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Resumo

O mercado de caminhoes é um importante setor da industria brasileira e se caracteriza pelo
alto nivel de competividade existente entre as montadoras. Por isso, torna-se importante
mapear as estratégias de custo-beneficio praticadas nos modelos de caminhao, de cada
empresa, nas diferentes categorias para, modelar cenédrios de competicao estratégica. Para
tal, a identificacao do perfil estratégico foi efetuado por meio de um método estatistico, e
a construcao de cenarios de competicao estratégica é modelada via Teoria dos Jogos. Foi
possivel caracterizar a estratégia dominante de custo-beneficio de cada marca em cada

categoria e, montar cenarios simplificados de competicao estratégica.

Palavras-chave: Estratégia Competitiva, Teoria dos Jogos, Perfis Estratégicos, Modela-

gem.



Abstract

The truck market is an important sector of Brazilian industry and is characterized by
the high level of competitiveness among automakers. Therefore, it is important to map
cost-effective strategies practiced in truck models of each company, in different categories,
in order to be able to model strategic competition scenarios. With this goal in mind, the
identification of strategic profile has been performed using a statistical method and the
construction of strategic competition scenarios has been modeled by Game Theory. With
that, it was possible to characterize the dominant cost-effective strategy of each brand in

each category and develop simplified scenarios for strategic competition.

Keywords: Competitive Strategy, Game Theory, Strategic Profiles, Modeling.



Lista de ilustracoes

Figura 1 — Variacao da Producdo na ultima década . . . . . . ... .. ... ... )
Figura 2 — Unidades Vendidas e Porcentagem da fatia de mercado . . . . . . . .. )
Figura 3 — Complexidade dos Tipos de Jogos . . . . . . . . .. ... .. ... ... 14
Figura 4 — Variacao da Producdo na ultima década . . . . . . ... .. ... ... 19
Figura 5 — Exemplo de Jogo Estatico no mercado de caminhoes . . . . .. . . .. 22
Figura 6 — Exemplo de Jogo Dinamico no mercado de caminhoes . . . . . .. .. 22
Figura 7 — Exemplo de Anédlise de Componentes Principais na Categoria Pesado . 23
Figura 8 — Resultados da Regressao Linear para categoria Semileve . . . . . . .. 25
Figura 9 — Grafico de Custo Beneficio da Categoria Semileves . . . . . . . . . .. 25
Figura 10 — Resultados da Regressao Linear para categoria Leve . . . . . . . . . .. 26
Figura 11 — Gréfico de Custo Beneficio da Categoria Leves . . . . . . . . .. .. .. 27
Figura 12 — Resultados da Regressao Linear para categoria Médio . . . . . . . . .. 27
Figura 13 — Tabela de Custo Beneficio da Categoria Médio . . . . . . . . .. . . .. 28
Figura 14 — Resultados da Regressao Linear para categoria Semipesado . . . . . . . 29
Figura 15 — Tabela de Custo Beneficio da Categoria Semipesados . . . . . . . . .. 30
Figura 16 — Resultados da Regressao Linear para categoria Pesado . . . . . . . .. 31
Figura 17 — Tabela de Custo Beneficio da Categoria Pesados . . . . . . . .. . . .. 31
Figura 18 — Matriz 2x2 de jogadores com equagdo 4.2 . . . . . . . . . .. ... ... 34
Figura 19 — Matriz 2x2 de duas Montadoras com equagao 4.3 . . . . . . . . . . .. 35
Figura 20 — Matriz 2x2 de duas Montadoras coma 4.3 . . . . . . . .. . ... ... 35

Figura 21 — Matriz 2x2 com penalizacoes diferentes de acordo ao perfil estratégico 4.4 36

Figura 22 — Jogo Dinadmico com 2 jogadores . . . . . . . . . . . .. ... ... ... 37



Tabela 1
Tabela 2
Tabela 3
Tabela 4
Tabela 5
Tabela 6

Lista de tabelas

Estratégias Génericas de Porter . . . . . . . .. . ... L. 8
Campos e armas da competicdo . . . . . . . . . . ... 9
Areas de decisdo da estratégia competitiva e decisdes estratégicas . . . 10
Categorias e capacidades de caminhoes . . . . . . . . .. ... ... .. 19
Tipos de usos e montadoras atuantes . . . . . . . .. .. .. ... ... 19

