-
ção do novo SUV reduzimos os volu-
mes de City e Civic em Sumaré. Além 
disso ainda vamos trazer mais sete mil 
unidades do HR-V da Argentina, para 
garantirmos que não faltarão veículos 
em oferta no Brasil.”

Ainda este ano a Honda inaugura a 
fábrica de Itirapina, SP, o que aliviará 
sua restrição de capacidade, levando-a 
ao dobro da atual. A unidade começa-
rá a produzir, em fase de testes, no mês 
de novembro. “Em dezembro a produ-
ção já começa para valer e vamos des-
tinar o Fit para a unidade. Desta forma 
a planta de Sumaré ficará com mais 
espaço disponível.”
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O veterano Renault Duster já 
vendeu mais de 150 mil uni-
dades desde que foi lançado 

em 2011 e foi repaginado para garan-
tir volume na casa de 45 mil carros em 
2015, ano de baixa de mercado esti-
mada em 16% por Olivier Murguet, 
presidente da Renault.

Como fez com Logan e Sandero, mas 
de maneira menos radical, a empresa 
alçou o Duster a um novo patamar: 
com novos materiais no acabamento, 
mais preocupação com desenho, con-
forto e o menor preço do segmento.

São cinco versões: a de entrada, Ex-
pression 1.6 16V com câmbio manual, 
teve preço estabelecido em R$ 63 mil. 
As intermediárias são Dynamique 1.6 
16V manual, R$ 68 mil, e Dynamique 
2.0 16V manual a R$ 73 mil e automá-
tica a R$ 76 mil. A topo de gama é a 
Dynamique 2.0 16V 4x4 manual, por 
R$ 78,5 mil.

A cabine está bem diferente da ge-
ração anterior: painel, peças, texturas e 
tecidos mais agradáveis ao toque, aca-
bamento em preto no console central 
e bancos mais ergonômicos fazem a 
diferença. O ruído também diminuiu, 
o que aumenta o conforto a bordo.

Bem-vindo de novo
Viviane Biondo, de Campinas, SP | viviane.biondo@autodata.com.br

A conectividade a bordo também 
ganhou atenção. Por meio do Media 
NAV Evolution, nova geração do Me-
dia Nav, o motorista pode receber 
informações como as de trânsito em 
tempo real, com atualizações da tec-
nologia TMC, Traffic Message Channel.

Por fora são novos os para-choques, 
faróis, lanternas de LED, grade frontal, 
barra no teto, rodas e maçaneta do 
porta-malas.

Renault Duster reestilizado chega para fazer frente a novos concorrentes e manter 
vendas na faixa de 45 mil unidades

D
iv

ul
ga

çã
o/

Re
na

ul
t

Na mecânica, o motor 2.0 16V flex 
ganhou 6 cv e a 1.6 16V 1 kgfm a mais 
de torque – e ambos ganharam nota A 
em consumo no PBEV, Programa Brasi-
leiro de Etiquetagem Veicular.

Ainda que projete baixa de vendas, 
Olivier Murguet, presidente de Re-
nault está confiante: “Será um ano di-
fícil, mas que não nos assusta. Não se 
trata de crise e, mesmo com a queda, 
são volumes consideráveis”.
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Os anos 70 mal haviam come­
çado e um jovem fotógrafo 
italiano dedicava dias a so­

brevoar de helicóptero os arredores 
de Belo Horizonte, MG, a pedido da 
Fiat. Sua missão era registrar, ainda em 
branco e preto e papel, a enorme área 
e todas as etapas da construção da pri­
meira fábrica da montadora aqui.

O agora veterano Umberto Cerri, o 
fotógrafo, bem que poderia ter repe­
tido essa história nos últimos quatro 
anos, desta vez sobrevoando Goia­
na, cidade pernambucana localizada 
quase na divisa com a Paraíba. Desde 

Ontem, hoje, amanhã
Redação AutoData | redacaoad@autodata.com.br

2011 máquinas e operários trabalha­
ram para erguer lá a segunda fábrica 
de automóveis da empresa no Brasil, 
ainda que agora sob o nome FCA, de 
Fiat Chrysler Automobile, inclusive 
com outro logotipo, o da Jeep, destaca­
do nos prédios e uniformes.

Sobrevoos e clicks, contudo, se en­
cerrariam em 28 de abril próximo, 
quando autoridades e executivos mun­
diais do conglomerado ítalo-ameri­
cano, surgido em 2009 e consolidado 
no transcorrer do ano passado, inau­
gurarão oficialmente a unidade que, na 
verdade, desde o mês passado produz 

Complexo 
industrial em 
Pernambuco 
e Renegade 
conectam passado 
e futuro da Jeep e 
da FCA no Brasil
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o utilitário esportivo Renegade (veja na 
pág. 34).

De qualquer forma seria no mínimo 
mais uma boa história a conectar, após 
quase quarenta anos, dois momen­
tos similares da empresa no Brasil. 
Outra coincidência: Goiana, na Zona 
da Mata pernambucana, é, digamos, 
tão exótica para uma fábrica de auto­
móveis hoje quanto a mineira Betim 
naqueles idos dos anos 70, quando a 
indústria automotiva era quase uma 
prerrogativa da região do Grande ABC.

A cidade, com cerca de 80 mil habi­
tantes, foi escolhida no transcorrer de 
2011, meses depois de Cledorvino Be­
lini, à época presidente apenas da Fiat, 
assentar simbolicamente, em 28 de­
zembro de 2010, pedra fundamental 
do agora Polo Automotivo Jeep, como 
a FCA o batizou, em área próxima ao 
porto de Suape, a mais de 100 quilô­
metros de Goiana.

Na ocasião, além de não se saber o 
local exato da futura fábrica, especu­
lava-se que a Fiat planejava produzir 
nela um subcompacto e que as primei­
ras unidades chegariam às ruas menos 
de três anos depois. 

A agora fábrica da FCA é a primei­
ra da Jeep fora dos Estados Unidos – 
modelos da marca são produzidos na 
China e na Europa, mas sempre em 
plantas originalmente Fiat. O próprio 
Renegade é fabricado desde o ano pas­
sado na Fiat de Melfi, no Sul da Itália.

MUDANÇAS – Não só localização, 
produto e marca mudaram desde a 
solenidade dos últimos dias de 2010. 
De lá para cá Fiat e Chrysler se uniram 

sob a sigla FCA, mudaram a sede da 
companhia para a Holanda e abriram 
capital na bolsa de Nova York, nos 
Estados Unidos, em cerimônia que, 
curiosamente, contou com uma ban­
deira do Brasil.

O próprio mercado automotivo bra­
sileiro inverteu sua curva de lá para cá. 
Em 2010 as vendas cresceram 12%, 
para 3,5 milhões de unidades – o mes­
mo resultado do ano passado e mais 
do que analistas esperam para 2015. 
O que não mudou foi a condição de 
líder de mercado da Fiat, ainda que a 
participação tenha recuado de 22,8% 
para 21% no período.

A fábrica, empreendimento de R$ 7 
bilhões, ocupa terreno de 14 milhões 
de m2 e, em plena capacidade, poderá 
produzir anualmente 250 mil veículos. 

Mas a linha que agora trabalha ex­
clusivamente para o Renegade será 
compartilhada com pelo menos outros 
dois produtos com a mesma platafor­
ma, conforme adiantou a própria FCA 
em maio de 2014, durante o chamado 
Investor Day, encontro com empresá­
rios, fornecedores e sindicalistas reali­
zado em Auburn Hills, Michigan, perto 
de Detroit, quando a empresa exibiu 
seus planos globais até 2018.

Os dois novos modelos já estão 
bem encaminhados nas planilhas e 
projetos da empresa. Embora ainda 
não haja confirmação oficial, um deles 
será uma inédita picape média Fiat. A 
ideia é que esteja em produção ainda 
no segundo semestre deste ano. 

O terceiro, muito provável, será 
outro representante Jeep. Afinal, na 
mesma apresentação global do ano 

2010	| �Dezembro 
Anúncio da fábrica e 
assentamento da pedra 
fundamental em Suape

2011	| �Agosto 
Confirmação da fábrica em 
Goiana

	 | �Dezembro 
Primeiras contratações

2012	| �Janeiro 
Início da terraplenagem

	 | �Setembro 
Começam as obras civis

	 | �Dezembro 
Anúncio da fábrica de 
motores

2014	| �Março 
Confirmação da produção 
do Jeep Renegade

	 | �Abril 
Anúncio do centro de 
engenharia em Recife

	 | �Outubro 
Renegade é apresentado no 
Salão do Automóvel de São 
Paulo

2015	| �Fevereiro 
Início da produção comercial

	 | �Março 
Lançamento do Renegade

	 | �Abril 
Inauguração da fábrica de 
Goiana

De Suape  
a Goiana
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passado, a FCA calculava que apenas a 
produção Jeep no Brasil chegará a 200 
mil veículos anuais até 2018.

Assim, como asseguram os execu­
tivos da FCA, a fábrica seguirá como 
unidade Jeep, condição assumida 
apenas no ano passado, após a fusão 
oficial da Fiat com a Chrysler. A unida­
de contará com linha de motores tam­
bém, investimento decidido somente 
em 2012, já com as obras do complexo 
em andamento.