Foco Estratégico das Montadoras por Categoria . . . . . . .. ... .. 32



Lista de abreviaturas e siglas

ANFAVEA  Associagao Nacional dos. Fabricantes de Veiculos Automotores

CAC O modelo estratégico de Campos e Armas de Competicao
CNT Confederagao Nacional de Transporte
CMT Capacidade Méaxima de Tracao

FENABRAVE Federacao Nacional da Distribuicao de Veiculos Automotores
PBT Peso Bruto Total
PBTC Peso Bruto Total Combinado

TUK Toneladas por quiléometro util



1.1
1.1.1
1.1.2
1.2
1.3

2.1

2.2

221
222
2.2.3
224
2.25
2.3

23.1
2.3.2
2.3.3
2.3.4

4.2
4.3

4.4

4.4.1
4.472
4473
444
445
4.4.6
4.5

Sumario

INTRODUCAO . . . .. i ittt e e e et e et e 1
Objetivos . . . . . . . . .. 1
Objetivos Gerais . . . . . . . . . . 1
Objetivos Especificos . . . . . . . . . . ... 1
Justificativa . . . . . . ... 2
Organizacdo do Trabalho . . . . . . . . ... ... ... ... ..... 3
REFERENCIAL TEORICO . . .. .. .. i ittt it e 4
Indastria de Caminhées . . . . . . . .. ... 4
Estratégia . . . . . . . . . .. 6
Cinco Forcas de Porter e Estratégias Genéricas . . . . . . .. .. .. ... 6
Estrategias Genéricas . . . . . . . . ..o 7
Modelo de Armas e Competicdo . . . . . . . .. . .. ... ... 8
Modelo de Areas de Decisdo Estratégica Competitiva . . . . . . . ... .. 10
Produtos com Geracdode Valor . . . . . . . . . ... ... ... ... .. 11
Teoriados Jogos . . . . . . . . ... 11
Definicao . . . . . . . . e 11
Conceitos de Jogo, Jogadores, Acbes e Payoffs . . . . . .. ... ... .. 12
Equilibriode Nash . . . . . . . . . . . 13
Tipos de Jogos . . . . . . . . 13
METODOLOGIA . . . . . . e e e e e e e e e e 15
DESENVOLVIMENTO . . ... . . . . . . ittt it e 17
Analise do mercado de caminhoes sob a perspectiva das 5 Forcas

de Porter . . . . . . .. 17
Aspectos Estratégicos proeminentes para o Mercado de Caminhdes 20
Caracteristicas do Jogo no Mercado de Caminhées . . . . . . . . .. 21
Andlise Estatisticade Mercado . . . . . . . . . . ... ... 23
Categoria Semileve . . . . . . . .. 24
Categoria Leve . . . . . . . . 26
Categoria Médio . . . . . . . . .. 27
Categoria Semipesado . . . . . . . . ... 29
Categoria Pesado . . . . . . . . . .. 30
Perfis Estratégicos das Montadoras . . . . . . . .. .. ... ... .... 32

Analise do Mercado via Teoriados Jogos . . . . . . . .. ... .. .. 33



CONCLUSAO E TRABALHOS FUTUROS . . . ... ........ 38

REFERENCIAS . . . . . . . e e e e s s i 39
APENDICE . . . . . . o e e e e e e e e e e 41
DADOS PARA ANALISE DE COMPONENTES PRINCIPAIS ... 42

RESULTADOS DE ANALISE DE COMPONENTES PRINCIPAIS . 47

RESULTADOS DE ANALISE DE REGRESSAO LINEAR . . .. .. 52



1 Introducao

O Brasil, pela sua grande extensao territorial, possui uma necessidade muito grande
associada a industria de caminhoes,que tem relagao direta com transporte de cargas. Isto
se comprova através do fato que no Brasil, o modal rodovidrio mostra-se como a alternativa
dominante, concentrando mais de 60% do transporte de carga em territério nacional.

Por outro lado, o mercado de caminhGes no Brasil esta fortemente concentrado em
seis montadoras que juntas agrupam mais de 96% da fatia do mercado. Além disto, esta
industria possui a particularidade de ser servir como um 6timo termémetro da economia,
dado que o volume de vendas de caminhoes acompanha o crescimento ou queda do
desenvolvimento econémico do pais.

Entretanto, nos 1ltimos cinco anos a industria de caminhoes atravessou teve uma
significativa redugdo em seu volume de vendas, em fun¢ao da crise econémica no Brasil,
impactando de forma negativa em seu desempenho. Dessa forma, as montadoras precisam
desenvolver acgoes estratégicas de maneira mais concisa e precisa para se posicionar melhor
no mercado de modo a angariar maiores retornos, inclusive em cenarios de crise econdémica.

Diante desta relevancia, ha uma necessidade latente em estudar e analisar o
comportamento estratégico do mercado de caminhées. Em funcao disto, este trabalho
busca propor um método para identificar o tipo de perfil estratégico que as empresas adotam
nas diferentes categorias do mercado. Apods a obtencao dos resultados, sera apresentado um
modelo simplificado que seja capaz de criar diferentes cenarios para concorréncia estratégia,
via teoria dos jogos, de forma a explicar e justificar as tomadas de decisao estratégicas das

montadoras considerando os seus concorrentes.

1.1 Objetivos

1.1.1 Objetivos Gerais

Este trabalho objetiva apresentar uma metodologia para diagnosticar o perfil
estratégico das montadoras em cada uma das categorias e a partir disso, propor um modelo
que seja capaz de retratar o seu comportamento estratégico, em situagoes de competicao

de forma simplificada.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Coletar dados de producao e vendas das seis principais montadoras em volume de

vendas;

e Coletar dados dos precos de vendas de todos os modelos das principais montadoras;
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e Analisar e estruturar os dados coletados;

Tratar estatisticamente os dados;

Identificar os perfis estratégicos das montadoras;

Desenvolver modelo matematico para os Payoffs;
e Modelar um jogo de competicao estratégica com 2 jogadores;

Testar e validar o modelo desenvolvido.

1.2 Justificativa

A complexidade do mercado atual com as inimeras mudangas que ocorrem no dia
a dia acaba provocando enormes desafios para as organizacoes, principalmente com as
oscilagdes da economia. Dessa forma, muitos setores sofrem com a instabilidade economica
e a industria de caminhoes se apresenta como um 6timo medidor do desempenho do PIB
brasileiro.

O anuario de 2016 da ANFAVEA mostra que nos tltimos 20 anos ocorreram
oscilagoes significativas na producao de caminhoes no Brasil. Em 2003 foram fabricados
77.785 caminhoes sendo que, no ano seguinte (2004), este nimero foi para 104.492 unidades
com um periodo de crescimento até 2014, tendo seu pico produtivo em 2011 com 229.083
veiculos. A partir de 2015, houve uma queda brusca na demanda, pois, foram produzidas
77.686 unidades nesse ano comparado aos 146.660 do ano anterior (2014), o que representa
uma queda de 47,03% na produc¢ao nesse perfodo.

Diante desse contexto, a andlise estratégica torna-se cada vez mais importante,
pois os mercados tém adquirido faces altamente competitivas, principalmente nos cenarios
com uma queda expressiva no volume de vendas. Dessa forma, as empresas nao se centram
exclusivamente nas suas agoes estratégicas, mas, cada vez mais tem buscado estudar e
tracar o perfil estratégico dos seus concorrentes, para assim aumentar a possibilidade de
desenvolver agoes que permitam maximizar os ganhos num ambiente competitivo.

Aliado a este novo enfoque estratégico, também surge a necessidade de criar cenarios
e avalia-los via simulagao, a partir de diferentes contextos, como por exemplo, suas decisoes
estratégicas. Vale ressaltar, que este tipo de modelo deve fundamentalmente considerar a
reacao dos concorrentes, além de apresentar os desdobramentos e resultados obtidos do
cruzamento de agoes estratégicas.

Em funcao disto, a relevancia deste trabalho consiste em apresentar um novo
método para definir o perfil estratégico das montadoras e modelar contextos de competi¢oes
estratégicas para ser capaz de identificar qual estratégia, considerando os competidores, a

empresa deve adotar de modo a maximizar seus ganhos.
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1.3 Organizacao do Trabalho

Este trabalho foi dividido em a seguinte estrutura: A introducao busca contextua-
lizar o leitor no trabalho lhe apresentando os objetivos, justificativa e a organizacao do
mesmo. O Capitulo 2, Referéncia Bibliografica, apresenta a sustentacao tedrica que orienta
o desdobramento do trabalho. No seguinte capitulo, Metodologia, explica a metodologia
utilizada para coletar os dados e seu tratamento que ajudaram a sustentar o desenvolvi-
mento deste trabalho. J4 no quarto capitulo, desenvolvimento, discorre sobre as analises
efetuadas através da andlise estatistica para diagnosticar os perfis estratégicos e, a partir
dele, apresenta a construgao dos cenarios de competicao estratégica, com um viés de Teoria
dos Jogos, com dois jogadores (montadoras) em tipos de jogo estético e dindmico. J& no
quinto capitulo, a Conclusao, buscar apresentar as deducoes que foram possiveis chegar
através do trabalho. E por tdltimo, serdo dadas as sugestoes para os proximos passos que

podem ser desenvolvidos a partir deste trabalho.