DESDE MARÇO – O Renegade che­
gou às concessionárias em março com 
boa parte de componentes nacionais 
– a FCA fala em dispor, idealmente, de 
algo como 80% de peças brasileiras no 

SUV –, alguns já fornecidos por siste­
mistas e outras empresas instalados 
ao lado da fábrica. Outros parceiros 
devem chegar à região numa segunda 
etapa, em área dedicada a 15 quilôme­
tros da fábrica da FCA.

Mas a presença da FCA em Pernam­
buco se estenderá bem além do entor­
no de Goiana, chegará à Capital, Reci­
fe, onde está sendo erguido um centro 
de engenharia, e, ainda mais para o 
Sul do Estado, ao porto de Suape, cujo 
pátio concentrará veículos importados 
para vendas nas regiões Norte e Nor­
deste e também os modelos produzi­
dos em Goiana para exportação.

O Renegade é vendido em rede ex­
clusiva (veja na pág 46). É a primeira 
vez no mundo que a marca tem esse 
deferimento. São inicialmente cerca 
de oitenta pontos de venda, número 
que deverá crescer 50% até o fim do 
ano que vem. A julgar pela campanha 
publicitária intensa, iniciada dois me­
ses antes do lançamento, o movimen­
to nessas novas lojas deverá ser inten­
so nestes primeiros dias.

Até mesmo porque a mais nova 
marca com produção nacional, de cer­
ta forma, é velha conhecida dos brasi­
leiros. E não por ter ganhado as ruas do 
País depois da abertura comercial, em 
1990. Mas por um longo passado, que 
tem raízes também em Pernambuco, 
mais precisamente em Jaboatão dos 
Guararapes (veja na pág. 42).

Por assim dizer, não se trata então 
de um começo, mas de um recomeço 
após longo hiato. Recomeço com ares 
de princípio de nova epopeia a ser re­
contada daqui a quatros décadas.

A presença 
da FCA em 

Pernambuco 
ultrapassará 

Goiana, com 
centro de 

engenharia em 
Recife e pátio no 

Porto de Suape 
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Saudosos e veteranos jipeiros 
devem estranhar o Renegade. 
Afinal, além da marca e da tra-

dicional grade dianteira, o novo Jeep 
nacional não guarda quase nenhuma 
relação com o modelo produzido aqui 
há cerca de meio século. 

É verdade que ambos superam com 

Forma e 
conteúdo

George Guimarães, do Rio de Janeiro, RJ | gguimaraes@autodata.com.br

galhardia terrenos dignos de legítimos 
veículos off-road. O novo modelo, po-
rém, muito mais em função da tecno-
logia, enquanto o velho Jeep se vale de 
seu DNA de veículo militar. 

Se no antigo o conforto era um item 
desnecessário, e portanto inexistente, 
no projeto do Renegade teve relevân-

Renegade prima pelo acabamento e nível de 
equipamento, alguns inéditos em modelos nacionais 

cia em demasia. Mesmo em trilhas. A 
Jeep apresenta o Renegade como um 
SUV compacto “de caráter mais ur-
bano, mantendo-se fiel à capacidade 
4x4”. Não deixa de ser verdade. Tanto 
que não é exagero dizer que o Rene-
gade são dois veículos em um, caso se 
leve em conta apenas motor e câmbio. 
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Sim, porque são gritantes as dife-
renças de desempenho e virtudes das 
versões dotadas do importado motor 
2.0 MultiJet II turbo de 170 cv a die-
sel – integrado a câmbio automático 
de nove marchas e tração 4x4 –, com 
relação às equipadas com os 1.8 16V 
E.torQ Evo, fabricado no Paraná. As 

primeiras entusiasmam, as flex pare-
cem destinadas apenas a garantir as 
esperadas vendas e consequente lide-
rança do segmento proclamada pela 
direção da empresa na ocasião do lan-
çamento do modelo, no fim de março.

Além dos desempenhos a sugeri-
rem essa tese, os preços a confirmam. 

A versão mais barata com motor 1.8 
flex chegará ao mercado em junho por  
R$ 67 mil, a com motor diesel mais 
acessível tem preços a partir de R$ 100 
mil. Ou seja, quase 50% mais cara: um 
carro popular de troco. 

Se é verdade que além do motor a 
diesel estão contidos nessa diferença 
a própria tração nas quatro rodas e o 
câmbio de nove velocidades, também 
é verdade que o consumidor não tem 
escolha: ou leva o pacote todo ou ne-
cessariamente parte para as versões 
flex, que dispõem opcionalmente de 
outro câmbio automático – de seis 
velocidades – e não contam com 4x4. 

E são com elas, naturalmente, que 
a Jeep espera conquistar a maioria de 
suas vendas. As equipadas com o mo-
tor diesel, calcula Sérgio Ferreira, dire-
tor da marca Jeep para América Latina, 
devem responder por não mais do que 
22% do total negociado. O Renegade 
tem duas versões de acabamento – 
Sport e Longitude – que podem ter 
motor  flex e diesel e mais a Trailhawk, 
topo da gama – e preço a partir de 
R$ 117 mil –, só com motor diesel. A 
Sport é a única versão a dispor de câm-
bio manual. 

Todas, porém, muito bem equipa-
das, com grande pacote de itens de 
conforto e segurança. O modelo inova 
em alguns: é o primeiro veículo nacio-
nal a ter sistema autônomo de estacio-
namento, por exemplo, e os faróis são 
de xenônio.

A Jeep enumera sessenta disposi-
tivos relacionados à segurança. Além 
dos obrigatórios air bags dianteiros e 
freios ABS, o Renegade tem de série 

Divulgação/FCA
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controles de tração, de estabilidade, de 
anticapotamento e de estabilidade de 
reboque em todas as versões. Há siste-
ma eletrônico de controle  de descida 
e de monitoramento de ponto cego. O 
pacote opcional Safety oferece ainda 
air bags laterais, de cortina e de joelhos 
e sistema de monitoramento da pres-
são dos pneus.

O freio de estacionamento é ele-
trônico, dispensa a alavanca e a inter-
venção do motorista para ativá-lo ou 
desativá-lo. A tração 4x4 é acionada 
instantaneamente sempre que neces-
sária, sem qualquer intervenção do 
motorista. O sistema conta ainda com 
cinco modos de operação: automático, 
neve, areia/lama e pedra exclusiva-
mente na versão Trailhawk.

O padrão de acabamento chama a 
atenção. Mesmo em áreas menos no-
bres, nota-se cuidado com materiais e 

encaixes. O quadro de instrumentos 
pode ter uma centena de configura-
ções, combinando cores e informações 
em tela colorida de 7 polegadas. De-
pendendo da versão a tela do sistema 
multimídia pode ter 5 ou 6,5 polega-
das, sempre com conexão Bluetooth, 
comandos de voz e GPS.

A Jeep oferece, como opcionais, dois 
tipos de teto solar: um amplo de vidro 
e outro, batizado de My Sky, compos-
to por dois painéis de poliuretano re-
movíveis que podem ser acomodados 
no porta-malas – solução inédita no 
Brasil. Mas a lista de opcionais e aces-
sórios vai muito além. O cardápio da 
Mopar, empresa da FCA, tem 71 itens 
para personalização, desde adesivos 
até suporte para bicicleta no teto.

Assim como os veículos importados 
da marca,  o  modelo produzido em 
Pernambuco tem garantia de três anos 
sem limite de quilometragem.

 As revisões programadas das ver-
sões flex são feitas a cada 12 mil quilô-
metros – ou um ano – até 72 mil km. 
As equipadas com motor a diesel têm 
intervalos de 20 mil km –ou um ano – 
até 120 mil km.

Base comum – O Jeep Renegade 
é o primeiro veículo da FCA que uti-
liza a plataforma denominada Small 
Wide 4x4, que possui componentes 
intercambiáveis comuns. Assim é pos-
sível alterar distância entre-eixos, bi-
tola dianteira, bitola traseira, balanço 
dianteiro, comprimento e largura nas 
linhas de veículos e desenvolver vários 
modelos sobre ela. Em síntese: vem 
muita novidade por aí!

O Jeep Renegade 
possui as versões 

de acabamento 
Sport e Longitude, 
com motor flex ou 
diesel, e a topo da 

gama Trailhawk
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Célia Ferreira, pernambucana de 
Goiana, não esconde seu entu-
siasmo com a chegada da FCA, 

Fiat Chrysler Automobile, na cidade. E 
não é para menos. Ainda no ano pas-
sado, quando as obras da nova fábrica 
ainda estavam em andamento, inves-
tiu na climatização do seu restaurante 
Japumim, inaugurado há vinte anos, e 
abriu a 200 metros uma segunda uni-
dade para dar conta do aumento do 
movimento no local.

“É italiano, francês, romeno, gente 
dos Estados Unidos, vem todo mundo 
aqui”, comemora a microempresária. 

A cidade agradece

Alzira Rodrigues | alzira@autodata.com.br

“Antes já atendíamos alguns turistas de 
fora que vinham uma vez e voltavam, 
mas agora o movimento é intenso.” 
Sem falar nenhuma outra língua além 
do português carregado pelo simpáti-
co sotaque nordestino, Célia diz que 
se vira no atendimento. “Às vezes eles 
escrevem em inglês para me ensinar 
e eu leio do jeitinho que está escrito”, 
conta em meio a risadas. “Mas tenho 
dificuldade com essa língua. Já romeno 
eu arrisco um pouco.”