?2 Referencial tedrico

.....

modo a apresentar os aspectos mais relevantes para o estudo. Logo, serao apresentadas
as abordagens estratégicas utilizadas para a sustentacao tedrica do trabalho. Por fim, o
topico Teoria dos Jogos tratara de explicar a fundamentacao tedrica para a construgao de

cenarios competitivos.

2.1 Inddstria de Caminhoes

O Brasil possui uma extensao territorial continental e a particularidade de con-
centrar fortemente o transporte de cargas no modal rodoviario. Segundo Hijjar e Lobo
(2011) o transporte rodoviario representa aproximadamente 63% das TUK (toneladas por
quildmetro 1til) transportado no pais e em 2008 movimentou mais de 770 bilhoes de TKU.
A Confederagao Nacional de Transporte (CNT) mostra, através de seu Boletim Econémico
detalhado, que no ano de 2015 a Unido investiu mais de 9 bilhGes de reais neste modal.

Diante destas condi¢oes, as montadoras investiram fortemente no aumento de
sua produc¢ao nos ultimos anos no Brasil. O anuario de 2016 da Associacdo Nacional
dos Fabricantes de Veiculos Automotores (ANFAVAE) descreve que nos ultimos 15 anos
houveram oscilagoes significativas na producao de caminhdes no Brasil. A Figura 1 mostra
que em 2003 foram fabricados 77.785 caminhoes sendo que no ano seguinte (2004) este
numero foi para 104.492 unidades tendo um ciclo de crescimento produtivo até 2014 com
oscilagoes anuais. O pico de unidades fabricadas ocorreu em 2011, ano no qual foram
montados 229.083 caminhdes. A partir de 2015 houve uma queda brusca na demanda,sendo
produzidas apenas 77.686 unidades que quando comparada ao quantitativo de unidades
produzidas ano anterior, totalizando 146.660, representauma queda de 47,03% na produgao
nesse periodo.

No Brasil, a producao esta fortemente concentrada em doze marcas como mostra o
anuario da FENABRAVE (2015). No mercado nacional de vendas de caminhdes tem como
principais marcas as seguintes: Mercedes Benz, MAN, VOLVO, FORD, SCANIA e IVECO
porque juntas, 2015, foram responséaveis por 97,3% das unidades emplacadas no pafs. A
Figura 2 mostra os respectivos marketshare das empresas e a quantidade, agregada, de
unidades emplacadas no ano de 2015.

Por outro lado, a compra de um caminhao novo representa uma decisao muito
importante porque se trata de um bem de elevado preco, dessa forma, torna-se importante
conhecer quais aspectos sao importantes para a decisao de aquisicdo. Candido (2004)
levantou os principais critérios que impactam a decisao do comprador quando decide

adquirir um caminhao novo na regiao metropolitana de Porto Alegre. Ele aponta como os
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Figura 1 — Variacdo da Producao na ultima década
Fonte: ANFAVAE (2016)
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Figura 2 — Unidades Vendidas e Porcentagem da fatia de mercado

Fonte: FENABRAVE (2015)

principais critérios que fundamentam o comprador neste processo, sendo como os seguintes
quesitos: 1. Relacionamento (Comprador-Vendedor), 2. Produto-Caminhao, 3.Tradi¢ao
(Reputagdo da marca de caminhéo), 4. Preco, 5. Revenda (Pés-venda) e 6. Financiamento,
respectivamente.

Portanto, pode-se observar que ha uma forte relagao entre o desempenho econémico

do pais com o volume de unidades de caminhoes vendidos, pois seu alto preco de mercado
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junto com os critérios de decisdo do comprador esta fortemente associado ao retorno
econdémico que o investimento, de compra de um caminhao, trara a futuro.

Assim, o mercado de caminhoes mostra-se como um termoémetro do crescimento
econdmico, pois os niveis de maior expansao e crescimento desta industria ocorreram nos
anos nos quais o desempenho econémico do Brasil cresce consideravelmente. Destarte, a
estratégia se torna fundamental para que as montadoras possam otimizar seus resultados

com as melhores decisoes nas mudancas de um mercado dindmico e muito competitivo.