De quinze funcionários passou para 
quarenta, funcionando em regime 
self-service. “Temos de tudo, inclusive 

Restaurante e pousada dobram de tamanho para dar conta do novo movimento em 
Goiana. E Pernambuco comemora alta do PIB e da massa salarial do Estado. 

camarão”. A segunda unidade do Japu-
mim, por enquanto, só atende no café 
da manhã e almoço. O próximo passo 
será abrir à noite, só que no sistema a 
la carte para oferecer algo diferente, 
ainda inexistente na cidade.

Também otimista com a produção 
do Jeep Renagade em Goiana está o 
empresário Roberto Salgueiro Filho, 
dono da Pousada Manguezais, locali-
zada no distrito de Atapuz. Com casa 
de veraneio da praia de mesmo nome, 
a família Salgueiro Filho decidiu trans-
formá-la em uma pousada, que veio 
a ser inaugurada em 2012 com doze 
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quartos. “Já sabíamos da vinda da Fiat, 
mas não imaginávamos que acabaría
mos tendo uma parceria com eles. 
Sempre que vinha gente de fora nós 
recebíamos e resolvemos ampliar a 
pousada para melhor atendê-los.”

Salgueiro Filho calcula que o in-
vestimento no local ficou na faixa de  
R$ 1 milhão a R$ 1,5 milhão: “Parte 
nós bancamos e parte já foi fruto do 
faturamento maior decorrente do au-
mento do movimento”. Além de um 
novo bloco com mais doze quartos, 
erguido em terreno vizinho, adquiri-
do exclusivamente para a ampliação, 
foram construídos mais cinco na parte 
de cima do bloco existente, todos com 
vista para o mar. “É para o pessoal mais 
importante.” 

Com menos tradição turística do 
que o Sul do Estado, a região que faz 
divisa com a Paraíba deve receber mais 
turistas a partir de agora na opinião de 
Salgueiro Filho: “Somos uma reserva 
ecológica, na Zona da Mata Norte, e 
acredito que de dois a três anos da-
remos uma guinada. Todos os nossos 
funcionários são do povoado e tam-
bém compramos frutos do mar e arte-
sanato na região. Uma fábrica como a 
da Jeep certamente trará movimento e 
mais desenvolvimento econômico”.

ALÉM DA CIDADE – Os fenômenos 
Japumim e Pousada dos Manguezais 
não são isolados na cidade e nem no 
Estado. Já no ano passado, mesmo an-
tes de sua inauguração, o Polo Auto-
motivo Jeep contribuiu para o reforço 
do PIB pernambucano em 0,8%, se-
gundo estudo elaborado pela Ceplan, 

Consultoria Econômica e Planejamen-
to, e pela Diagonal Transformação de 
Territórios, atendendo pedido do go-
verno do Estado.

Para 2015, ainda com produção 
aquém da capacidade total de 250 
mil unidades, a ser atingida em 2018, 
o impacto na soma das riquezas pro-
duzidas no Estado deve chegar a 2,9%. 

O secretário de Desenvolvimento 
Econômico de Pernambuco, Thiago 
Norões, adianta que até 2020 o polo 
automotivo responderá por 6,5% de 
todo o PIB de Pernambuco: “A parti-
cipação da indústria de transforma-
ção no PIB pernambucano crescerá 
de 11,31% em 2013 para 12,32% em 
2020, quando o polo estiver em pleno 
funcionamento”.

Maior projeto da FCA no mundo, 
o Polo Automotivo Jeep de Goia-
na envolve investimento superior a  
R$ 7 bilhões. Com ele Pernambuco 
muda seu cenário industrial, como 
diz o economista e sócio-diretor da 
Ceplan, Aldemir do Vale Souza: “É um 
polo novo, que não existia no Estado. 
Até agora, a agroindústria do açúcar, 
que também faz parte do segmento 
de indústria de transformação, tinha o 
maior peso”.

O mercado de trabalho pernambu-
cano também ganha novo perfil, não 
só pela criação de novos postos, mas 
principalmente pela qualidade do em-
prego. Além da própria Jeep, chegam 
por lá novos fornecedores mundiais, 
alguns já instalados no primeiro par-
que de fornecedores do complexo de 
Goiana e outros que comporão um se-
gundo espaço do gênero. 

Até 2020 o polo 
automotivo de 

Pernambuco 
responderá por 
6,5% de todo o 

PIB do Estado, que 
saltará de 11,31% 

em 2013 para 
12,32%
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Segundo dados da Ceplan, na fase 
de operação serão criados 15 mil 
empregos diretos nos municípios de 
Goiana, Itapissuma e Igarassu e mais 
24,9 mil indiretos. Somente a fábrica 
da Jeep tem a pretensão de gerar, nesta 
fase, 4,5 mil novos postos de trabalho. 

As novas contratações terão impac-
to direto na massa salarial do Estado. 
Segundo Norões, espera-se um sal-
to de R$ 347 milhões em 2010 para  
R$ 2,3 bilhões em 2020, considerando 
apenas os três municípios diretamente 
ligados ao projeto – Goiana, Igarassu 
e Itapissuma, todos na Zona da Mata 
Norte: “Ou seja, R$ 1,95 bilhão de 
acréscimo na massa salarial”. 

REGIÃO – O secretário de Desenvol-
vimento Econômico do Estado lembra 
que apenas a fábrica Jeep traz consi-
go dezesseis empresas de autopeças 
em seu entorno e há planos para um 
segundo parque de fornecedores em 
um raio de até 20 quilômetros da plan-
ta produtiva. “É importante ressaltar 
ainda que a TCA, localizada na cidade 
de Jaboatão dos Guararapes, que na 
década de 1960 produzia veículos da 
marca Jeep, pertence hoje à FCA e fa-
brica componentes automotivos, mais 
especificamente chicotes elétricos”.

Lembra ainda da WHB Fundição, de 
Glória do Goiatá, Zona da Mata, que 
investiu R$ 110 milhões em uma uni-
dade que emprega 150 profissionais 
para fabricar, inicialmente, peças au-
tomotivas para motores, transmissão, 
suspensão, freios, tais como blocos de 
motor, cabeçotes e caixa de câmbio.
No caso específico de Goiana esti-

ma‑se um crescimento da população 
de 75,6 mil habitantes em 2010 para 
88,5 mil em 2020. “Em um cenário de 
tendências, ou seja, se nada aconteces-
se no território, a população em Goia-
na seria estimada em 80,5 mil habitan-
tes naquele ano”, avalia o economista 
Jorge Jatobá, também sócio-diretor da 
Ceplan. Projeta-se que do total de no-
vos habitantes 8,2 mil sejam atraídos 
especificamente pelos postos de traba-
lho gerados pelo polo automotivo. 

De acordo com a professora de 
pós-graduação em geografia da UFPE, 
Universidade Federal de Pernambuco, 
Ana Cristina Fernandes, é extensa a 
consequência da chegada desses no-
vos moradores para a região, visto que 
redimensionará a economia urbana 
como um todo: “O perfil da população 

torna‑se mais qualificado e bem pago, 
o que beneficia comércio e serviços”. 

De acordo com o estudo encomen-
dado pelo governo de Pernambuco , a 
receita corrente municipal de Goiana, 
oriunda dos principais tributos, tais 
como IPTU, ISS e cota-parte do ICMS, 
saltará de R$ 60,5 milhões em 2013 
para R$ 119,4 milhões em 2020 – e 
isso exclusivamente por causa da pre-
sença da Jeep. 

Sem dúvida uma grande oportuni-
dade para a cidade desenvolver a edu-
cação, a saúde e as condições de vida 
dos seus moradores, benefícios que 
se estenderão à região e ao Estado e 
certamente levarão empresários como 
Célia Ferreira e Roberto Salgueiro Fi-
lho a pensarem em novos investimen-
tos por lá.

Goiana ganha projeção nacional e 
passa a atrair mais turistas para as suas 
belas praias, como a Ponta das Pedras
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A vida dá muitas voltas, já disse-
ram diversas vezes filósofos e 
poetas. A ligação da Jeep com 

o Estado de Pernambuco é um desses 
casos e comprova de forma contun-
dente que esta frase representa a mais 
pura verdade e se aplica fielmente, e 
talvez como em poucos casos, tam-
bém à indústria automotiva.

A história da Jeep no Nordeste 
brasileiro está longe de começar em 
fevereiro de 2015, com os primeiros 
Renegade de série a sair das linhas de 
montagem de Goiana. Ela tem origem 
em 14 de junho de 1966, quando a 
Willys Overland brasileira, então de-
tentora da marca Jeep no País, inaugu-
rou fábrica em Jaboatão dos Guarara-
pes para produzir seu mítico utilitário 

Voltas que a vida dá
Marcos Rozen | rozen@autodata.com.br

A Jeep já produziu 
veículos em 
Pernambuco nos 
anos 60 e este 
foi justamente 
o ponto de 
partida para que 
a montadora 
retomasse esta 
condição em 2015

4x4 e também, depois, a picape Willys 
e a Rural.