2.2 Estratégia

A complexidade e a extrema concorréncia dos mercados globais tém obrigado as
empresas a se tornarem mais flexiveis e reduzirem o tempo necessario para a adaptacao
diante das constantes e rapidas mudancas do cenario econémico atual.

Diante disto, a estratégia nasce a partir da necessidade das organizagoes de criar
e sustentar sua vantagem competitiva através do conjunto de atividades que agregam
valor aos seus produtos e/ou servigos oferecidos. Para Porter (1996), a estratégia esta
baseada na busca deliberada de uma diferenciagao no conjunto de atividades realizadas
pela empresa diante do que fazem os concorrentes, a fim de criar um valor tnico e que nao
seja facilmente copiado.

A estratégia teve uma evolugao significativa a partir do ano de 1960 e, como
resultado na ultima década, as abordagens foram divididas em duas visdes de acordo
com o foco estratégico, sendo esta classificagao dividida em: foco interno e foco externo.
Smit e Trigeorgis (2012) propoem que a abordagem externa da estratégia possui como
base o fato de que a criagao de valor se origina desde as forgas externas do mercado e o
comportamento competitivo. Os autores também afirmam que a estratégia com perspectiva
interna se fundamenta sob a visao de que a vantagem competitiva depende unicamente
dos recursos ou capacidades de cada empresa, o que lhe permite a criagao ou exploragao
de oportunidades.

Na literatura existem teorias especificas para cada um dos focos, porém existem
abordagens que buscam abranger ambos os enfoques para oferecer um arcabouco mais

abrangente.

2.2.1 Cinco Forcas de Porter e Estratégias Genéricas

As Cincos Forgas de Porter transformaram a concep¢ao de estratégia na moder-
nidade ao oferecer uma andlise completa do posicionamento de uma empresa no cenario
no qual ela estd imersa. Os aspectos fundamentais propostos por esta abordagem sao: a
ameagada de entrantes novos, a ameagada de produtos substitutos, o poder de barganha
dos fornecedores, o poder de barganha dos consumidores e a rivalidade entre competidores

ja existente.
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O préprio Porter (2008) descreve que o entendimento das cincos forgas e suas
causas subjacentes permite a compreensao da causa basica da lucratividade atual de uma
organizacao, pois esta analise fornece uma fotografia da situagao real do ambiente que
permite a antecipacao e a influéncia do mercado na competicao ao longo do tempo.

A primeira forca de Porter, ameaca de entrantes, se refere ao risco de novos com-
petidores ingressarem ao mercado no qual a empresa esta inserida de modo a aumentar
o compartilhamento de mercado e pressionar os precos ali aplicados, provocando a dimi-
nuigao dos lucros de todas as firmas. Porter (2008) afirma que a ameaga de entrada em
qualquer industria depende da forca das barreiras presentes e da reacao das empresas ja
estabelecidas no mercado diante das entrantes.

A segunda forca esta centrada na ameaca de produtos substitutos ao considerar
o risco existente que um produto e/ou servigo possa ser substituido por algum outro de
desempenho igual ou com fungoes semelhantes (PORTER, 2008). Como exemplo, citar a
substituicao da pelicula fotografica pela fotografia digital.

O poder de barganha dos fornecedores, terceira forca, trata da capacidade que as
fornecedoras possuem para absorver o valor para si mesmas através dos altos precos de
seus produtos e/ou servigos, limitando a qualidade ou servigos e transferindo seus custos
para as empresas que participam do seu mercado (PORTER, 2008).

A forga seguinte, poder de barganha dos consumidores, se centra na capacidade
que os clientes possuem para conseguir adquirir maior valor para si no processo de compra.
Isto ocorre por meio da exigéncia de diminuicao de precos, solicitacao de servigos com
maior qualidade ou mais servigos, o que acaba provocando a erosao da lucratividade da
organizagdo (PORTER, 2008).

A tltima forga, rivalidade entre concorrentes, foca sua andlise na concorréncia que
a firma enfrenta com as demais empresas existentes no mercado. Porter (2008) afirma que
este tipo de forca pode adquirir diversas formas, como por exemplo, a guerra de precos, a
introducao de novos produtos, campanhas publicitarias e melhorias no servigo oferecido.

Desta forma as Cinco Forcas de Porter apresentam uma visdo mais precisa do
ambiente mercadolégico no qual qualquer organizagao esta inserida além de demonstrar as

diferentes interagoes com as partes envolvidas na dindmica de mercado.