A ideia, já naquela época, era explo-
rar os mercados do Norte e Nordeste, 
regiões ávidas por um veículo multiu-
so, sem medo de qualquer terreno ou 
desafio e que ainda fizesse as vezes de 
um trator ou animal de tração. E não 
havia nenhum outro veículo melhor 
para isso do que o Jeep Willys, que já 
era produzido na fábrica da montado-
ra no ABCD, na unidade do Taboão. 
Mas eram necessárias semanas e mais 
semanas até que os Jeep chegassem à 
metade de cima do País. Não demo-
rou muito para a fabricante enxergar 
a oportunidade de desbravar aqueles 
mercados produzindo localmente, 
como se diz agora.
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Os Jeep fabricados em Jaboatão 
dos Guararapes logo ganharam um 
apelido carinhoso, como era comum 
aos veículos na época – quem não se 
lembra até hoje dos VW Pé-de-Boi e Zé 
do Caixão? Para os Willys pernambu-
canos a alcunha foi Chapéu de Couro.

A maluquice da história começa 
com a venda da operação brasileira 
da Willys Overland para a Ford, ape-
nas um ano depois da inauguração 
da fábrica pernambucana. A marca do 
oval azul, porém, fechou o negócio por 
estar interessada apenas e tão somen-
te no chamado Projeto M, um sedã 
médio em desenvolvimento a partir 
de um projeto Renault que chegou às 
ruas como Corcel. A produção de uti-
litários no Nordeste, portanto, nada 
dizia à Ford na ocasião, e cessaria em 
seguida. A unidade, no entanto, seguiu 
de pé mais alguns anos produzindo – 
pasmem – luvas e uniformes utiliza-
dos pelos metalúrgicos nas fábricas da 
Ford do Taboão e do bairro do Ipiran-
ga, em São Paulo.

Tudo poderia ter acabado aí. Mas 
a vida dá voltas, lembra-se? Anos se 
passaram e a Jeep foi parar, em termos 
globais, nas mãos da AMC e depois 
da Chrysler. Enquanto isso, no Brasil, 
também no transcorrer dos anos 80, 
a Ford já desistira de fabricar os Jeep, 
inclusive no Taboão. E todo mundo 
seguiu seu caminho até que em uma 
determinada esquina Pernambuco e 
Jeep voltaram a se encontrar.

Graças à crise financeira global de 
2009 a Chrysler, Jeep incluída, foi pa-
rar nas mãos da Fiat – o plano de Ser-
gio Marchionne era arrebatar também 

A Chrysler no 
Brasil conta 
histórias de 
coincidências: 
do Estado onde 
hoje produz Jeep 
ao prédio da ex-
Tritec, no Paraná, 
de onde sai o 
motor.

a GM, mas acabou ficando mesmo só 
com a FCA, Fiat Chrysler Automobiles.

Um pouquinho depois a Fiat do 
Brasil viu uma imensa oportunidade 
de elevar sua capacidade produtiva 
no País a partir de um pacotaço de be-
nefícios fiscais, mas para usufruir das 
regalias precisaria já estar instalada 
na região Nordeste, o que não era o 
caso. O caminho escolhido então foi 
a aquisição de uma pequena empresa 
chamada TCA, Tecnologia em Compo-
nentes Automotivos, fabricante de chi-
cotes elétricos que tinha a Volkswagen 
como único cliente. A compra dessa 
empresa pelo Grupo Fiat, via Magneti 
Marelli, no fim de 2010, foi a origem 
de toda a negociação para que a com-
panhia construísse sua nova fábrica 
em Pernambuco.

E é aqui que aparece a tal esquina: 
a TCA estava instalada em Jaboatão 
dos Guararapes. E, sim, você já adivi-
nhou: exatamente no mesmo edifício 
que um dia abrigara a fábrica da Willys 
Overland.

DE NOVO – Há um capítulo à parte 
na história da Jeep no Brasil, ocorrido 
em meados dos anos 90. Quando a 
Chrysler voltou ao País, iniciou impor-
tações do Jeep Grand Cherokee – di-
versas unidades do modelo, então um 
símbolo de luxo e status, já circulavam 
aqui trazidas por importadores inde-
pendentes – e a Ford acionou a justiça 
pelo direito de uso do nome Jeep, que 
entendia ser seu desde a aquisição da 
Willys brasileira.

A Chrysler alegava que a Ford per-
dera esse status por não mais usar a 
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denominação em nenhum de seus 
modelos, e há vários anos – o último 
Jeep saíra do Taboão em 1983. A Ford 
então correu e lançou uma versão da 
picape Pampa batizada Jeep, de acaba-
mento espartano e tração 4x4. 

Um juiz deu ganho de causa à Ford, 
que até conseguiu que um lote de 
Grand Cherokee, já em porto brasi-
leiro, fosse parar no pátio do Taboão. 
Mais tarde as duas montadoras en-
traram em acordo e a titularidade do 
nome Jeep foi definitivamente transfe-
rida à Chrysler do Brasil.

Aqui mais uma vez a vida dá volta: 
fora a agora FCA, apenas uma monta-
dora tem unidade produtiva no Nor-
dest: a Ford, em Camaçari, Bahia.

TERCEIRA VEZ – Também não custa 
lembrar que esta é a terceira vez que 
a Chrysler produz no Brasil, ainda que 
jamais o tenha feito sob a marca Jeep. 
Na década de 50 a companhia mon-
tou, em regime CKD, modelos Dodge e 
Plymouth em joint venture com o Gru-
po Brasmotor. Anos depois, adquiriu a 
Simca, operação que em 1967 deu ori-
gem à Chrysler do Brasil, que produziu 
em São Bernardo do Campo, SP, a linha 
de sedãs grandes Dodge, como os Dart 
e os Charger, além do médio 1800, 
mais tarde Polara. Em 1981 a unidade 
foi adquirida pela Volkswagen, que en-
cerrou a produção de automóveis, mas 
manteve a divisão de comerciais, que 
daria origem à VW Caminhões e Ôni-
bus, hoje MAN.

A Chrysler retornou à condição de 
montadora brasileira em 1998, mais 
uma vez com a marca Dodge, agora 

Rural e CJ5 
continuaram a ser 
produzidos no País 
após a aquisição 
da Willys brasileira 
pela Ford

para a picape Dakota em Campo Lar-
go, PR. Em 2002, já parte do conglo-
merado DaimlerChrysler, a fábrica foi 
descontinuada.

Aqui há mais uma coincidência da 
vida da Chrysler com a da Fiat no Bra-
sil: ao lado da fábrica da Dakota em 
Campo Largo estava a vizinha Tritec, 
joint venture da Chrysler com a BMW 
para produção de motores, exportados 
para uso no Mini e, em menor escala, 
no Chrysler Neon. Em virtude da as-
sociação da Chrysler com a Daimler, a 
BMW aos poucos foi se desligando do 
negócio até abandonar o barco de vez, 
deixando a Tritec no limbo, inclusive 
provocando a interrupção da produ-
ção de motores ali. Até que em 2008 
a Fiat comprou a fábrica, reinaugurada 
em 2010 e ativa até hoje como parte 
da FPT, Fiat Powertrain Technologies.

A maior curiosidade da história é 
que o Renegade versão flex é equipa-
do com motor 1.8 fabricado justamen-
te nessa unidade ex-Tritec, que nasceu 
como pertencente à própria Chrysler. 
São as voltas que a vida, inclusive au-
tomotiva, dá.
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Sérgio Ferreira, diretor-geral da 
Chrysler Brasil e diretor da mar-
ca Jeep para América Latina, 

mesmo com muito insistência, nega‑se 
a revelar quantas unidades do Renega-
de a empresa espera vender este ano. 
Essa precaução, contudo, não o im-
pede de afirmar sem meias palavras: 
“Queremos a liderança do segmento 
de SUVs compactos”.

Ferreira permite-se ainda revelar 
que estima que metade dos compra-

Presença nacional
George Guimarães | gguimaraes@autodata.com.br

dores do SUV compacto deverá migrar 
da concorrência direta e outra metade 
do segmento de sedãs. Afirma, além 
disso, que o novo carro deve respon-
der por 90% dos modelos Jeep vendi-
dos no mercado interno em 2015 – e 
a marca responderá por 96% do total 
esperado pela Chrysler.

A Jeep calcula que o segmento de 
utilitários esportivos compactos deve 
crescer de 40% a 50% no Brasil em 
2015, considerando a chegada de no-

Marca Jeep contará com duzentas revendas com o objetivo de alcançar a liderança do 
segmento de utilitários esportivos compactos já em 2015

D
iv

ul
ga

çã
o/

FC
A

AD 308 - Polo Automotivo Jeep REDE.indd   46 01/04/2015   16:11:11





48

Especial Jeep

AutoData Abril 2015

vos concorrentes. No ano passado os 
SUVs compactos somaram 135 mil 
veículos, 3,5% do mercado interno. 
“Até 2018 devem chegar a 328 mil”, 
diz Ferreira.

50 MIL – Para efeito de cálculo não 
autorizado, são boas dicas. Soman-
do‑se ainda os quadros atuais e re-
centes do mercado e do segmento em 
particular, inclusive com a chegada de 
novos concorrentes, além de algumas 
escorregadelas nas declarações do 
próprio Ferreira, dá para arriscar que 
algo perto ou até superior a 50 mil uni-
dades devem estar projetadas nas pla-
nilhas da Jeep para o Brasil já em 2015.

Seria um número bastante con-
vincente levando-se em conta que 
a versão mais barata, que parte de  
R$ 67 mil, estará no mercado somente 
a partir de junho e que para ter motor 
a diesel – um dos grandes apelos do 
modelo, além da novidade e tradição 
da marca – o consumidor terá que 
desembolsar pelo menos R$ 100 mil. 
Ainda assim, acredita Ferreira, os Re-
negade a diesel devem responder por 
22% das vendas.