2.2.2 Estrategias Genéricas

As empresas devem tomar acoes defensivas ou ofensivas para criar um posiciona-
mento de mercado capaz de enfrentar as cinco Forgas de Porter e melhorar seu desempenho
perante a concorréncia. Diante desta necessidade, surgem como alternativas as Trés Es-
tratégias Genéricas: Custo, Diferenciacao e Enfoque, com a finalidade de melhorar o
desempenho da organizacao comparado a concorréncia e criar vantagem competitiva. A
Tabela 1 mostra as estratégias genéricas e suas relagoes.

A primeira estratégia, lideranca por custo, propoe que a organizagao deve desen-
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Tabela 1 — Estratégias Génericas de Porter

Vantagem Estratégica
Singularidade percebida | Posicao de baixo
pelo cliente custo
. . Toda a . L
Objetivos . .. Diferenciacao Custos
Estratégico Indistria
g Somente um Enfoque para Enfoque para
Segmento diferenciacao Custos

Fonte: Porter (1991)

volver politicas e a¢Oes bastante rigorosas para a reducao dos custos fixos e varidveis no
sistema produtivo, de modo a ser capaz de oferecer um produto com o menor prego no
mercado (PORTER, 1991). Segundo Certo, Peter e Steffen (1993), este tipo de estratégia
permite que as empresas obtenham um retorno acima da média, entretanto, o mesmo
exige uma capacidade de reinvestimento constante na busca de reducao em custos, como
maquinario mais eficiente, para ser capaz de sustentar e defender sua posi¢do de mercado.

Por outro lado, a estratégia de diferenciacao busca desenvolver caracteristicas
particulares no produto para que os consumidores o percebam ele como tinico. Ha intimeras
formas de desenvolver este tipo de estratégia: a imagem da marca, tecnologia, caracteris-
ticas, servigo ao cliente, redes de distribuigao, entre outros (PORTER, 1991). Segundo
Porter (2001) a diferenciagao tem a capacidade de alcangar ganhos superiores quando
comparado a média, sustentado pelo desenvolvimento de clientes leais a marca e que sao
menos susceptiveis ao preco. Porém, ha riscos na adocao desta estratégia: a imitagao do
produto por parte dos concorrentes; possuirem custos mais elevados; a diferenciacdo pode
se tornar obsoleta para os consumidores; e o enfoque de mercado possui mais diferenciagao
(BETHLEM, 2002).

Por 1ltimo, a estratégia de enfoque refere-se a escolha deliberada de atendimento a
um segmento determinado de mercado, segmento de linha de produto ou num mercado
geografico, ou seja, a empresa determina qual grupo de consumidores sera o foco de suas
agoes organizacionais. Esta estratégia possui dois tipos sao eles: o enfoque por custo e
o enfoque por diferenciacao, que sao a combinacao das duas estratégias anteriores com
esforgos direcionados a um grupo bem especifico de segmento de mercado (PORTER,
1986).

Desta forma, as estratégias genéricas auxiliam as firmas na definicdo da estratégia
que adotara de modo a ser capaz de adotar agdes coerentes com o mesmo e assim fazer

frente as Cincos Forgas de Porter num mercado competitivo.

2.2.3 Modelo de Armas e Competicao

O modelo estratégico de Campos e Armas de Competigao (CAC) oferece novos

paradigmas na analise estratégica, pois permite uma abordagem qualitativa e quantitativa
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para as organizacoes.

Conforme Contador (2010), este modelo possui vantagens em relagdo aos modelos
de Porter, a Visao baseada em Recursos (RBV) e ao Balence Scoredcard porque se sustenta
através de validagoes qualitativas e quantitativas. Desta forma, ela se torna uma teoria
mais robusta e completa quando comparada com as anteriores.

Outro aspecto importante a se considerar gira em torno dos conceitos de campos e
armas da competicdo. Contador e Meireles (2001) sustentam que os campos de competigao
sao as vantagens competitivas que os compradores desejam adquirir de um determinado
produto ou servigo. Por outro lado, as armas podem ser utilizadas como mecanismos que
as empresas possuem para atingir e/ou manter a vantagem competitiva num determinado
campo.

E importante citar que a classificacdo geral da CAC possui atualmente 5 macro
campos da competigdo e 17 tipos de armas (CONTADOR et al., 2004). A Tabela 2

apresenta a relagao de cada campo com suas respectivas armas.

Tabela 2 — Campos e armas da competicao

TEORIA DOS CAMPOS E ARMAS DA
COMPETICAO
MACRO CAMPO ARMAS
Em preco
Em guerra de preco
Em prémio e promocao
Condigoes de pagamento
Em projeto do Produto e/ou servigo
Em qualidade do produto e/ou servigo
Em variedade de produto e/ou servigo
Em novos produtos e/ou servigos
Em projeto de Atendimento
Em Qualidade de Atendimento

PRECO

PRODUTO E/OU SERVICO

ATENDIMENTO Em variedade de Formas de Atendimento
Em novas formas de Atendimento
PRAZO Entrega de produto e ou servico

De Atendimento

Imagem do produto, da marca e da empresa
IMAGEM Imagem preservacionista

Imagem civica

Fonte: Adaptado de CONTADOR et al. (2004)

Além disto, segundo Contador (2008), a CAC possui quatro importantes propri-
edades: 1) apresenta todas as possiveis estratégias competitivas através dos campos da
competicao; 2) possui um arcabougo matematico que, utilizado conjuntamente as anélises
qualitativas, fundamenta sua base tedrica; 3) detém um embasamento tedrico que orienta
com seguranca o processo de competitividade além de alinhar as estratégias competitivas;

e 4) é de facil compreensao e aplicagdo para as empresas.
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Vale ressaltar outro conceito importante abordado pelo CAC, o campo coadjuvante.
Contador (2008) considera o campo coadjuvante como aquele que complementa a estraté-
gia competitiva da organizagao. Se o campo é a area na qual a empresa disputara pela
preferéncia do cliente através da criacdo e/ou manutencao da vantagem competitiva do
seu produto e/ou servigo, o campo coadjuvante serd o aspecto secundério e complementar
que auxiliard na consolidacao da escolha do cliente por determinada firma.

Desta forma, a estrutura de Campos e Armas da Competicao tem se mostrado
como uma referéncia mais completa e de melhor compreensao para auxiliar na andlise e

elaboracao do planejamento estratégico das firmas.

2.2.4 Modelo de Areas de Decisdo Estratégica Competitiva

Este modelo apresenta uma ampliagdo no conceito de decisao estratégica, pois a
maioria das propostas existentes na literatura foca sempre no produto como centro e por
isto, negligenciam outros atributos que sao importantes para a geracao de valor.

Nos mercados reais a competicao nao se resume exclusivamente ao produto, ela
abrange também as seguintes areas: segmentos econdémicos atendidos, tipos de clientes
atendidos, area geogréfica de atuagdo, e canais de distribuigao utilizados (SILVA et al.,

2016). A Tabela 3 mostra as areas de decisdes com suas respectivas abrangéncias.

Tabela 3 — Areas de decisdo da estratégia competitiva e decisdes estratégicas

Area de Decisao Principais Decisoes
Definir as funcionalidades gerais e especificas e a
Produto .
performance dos atributos de valor

Segmentos Econdmicos Definir os segmentos a serem atendidos

Clientes Definir quais os tipos de clientes serao atendidos

Area Geogréfica Definir qual o espago geografico de atuagao

Canais de Distribuicao | Definir quais os meios de distribui¢ao dos produtos

Fonte: Silva et al. (2016)

A definicdo de segmentos econémicos atendidos refere-se ao foco de atuacao de
determinada industria, em casos que um produto tenha a capacidade de atender diferentes
mercados, como ocorre na industria siderirgica do ago. Os tipos de clientes que serao
atendidos tratam sobre qual o perfil do comprador, classificados em: agentes governamentais,
organizagoes nao governamentais (empresas, fundagoes, entidades filantrépicas, etc.) e o
consumidor (SILVA et al., 2016). Silva et al. (2016) definem a &rea geografica como as
decisoes referentes quanto ao alcance espacial de atuagao da organizagao e por ultimo o
canal de distribuicao esta vinculado a como a firma disponibiliza o produto para o cliente.

Assim, se pode concluir que a geragao de valor esta no cerne da estratégia e que a
diferenciacao do produto através dos seus aspectos materiais e imateriais permite obtencao
de maiores lucros por parte das organizacoes. Na proxima secao sera explanada a relevancia

da geracao de valor para os produtos.
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2.2.5 Produtos com Geracao de Valor

Vale lembrar que o objetivo da empresa esta na sua capacidade de gerar valor para
o cliente através de seus produtos e/ou servigos. Kotler (1972) afirma que o valor inerente
de qualquer objeto nao se resume somente a bens, servicos e dinheiro; além disso elas
podem incluir outros elementos como tempo, energia e sentimentos.