A equação que leva o executivo a 
tamanha certeza é composta pela for-
ça da marca, pelo próprio produto, seu 
ineditismo e as primeiras sondagens 
do público consumidor. Em pouco 
mais de três meses cerca de 20 mil 
pessoas candidataram-se a comprar o 
Renegade, informando no site da mar-
ca inclusive CPF, número de telefone e 
outros dados pessoais.

Outra prova de que a Jeep aposta 
firme em seu primeiro modelo nacio-

nal é a própria rede exclusiva de con-
cessionárias. Na primeira semana de 
abril inaugurou oficialmente 120 pon-
tos de venda em cerca de setenta mu-
nicípios. Até dezembro serão duzentas 
revendas em noventa cidades, ou qua-
se cinco vezes mais do que comparti-
lhava com Chrysler, Dodge e Ram no 
ano passado –que seguirão presentes 
em um quarto delas.

“Fizemos uma concorrência aberta 
entre revendedores Fiat e Chrysler e 
obtivemos mais de trezentas propos-
tas para compor a rede Jeep. A seleção 
levou em conta o potencial do merca-
do na área sugerida, solidez financeira 
e também o perfil próprio do parceiro”, 
recorda o diretor-geral.

Seguindo o conceito já adotado por 
outras marcas, as lojas têm menor por-
te do que se entendia como razoável 
há alguns anos no Brasil: área de 2,5 
mil m2 a 5 mil m2. O custo médio de 
cada loja, calcula Ferreira, é de R$ 2 mi-
lhões. Perto de vinte funcionários por 
unidade. Ainda assim Ferreira assegu-
ra que todas as revendas, com exceção 
de showroom na avenida Europa, em 
São Paulo, contarão com todos os ser-
viços de pós-venda, inclusive funilaria 
e pintura. 

Mas não descarta, por exemplo, o 
compartilhamento de cabine de pin-
tura de um mesmo grupo empresarial 
caso a proximidade física entre as re-
vendas permita. No entanto, sempre 
de grupos da Jeep. Uma revenda Fiat, 
ainda que do mesmo grupo empresa-
rial e em prédio ao lado – como já se 
vê muito – jamais poderá fazer uso da 
mesma estrutura.

Sérgio Ferreira 
estima que o 
segmento de 

SUV compactos 
deve crescer de 
40% a 50% no 
Brasil em 2015, 
considerando a 

chegada de novos 
concorrentes. 

Sérgio Ferreira
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O Seminário AutoData Com‑
pras Automotivas, realizado 
no Milleniun Centro de Con‑

venções em São Paulo no mês passado, 
foi palco de debate do atual momento 
do País, além de focar desafios e opor‑
tunidades do setor diante da alta do 
dólar e da nacionalização exigida no 
Inovar‑Auto. Houve consenso quanto 
à queda de vendas este ano, estimada 
em 10% a 15% no segmento de auto‑
móveis e comerciais leves e de 25% a 
30% no de caminhões, como também 
na análise de que a crise do momento é 
maior do que a indústria esperava.

O setor de autopeças, porém, deve 
ter queda de produção inferior ao das 
montadoras, compensando com au
mento de exportação e melhor desem‑
penho no mercado de reposição. A 
previsão é do presidente do Sindipeças, 
Paulo Butori, um dos palestrantes do 
seminário. “Tradicionalmente as mon‑
tadoras respondiam por 55% a 60% do 
nosso faturamento, enquanto 25% a 
30% era do aftermarket e o restante das 
exportações. Nos últimos anos a fatia 
dos negócios OEM subiu para 65% a 
70%. Agora estamos no movimento re‑
verso e nosso futuro está na reposição e 
na exportação”. 

Segundo Butori, inclusive, este perfil 
tende a ser mais lucrativo. Os fornece‑
dores têm grandes dificuldades de re‑
passar custos para as montadoras, o que 
não acontece na mesma intensidade 
nos demais segmentos. 

O presidente do Sindipeças insistiu 
na análise de que o Inovar-Auto não fa‑
voreceu como deveria a produção local 
das autopeças, acreditando que a partir 

Nacionalizar 
é preciso

Redação AutoData | redacaoad@autodata.com.br

Representantes da cadeia produtiva do setor automotivo 
reunidos em evento organizado por AutoData discutem 

os caminhos para nacionalização de componentes
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de agora, em função da valorização do 
dólar, esse processo possa ser acelera‑
do: “Talvez passe por aí um aumento da 
nossa produção. Tem muita nacionali‑
zação acontecendo por causa da taxa de 
câmbio”. (ver reportagem pág. 56) 

Butori chegou a admitir que o défi‑
cit comercial do setor poderá até cair 
este ano. A indústria de autopeças, que 
havia registrado superávit de US$ 2 bi‑
lhões em 2004, foi perdendo competiti
vidade e encerrou 2013 com déficit de 

US$ 10,5 bilhões, valor ampliado para 
US$ 14 bilhões no ano passado. Sem fa‑
lar em números absolutos, insistiu que 
tudo indica que haverá crescimento das 
exportações e, em consequência, redu‑
ção do déficit.

TRÍPLICE FRONTEIRA – Durante 
participação no evento, Luiz Moan, 
presidente da Anfavea, pormenorizou 
as propostas do projeto Tríplice Fron‑
teira. Entregue ao governo há pouco 

mais de um mês este é, na análise do 
executivo, essencial para promover 
aumento da competitividade de auto‑
peças e sistemas nacionais e, conse‑
quentemente, dos veículos produzidos 
na região. “Criar uma zona de produção 
de componentes sem similar no Mer‑
cosul é a maneira mais rápida de atrair 
investimentos. A ideia é formar um polo 
na região que engloba as fronteiras de 
Argentina, Brasil e Paraguai. Precisamos 
dar um salto com a produção de auto‑
peças com mais tecnologia.” 

O presidente da Anfavea  reiterou 
ainda a importância do Inovar-Auto: 
“Sem o programa a participação dos 
importados hoje estaria em 40% e, fe‑
lizmente, este ano devemos ficar em 
16%”. Ele destacou que na esteira do 
programa vieram numerosos lança‑
mentos de modelos “em princípio com 
componentes importados, mas com 
cronograma para nacionalização”.

É o caso, por exemplo, da produção 
do Jeep em Pernambuco. Roger Dias, 
diretor adjunto de compras da FCA, 
adiantou que um segundo parque de 
fornecedores da companhia ficará 
pronto em cerca de dois anos e que o 
processo de escolha das empresas já 
foi iniciado.  Segundo ele, o primeiro 
parque que atende a fábrica já está em 
pleno funcionamento.

O local é composto por doze edifícios, 
dezesseis fábricas e dezessete linhas de 
produtos. “O índice de nacionalização 
da unidade já parte de 80%, sendo 40% 
vindo de dentro do próprio parque. O 
objetivo é que com o segundo parque 
esse índice cresça ainda mais.”

Com alto indíce de nacionalização, 
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lecer um relacionamento mais estreito 
e saudável com os fornecedores, com 
comunicação mais próxima. Isso é es‑
sencial, inclusive para ajustes eficientes 
aos movimentos de mercado.” 

Roldan afirmou que em tempos de 
vendas de veículos em queda e dólar 
em alta é preciso ajustar o foco produ‑
tivo: “É a oportunidade de ampliar o ní‑
vel de nacionalização de componentes, 
fortalecer a indústria nacional e voltar a 
exportar”. 

O executivo destaca que a localiza‑
ção de componentes de plataformas, 
tanto atuais quanto novas, deve seguir 
critérios importantes para seu sucesso: 
“Antes da nacionalização é preciso ob‑
servar os elos da cadeia, com destaque 
do Tier 3 ao Tier 1. Tudo está interliga‑
do e a cadeia é tão fraca quanto seu elo 
mais fraco. Se faltar uma peça o carro 
não sai da linha de montagem.” 

Para Roldan, contudo, não se pode 
embasar a decisão de localizar peças 
em requerimentos governamentais – a 
exemplo do Inovar-Auto – ou mesmo 
a taxa cambial. “É preciso ter foco. Ver 
quais componentes de um novo proje‑
to serão nacionais e iniciar esse trabalho 
previamente, além de considerar o ciclo 
de vida do produto. Um veículo que 
tem poucos anos em linha pela frente, 
por exemplo, não deve ser alvo de na‑
cionalização. Não é só o custo que con‑
ta: é necessário fazer sentido.” 

Segundo Roldan, a General Motors 
mantém ativo programa de nacionali‑
zação de componentes após atualizar 
quase que simultaneamente todos os 
veículos de sua linha, há cerca de dois 
anos. “O Onix tem mais de 75% de con‑

Indústria 
automotiva segue 

trajetória de 
nacionalização 

de componentes, 
mas também 

adota estratégia de 
reduzir número de 

fornecedores

o negócio de veiculos comerciais da 
Mercedes-Benz segue por outro cami‑
nho. Com 450 fornecedores ligados 
diretamente à produção, fabricante está 
adotando nova política de compras. 
“Nosso objetivo é reduzir esse núme‑
ro em cerca de 20% nos próximos três 
a quatro anos”, revela Erodes Placeres, 
diretor de compra da companhia. “Tra‑
balhamos com muitos fornecedores de 
um mesmo componente ou do mes‑
mo segmento. Estamos agrupando as 
compras e consolidando o vínculo com 
os escolhidos. Com operações menos 
complexas ganhamos velocidade. O 
processo já está em andamento.” 

O executivo também acredita que 
o dólar atual favorecerá o aumento do 
conteúdo local dos produtos da Mer‑
cedes-Benz: “Componentes feitos aqui 
passam a ter, agora, competitividade 
global”. Com relação ao peso do atual 
valor do dólar nos preços dos fornece‑
dores, no entanto, o diretor de compras 
destacou que a empresa não aceitará 
indexação direta, ou seja, repasse da 
alta da moeda estadunidense no custo 
das peças: “Eu não consigo aumentar 
o preço do caminhão e, por isso, não 
posso aceitar reajustes automáticos dos 
fornecedores”. 

Intenção de reduzir o número de for‑
necedores de componentes também 
tem a General Motors. Atualmente a 
fabricante tem aproximadamente 5,7 
mil empresas considerando-se todos os 
elos – das quais dois terços são nacio‑
nais. Segundo Fred Roldan, diretor de 
supply chain para a América do Sul, o 
objetivo é concentrar as compras para 
ampliar parcerias. “Queremos estabe‑
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teúdo local, enquanto o Cruze tem cerca 
de 40%, índice que na ocasião do lança‑
mento era de 20%.” 

MOTOR – “Sem parceria comercial 
não é possível tornar viável nenhum 
projeto.” Assim resume o diretor de en‑
genharia de manufatura da Volkswagen 
do Brasil, Celso Placeres, ao se referir à 
decisão da empresa em construir uma 
segunda unidade de produção de mo‑
tores na fábrica de São Carlos, SP, para 
produzir a família EA 211. 

Placeres conta que o projeto, iniciado 
em 2010, tinha como meta produzir 2 
mil motores/dia em três anos, volu‑
me que começa a ser alcançado agora. 
Mais: tinha de ser um produto barato, 
pois estaria em modelos de entrada. 
Alto índice de nacionalização, portan‑

praticamente já nasceu nacional. “Es‑
tamos na fase final de nacionalização. 
80% já é conteúdo local.” 

Representantes da Basf, Rhodia e 
Pirelli foram unânimes durante o semi‑
nário: a recuperação do mercado só virá 
em dezoito meses. Na avaliação dos for‑
necedores, a retomada econômica do 
País depende do sucesso das medidas 
anunciadas pelo governo e precisa mais 
de um ano para notar recuperação. 

Para Marcelo Leonessa, vice-presi‑
dente de compras da Basf, a indústria 
automotiva deve se recuperar até o 
fim de 2016. “Acredito que vamos ob‑
servar um novo patamar, diferente dos 
recordes que estávamos vivenciando. 
Mesmo assim ainda será um mercado 
interessante.” 

complicado – Segundo Marcos 
Curti, diretor-geral da Rhodia, tem sido 
difícil explicar o atual momento do Bra‑
sil para a matriz francesa. “Em 2009 o 
País estava em alta e era fácil aprovar in‑
vestimentos. Mas aqui as medidas são 
sempre emergenciais. Vivemos sempre 
à espera de uma nova crise e no meio 
tempo alçamos voos de galinha.” 

Roberto Fernando Ruoppolo, diretor 
de equipamento original da Pirelli, res‑
saltou a relevância do País nos negócios 
globais da fabricante. “Estamos sempre 
no radar da matriz, mas tem sido difícil 
apresentar resultados. Infelizmente te‑
remos de fazer ajustes que não gosta
ríamos por aqui.” Na avaliação dos 
executivos o câmbio instável é uma 
das principais preocupações. “É difícil 
não repassar custos quando 80% da 
matéria-prima é importada.” 

to, foi prioridade. “O trabalho partiu da 
parceria com fornecedores locais. Tanto 
a unidade quanto o produto já nasce‑
ram de soluções conjuntas. Na fábrica, 
por exemplo, mais de 170 ferramentas 
são nacionais.” 

No desenvolvimento diversas so‑
luções foram feitas no País, como o 
coletor de escape fundido no bloco, o 
próprio bloco do motor, as bielas, o vi‑
rabrequim e o conjunto do cárter. 

“O processo produtivo da unidade 
também foi inovador, o prédio é estan‑
que para garantir que não entre sujeira, 
todas os componentes dos motores 
possuem rastreabilidade e há uma efi‑
ciente lavadora de peças. Essa, infeliz‑
mente, não houve no Brasil quem pu‑
desse fornecer.” 

Segundo Placeres, o motor EA 211 
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Dividir as dores
Alzira Rodrigues e André Barros | redacaoad@autodata.com.br

Com o dólar na faixa dos R$ 3,20 
ficou mais fácil para as fabri-
cantes de veículos buscarem a 

ampliação do seu conteúdo local. Só 
que não basta o real desvalorizado 
para esse movimento ganhar força. 
Os sistemistas sofreram um processo 
de desnacionalização ao longo dos 
últimos anos e hoje têm dificuldade 
para retomar compras internamente 
por causa dos problemas financeiros 
enfrentados por boa parte dos forne-
cedores Tier 2 e 3.

A Delphi, por exemplo, reduziu em 
10 pontos o porcentual de compra 
de peças no Brasil e, segundo o pre-
sidente da companhia, Luiz Corrallo, 
“não há sinais de recuperação no curto 
prazo”. No caso da Bosch o índice de 
nacionalização teve redução de 7% a 
8%, de acordo com o seu presidente, 
Besaliel Botelho.

Na avaliação de Corrallo, o câmbio 
sozinho não resolve: “De 2011 para cá 
houve desnacionalização da produção 
e não foi só pelo dólar mais baixo. Pas-
samos a importar mais, principalmen-

Imprevisibilidade é hoje o maior problema. Para superar a crise, executivos defendem  
maior parceria das montadoras com os fornecedores para evitar prejuízos unilaterais.

te da Ásia, pela necessidade de ter pro-
dutos com a mais alta tecnologia. Isso 
gerou um processo de verticalização 
dos sistemistas”.

Diante desse movimento por com-
ponentes importados a base fornece-
dora brasileira não acompanhou de-
vidamente o avanço do setor e agora, 
segundo Corrallo, os Tier 2 e 3 têm 
dificuldades para investir em novas 
tecnologias, situação agravada com a 
queda da escala de produção:

“O fundamental agora é proteger ao 
menos o que já se produz e o investi-
mento feito”.

Na mesma linha de raciocínio, Bo-
telho lembra que justamente na época 
em que o real esteve valorizado a evo-
lução tecnológica no setor foi signifi-
cativa, o que contribuiu para elevar as 
compras lá fora. “A tecnologia mudou 
e há risco hoje de quebradeira de boa 
parte dos Tier 2 e 3. O índice de nacio-
nalização da Bosch, apesar da queda, 
ainda é elevado e estamos tentando 
segurar a base fornecedora. Mas o mo-
mento é delicado”.

AD 308 - Microssetorial-Sistemistas.indd   56 01/04/2015   16:06:52



57

Abril 2015 AutoData

O que mais preocupa os sistemistas 
atualmente é que não há tecnologia lo-
cal para acompanhar os lançamentos 
por aqui de produtos mais evoluídos e 
já disponíveis lá fora. É nessa linha que 
a indústria automotiva caminha. Daí o 
risco de mais importação.

É fundamental, assim, na avaliação 
de Botelho, que montadoras e fornece-
dores intensifiquem parcerias e nego-
ciem de forma que não haja prejuízos 
a ninguém para que, assim, todos pos-
sam evoluir. E o presidente da Bosch 
complementa: “É preciso share-pain 
[em tradução livre, dividir as dores]”.

DEBATE – Corrallo e Botelho partici-
param em março do Painel dos Siste-
mistas do Seminário AutoData Com-
pras Automotivas [ver pág. 50], com 
a presença também de Tarcísio Costa, 
diretor de gestão de materiais da ZF, e 
Nelson Fonseca, presidente da Truck-
Bus. Foi posição consensual no debate 
que a desvalorização do real não deve 
impedir a compra de peças e compo-
nentes no Exterior. 

Segundo Costa, da ZF, mesmo com 
o dólar a R$ 3,20 compensa, em mui-
tos casos, comprar lá fora. “Há outras 
questões em jogo, como o custo da 
energia, só para citar um item que pesa 
em nossos custos”. Mas apesar das di-
ficuldades que limitam o aumento das 
compras internas, o executivo diz que 
a companhia hoje atende às regras do 
Inovar-Auto e mantém índice de na-
cionalização superior a 70% em seus 
produtos.

Na avaliação de Fonseca, da Tru-
ckBus, mesmo com a valorização do 
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A tecnologia 
mudou e há 

risco hoje de 
quebradeira de  

boa parte dos Tier 
2 e 3. O momento 

é delicado.
Besaliel Botelho, da Bosch

Reduzimos em 
10 pontos o 

porcentual de 
compras locais e 

não vejo sinais de 
recuperação no 

curto prazo
Luiz Corrallo, da Delphi
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dólar, o câmbio atual ainda não é com-
petitivo por causa do custo Brasil. “Lá 
fora o petróleo está mais barato, uma 
vantagem que não chega aqui. Tem 
produtos que ainda saem mais em 
conta importando do que comprando 
localmente”.

Para Fonseca, as empresas dos de-
graus mais baixos da cadeia precisam 
de apoio para investir: “Há necessi-
dade de maior fidelização das mon-
tadoras justamente para que a base 
tenha confiança ao destinar recursos 
a novos projetos. O fornecedor pode 
ter até condições de inovar, mas sem 
compromisso de manutenção no lon-
go prazo o investimento torna-se um 
risco. Se houver apenas disputa por 
preços, sem fidelização, ninguém vai 
investir”.

As dificuldades enfrentadas hoje 
pelos fornecedores Tier 2 e 3 levou 
à criação no Sindipeças do Conselho 
Operativo Superior das Pequenas e 
Médias Empresas, que tem por objetivo 
justamente ajudar esses fornecedores a 
superarem os atuais problemas. 

Afinal, é um elo importante na cadeia 
automotiva brasileira, razão de a sobre-
vivência da base produtora ser motivo 
de preocupação dos sistemistas, que 
dependem dos pequenos e médios para 
brecar ao menos parte das importações.  

Maurício Muramoto, que além de 
membro desse conselho é diretor da 

Deloitte do Brasil, participou do Semi-
nário AutoData Compras Automotivas 
para falar das ações do Sindipeças na 
base da cadeia automotiva. Ele vê na 
consolidação das operações dessas em-
presas uma das saídas para evitar que-
bras neste degrau da cadeia produtiva:

“São filiadas ao Sindipeças cerca de 
trezentas pequenas e médias empresas, 
que compõem a base do segmento de 
autopeças. Uma redução deste número 
ajudaria a fortalecer aquelas que estão 
em dificuldade e geraria melhores con-
dições de competitividade no mercado 
nacional e também no global”.

Mesmo diante de cenário desafiador 
de globalização das plataformas, em 
que as montadoras tendem a buscar 
fornecedores com efetiva presença nos 
cinco continentes para aquisição de pe-
ças padronizadas a serem usadas em 
diferentes modelos, Muramoto não crê 
que o segmento Tier 2 brasileiro esteja 
com os dias contados. 

“Fizemos um extenso trabalho de 
pesquisa, em campo, para identificar a 
situação real desse degrau da cadeia. 
Assim como existem as com problemas, 
há muitas com faturamento na faixa de 
R$ 10 milhões/ano que exportam e têm 

Consolidação na base

O fornecedor 
pode até ter 

condições de 
inovar, mas sem 

compromisso 
de manutenção 
no longo prazo 
o investimento 

torna-se um risco
Nelson Foncesa, da TruckBus
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Para ajudar a 
base fornecedora 

o Sindipeças 
criou o Conselho  

Operativo 
Superior das 
Pequenas e 

Médias Empresas

boa condição de caixa. O mercado não 
está totalmente destruído. Acredito, 
portanto, que o processo de consolida-
ção é inevitável para aumentar a produ-
tividade.” 

Para Muramoto é hora de os forne-
cedores aproveitarem o Inovar-Auto e 
o câmbio, agora apreciado e aparente-
mente alçado a novo patamar, para pro-
mover ações de aumento de qualidade 
e buscar novas tecnologias: 

“Sei das dificuldades dos principais 
executivos das empresas menores, 
muita delas com estrutura familiar e 
dependente da presença diária do cor-

po diretor. Mas há a necessidade deles 
participarem de missões internacionais, 
para ver o que está sendo feito lá fora e 
aplicar aqui”.

Já em operação desde o segundo 
semestre do ano passado, mas oficiali-
zado pelo Sindipeças em março, o Con-
selho Operativo Superior das Pequenas 
e Médias Empresas visa justamente dar 
suporte gratuito a essas indústrias, com 
indicação de ações que as incentive a 
superar este momento difícil e buscar 
qualidade e tecnologia adequadas ao 
novo patamar do setor  automotivo 
brasileiro.

Também Botelho defende a neces-
sidade de as montadoras colaborarem 
mais para o processo de aumento de 
conteúdo local dos veículos brasilei-
ros: “Em alguns casos elas deveriam 
mudar a especificação e, desde que o 
produto local atenda às suas necessi-
dades, comprar o que há disponível 
aqui dentro. Facilitaria o fechamento 
de negócios locais”.

Na outra ponta, o presidente da 
Bosch avalia ser importante que os 
Tier 2 e 3 reconheçam que precisam de 
ajuda: “Estamos fazendo um trabalho 
com nossos fornecedores para preser-
var o que já temos. Não se pode perder 
investimentos”.

No caso da Delphi, de 60% a 70% 
de seus fornecedores têm operações 
globais, a maioria com presença física 

no Brasil. De acordo com Corrallo, já 
está difícil achar fornecedor só local: 
“Os Tier 2 e 3 passam por um processo 
de descapitalização e nós estamos aju-
dando os que estão em dificuldades. 
Mas é indiscutível que o futuro é preo
cupante. O automóvel envolve cada 
vez mais tecnologia e sem investimen-
to não tem como acompanhar esse de-
senvolvimento”.

CÁ E LÁ – A saída encontrada pela 
Eaton para evitar a desnacionalização 
de suas operações por aqui foi ampliar 
a sua base de fornecedores com op-
ção de compras internas ou externas. 
Segundo Antônio Galvão, presidente 
para a América do Sul, a empresa con-
tinuou fazendo todos os seus produtos 
no Brasil, mas passou a abastecer suas 

linhas com mais componentes impor-
tados:

“No caso dos caminhões, ônibus e 
produtos agrícolas o conteúdo local é 
importante e, por isso, não mexemos 
em nossa produção final. Mas desen-
volvemos opção de fornecedores ex-
ternos para os itens que adquiríamos 
aqui e alternávamos a compra de acor-
do com a variação cambial”.

Galvão admite que com a alta do 
dólar a empresa passou a comprar 
mais internamente do que antes. Até 
porque as montadoras, segundo ele, 
têm buscado a nacionalização em toda 
a cadeia: “Mas além do câmbio preci-
samos competitividade sustentável ao 
longo do tempo. Tanto montadoras 
quanto sistemistas olham para frente 
e a previsibilidade é fundamental para 
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nosso negócio. Previsibilidade é a pa-
lavra-chave”. 

Na opinião do presidente da Eaton 
a área econômica do governo trabalha 
atualmente com números coerentes e 
sem falsas expectativas, o que é positi-
vo para a indústria. Para ele, a direção 
é correta: “A questão é ver se o governo 
tem força política para recolocar o País 
nos trilhos”.

As exportações já responderam por 
mais de 30% do faturamento da Eaton 
no Brasil, mas hoje o índice está em 
15%. “Nós não perdemos mercado 
para nossos concorrentes, mas sim 
para outras filiais do grupo. Para re-
conquistar os mercados que tínhamos 
não basta o câmbio. É preciso regras 
claras, que nos deem confiança para 
investir e fechar negócios de médio e 
longo prazos”.

Dentre as mudanças recentes que 
afetam a confiança no País, Galvão cita 
o caso do Reintegra, cujo índice de cré-
dito a ser apurado aumentou e depois 
foi reduzido: “Isso destrói o planeja-
mento e a credibilidade”.  

INVESTIMENTO – Os reflexos nega-
tivos da falta de credibilidade também 
foram amplamente abordados no pai-
nel dos sistemistas do Seminário Auto-
Data Compras Automotivas. Os execu-
tivos se queixaram da instabilidade do 
mercado brasileiro, não só no que diz 
respeito às oscilações de volume, mas 
também nas questões legais e burocrá-
ticas. Isso, segundo eles, desvia possí-
veis investimentos em fábricas novas, 
linhas de produto ou ampliações de 
capacidade para outros mercados. 

“A credibilidade da região hoje é 
baixa”, argumenta Botelho. “Há cinco 
anos tivemos que convencer a matriz 
de que o Brasil era a bola da vez. Hoje, 
quando chego na Alemanha, a palavra 
é decepção. São mudanças na legisla-
ção, nas regras do jogo, que afastam 
novos investimentos.” 

Corrallo concordou: “É difícil con-
vencer os acionistas a investir no mer-
cado. Não é câmbio, não é volume, são 
as mudanças nas regras. A mudança na 
desoneração da folha de pagamento é 
um exemplo, a matriz olha para isso e 
comenta: ‘assim não dá para confiar’. 
E como consequência muitos investi-
mentos vão para o México, para a Ásia”.

Tarcísio Costa, da ZF, disse ser di-
fícil explicar hoje para a matriz o que 
acontece no Brasil: “Precisamos de 
uma ajuda do governo para restaurar 
a credibilidade”.

Com relação ao mercado interno 
todos prevêem queda nas vendas de 
veículos este ano. Corrallo e Botelho 
projetam decréscimo de 10% a 15% 
em automóveis e comerciais leves e 
Fonseca e Costa, mais focados no seg-
mento de caminhões e ônibus, acredi-
tam em retração de 25% a 30% na área 
de pesados.

Já no que diz respeito às exportações 
há consenso de que a retomada será 
lenta. “Perdemos os canais nessa área”, 
comenta Corrallo. “O câmbio atrapa-
lhou nossas exportações, porém não foi 
só ele que nos levou a reduzir presença 
no mercado externo. Em algumas coisas 
nós somos competitivos, mas a verdade 
é que o Brasil perdeu muitas oportuni-
dades e a Ásia as aproveitou.”

É difícil explicar 
hoje para a matriz 
o que acontece no 
Brasil. Precisamos 

de uma ajuda 
do governo 

para restaurar a 
credibilidade

Tarcísio Cosa, da ZF
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Buchaim
A Dana anuncia 
a nomeação de 

Eduardo Buchaim 
como diretor de 

vendas de produtos 
para veículos 

comerciais para a 
América do Sul. Ele 

será responsável 
por implementar 

estratégias de 
produto com 
o objetivo de 
incrementar 

o crescimento 
desse importante 

segmento. 

Ernst

Helmut Ernst 
assume o posto de 

novo presidente 
do Conselho de 

Administração da 
ZF Services. Aos 55 
anos, conduzirá a 

Unidade de Negócios 
de Reposição da ZF 
Friedrichshafen AG.

Lisboa 

A Navistar nomeia 
Persio Lisboa 

como presidente 
de operações da 

companhia. O 
executivo iniciou sua 

carreira no grupo 
em 1988 na área de 

marketing da Maxion 
Motores Brasil.

Santiago
Carlos Santiago é o 
novo diretor para a 
área de produção 
de caminhões da 
Mercedes-Benz 
do Brasil. Com 

sólida experiência 
profissional, 

adquirida em 
dezessete anos de 

trabalho na indústria 
automobilística, 

Santiago assumiu 
o novo cargo no 
dia 17 de março, 

substituindo André 
Luiz Moreira.

Barion 
Ricardo Barion é 
o novo diretor de 

marketing da Iveco 
para a América 

Latina. Graduado em 
engenharia mecânica 

e pós-graduado 
em marketing 

pela Universidade 
Mackenzie, além 

de MBA em 
gestão estratégica 

e econômica de 
mercado pela FGV, o 
executivo acumula 

passagens pela MAN 
LA e Ford Caminhões.
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4 milhões
A Honda alcança a marca de 4 milhões de 
motocicletas flex produzidas em Manaus, 
AM, depois de seis anos do início do uso da 
tecnologia bicombustível.

Robert Bosch
A Bosch informa que a ZF Lenksysteme 
GmbH passou a se chamar Robert Bosch 
Automotive Steering GmbH. 

Conselho
A Subaru criou um conselho consultivo for-
mado por clientes para compartilhar infor-
mações e desenvolver ações que atendam 
às necessidades dos consumidores.

Nota máxima
O Volkswagen up! confirmou nota máxima 
em segurança em novo teste realizado pelo 
Latin NCAP.

Maceió 
A Audi inaugura 
concessionária em 
Maceió, AL, e com ela 
completa presença 
em todos os Estados 
do Nordeste. Vendas 
da marca saltaram 
140% na região de 
2012 a 2014.

2 bilhões 
A NGK do Brasil alcança a marca de 2 bi-
lhões de velas de ignição produzidas na fá-
brica de Mogi das Cruzes, SP. Em 55 anos e 
sete meses.

Admirada
A PPG Industries é considerada uma das 
companhias mais admiradas do mundo, na 
categoria de Produtos Químicos, em ranking 
elaborado anualmente pela revista Fortune.
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25 anos
A Fras-le Argentina completa 25 anos como 
líder no mercado de materiais de fricção, 
tanto no OEM quanto na reposição.

Titanium Plus 
A Ford inicia a venda da versão Titanium Plus, 
topo de gama do New Fiesta Sedan, por R$ 70 
mil. Teto solar elétrico e iluminação ambiente 
em sete cores, dentre outros itens.

40 anos
A fábrica da Volvo Construction Equipment 
em Pederneiras, SP, completa 40 anos. A 
unidade é a única na América Latina da em-
presa e produz carregadeiras, caminhões ar-
ticulados, escavadeiras, retroescavadeiras e 
compactadores de solo.

Até novembro
Um ônibus da Continental Pneus percorrerá onze estados e o 

Distrito Federal até novembro, levando a revendedores e frotistas a 
linha completa dos seus  produtos no segmento comercial.
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Paraná 
A Eurobike inaugura duas concessionárias 
Audi no Paraná. As cidades de Londrina e 
Maringá ganharam novas lojas.

Reposição 
O segmento de reposição de peças automo-
tivas movimentou R$ 105,8 bilhões no ano 
passado, acréscimo de R$ 2 bilhões ao resul-
tado de 2013. Estudo do IBT, Instituto Brasi-
leiro de Planejamento e Tributação.

TDM 
A TMD Friction do Brasil lança no mercado 
nacional de reposição pastilhas Cobreq dos 
freios dianteiros de vinte modelos de veí-
culos BMW, doze Fiat e um Kia.

AEA 
A AEA promove pela primeira vez o Semi-
nário de Propulsões Alternativas. Em 29 de 
abril no Instituto Mauá de Tecnologia, em 
São Caetano no Sul, SP.

Equador 
A Moto Honda realiza treinamento de pilo-
tagem segura para policiais civis de Quito, 
capital do Equador, no Centro Educacional 
de Trânsito Honda, em Indaiatuba.

Alumínio 
A Abal, Associação Brasileira do Alumínio, 
informa que o consumo de produtos trans-
formados de alumínio recuou 5,5% no ano 
passado, para 1 milhão 429 mil toneladas.

Expansão 
A Basf investirá € 10 milhões até 2017 para 
expandir em mais de 20% a sua capacidade 
de produção de pigmentos de efeito Palio-
crom em Ludwigshafe, na Alemanha.

Chebrolet
A General Motors inicia as vendas no Brasil de sua linha de 

bicicletas, apresentada no Salão do Automóvel de São Paulo, em 
outubro. O primeiro modelo a chegar ao mercado é a Mountain 

Bike Aro 27,5, já disponível em concessionárias da marca. De alta 
tecnologia e projetada para ter conforto e agilidade nas trilhas, 
a bicicleta é identificada pelo nome Chevrolet em destaque no 

garfo. A peça traz desenho concebido em conjunto com o Centro 
de Design GM. 

Multimídia 
A Nissan lança central multimídia para a picape Frontier: rádio, 
televisão, navegador por GPS, câmera de ré com visão noturna, 

sistema Bluetooth com áudio streaming e entradas para iPod/ 
iPhone, DVD, USB e SD Card. A R$ 3 mil 175, sem mão de obra.
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Todas as indústrias de manufatu-
ra buscam, neste momento, al-
ternativas para suportar o cená-

rio de retração no mercado, que tem se 
desenhado desde o início do ano passa-
do. O cenário é uma ótima oportunida-
de para construirmos uma ponte com 
uma boa estrutura para crescimento. 
Bons frutos poderão ser colhidos agora 
e no futuro. 

Uma forma de atravessar momentos 
extremamente difíceis é potencializar 
a eficiência dentro das manufaturas. 
Trabalhar de maneira muito focada na 
busca de novas práticas para melhorar 
os resultados. Quanto mais potencia-
lizarmos as ferramentas de produção, 
melhores resultados serão obtidos na 
manufatura e, consequentemente, al-
cançados para o negócio.

A manufatura tem uma importante 
missão diante desse cenário turbulento, 
que é criar mecanismos para o desen-
volvimento contínuo e de qualidade. 
Importante frisar que qualidade não 

envolve apenas o produto. Ela tem um 
sentido amplo e deve ser vista enquan-
to metodologia. Precisa estar presente 
em cada ação realizada dentro da com-
panhia.

A manufatura é necessária no desen-
volvimento de um programa de produ-
ção assim como na criação de projetos 
mais eficientes, que tragam retorno para 
a empresa e quem está dentro dela. É 
também fundamental nas ferramentas 
de segurança do trabalho. Se há um aci-
dente, não existe qualidade. Perde-se 
serviço, perdem-se horas.

Nesse contexto, o papel da manufa-
tura não deve ser apenas executar, mas 
repensar o conhecimento teórico para 
gerar novas práticas que permitam ace-
lerar as produções e, principalmente, a 
qualificação dos colaboradores.

Repensar o conhecimento teórico 
significa transformar teorias em ações 
de fato, por meio de sistemas que as 
suportem e possibilitem vivenciar es-
sas práticas. Todos os ensinamentos 

Izidro Penatti | chairperson do 6º Simpósio SAE BRASIL de Sistemas de Manufatura

Ponte para o 
crescimento

obtidos na graduação precisam se tor-
nar realizáveis no dia a dia. Há bons 
autores, bons livros, uma infinidade de 
teorias que, evidentemente, são muito 
úteis.

Fazer um trabalho próximo às uni-
versidades contribui, e muito, para a 
evolução das empresas. As instituições 
de ensino também precisam sair do 
campo teórico para vivenciar a realida-
de da indústria. Interessante para as em-
presas é ir às universidades e explicar as 
necessidades aos especialistas da área 
para elaboração de projetos junto aos 
estudantes. Fomenta-se, assim, a troca 
de conhecimentos. 

Dessa forma, será possível acelerar as 
produções, ou seja, melhorar processos, 
reduzir desperdícios, eliminar perdas e 
não perder tempo com a manufatura, 
ou seja, com a quebra de máquinas, 
falta de componentes e problemas de 
não-conformidades. Com a adoção de 
ferramentas de produção, potencializa-
se a redução dos custos de manufatura 
no nível ideal, tirando os resíduos que 
muitas vezes tornam o negócio impro-
dutivo.

Assim, também será possível acelerar 
a qualificação do colaborador, que não 
deve estar restrita a somente uma ope-
ração, mas fazer com que ele conheça 
várias operações, rode toda a fábrica e 
tenha domínio no ambiente onde tra-
balha e produz para que receba como 
mérito o produto no final da linha, 
pronto, sem retrabalho. O investimento 
em treinamentos é o começo de todo o 
retorno.
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