Sheth, Newman e Gross (1991a) desenvolveram uma estrutura para a percepgao
de valor na qual consideram a escolha do consumidor como uma fungdao de multiplas
dimensoes de valor de consumo, considerando que cada uma delas é independente e
contribui de forma variada conforme as diferentes situacoes de escolhas. Eles propoem que
o comportamento da escolha do consumidor esta sujeito as seguintes dimensoes de valor:
funcional, condicional, social, emocional e epistémico.

O valor funcional esta relacionado a utilidade de desempenho percebida, tais como
a capacidade funcional, utilitaria ou fisica. Valor social representa uma alternativa de
associagdo com um ou mais grupos sociais especificos. Ja, o valor emocional retrata a
capacidade de despertar sentimentos ou estados afetivos. A quarta dimensao de valor, o
epistémico, trata da capacidade de despertar a curiosidade, desenvolver novidades e/ou
satisfazer um desejo de conhecimento. Por fim, o valor de condi¢oes descreve a condicao
especifica ou o conjunto de circunstancias enfrentadas pelo tomados de decisao (SHETH;
NEWMAN; GROSS, 1991b).

Portanto, a geracao de valor para produtos nao se resume exclusivamente a aspectos

fisicos, porém engloba também elementos subjetivos que determinam sua valia.

2.3 Teoria dos Jogos

A teoria dos jogos mudou os paradigmas existentes sobre o processo de tomada de

decisao e se tornou uma das areas de pesquisa mais importantes da atualidade.

2.3.1 Definicao

A Teoria dos Jogos nasceu com seu cerne na matematica e economia, porém, suas
aplicacoes atingiram outras areas de conhecimento, tais como: direito, biologia, politica,
entre outras.

Ela foi apresentada oficialmente em 1944, quando o matematico John Von Neumann
e o economista Oskar Morgenstern publicaram seu livro Theory of Games and Economic
Behavior publicado pela Universidade de Princenton (SMIT; TRIGEORGIS, 2012). Para
Aumann (1989), o nome mais descritivo para esta teoria deveria ser “Teoria da Decisao
Interativa”, porque ela trata do comportamento dos tomadores de decisdes (jogadores)
cujas decisoes afetam uns aos outros. Ademais, o termo “Teoria dos Jogos” decorre da

semelhancga existente de decisoes interativas (jogos) para jogos de tabuleiro, como xadrez,
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poquer, Monopoly, War ou Batalha Naval. O nome ressalta também o aspecto racional ou

“frio”, calculando a natureza da analise.

"A teoria dos jogos é o estudo formal de conflitos e coopera-
¢do. Os conceitos tedricos do jogo se aplicam sempre que as
acoes de varios agentes sao interdependentes. Esses agentes po-
dem ser individuos, grupos, empresas ou qualquer combinag¢ao
destes. Os conceitos de teoria dos jogos fornecem um idioma

para formular, estruturar, analisar e compreender cenarios
estratégicos' (TUROCY; STENGEL, 2001).

Assim, a teoria dos jogos pode ser definida como um conjunto de ferramentas
analiticas criadas para auxiliar a compreensao do fendmeno que observamos quando
tomadores de decisoes interagem entre si. Vale destacar também, que a teoria dos jogos
assume como premissa fundamental, que todos os tomadores de decisdo sao “racionais”
(OSBORNE; RUBINSTEIN, 1994).

Portanto, a Teoria dos Jogos busca através de sua fundamentacao tedrica encontrar

o resultado 6timo para todos os jogadores considerando as decisoes que cada um possui.

2.3.2 Conceitos de Jogo, Jogadores, Acoes e Payoffs

A teoria dos jogos utiliza alguns termos que sdo importantes para a compreensao das
analises que sao realizadas através do seu referencial tedrico, portanto, torna-se importante
definir os mesmos.

Osborne e Rubinstein (1994) consideram que a entidade basica de qualquer jogo sdo
os jogadores, que podem ser interpretados como um individuo ou um grupo de individuos
que tomam uma decisdo. Eles definem o termo jogo como a descricao das interagoes
estratégicas que inclui as restricoes das agoes que os jogadores podem escolher e seus
respectivos interesses.

Por outro lado, as a¢oes podem se descritas como conjuntos de decisoes disponiveis
que os jogadores possuem para fazer suas escolhas conforme o tipo de jogo que estejam
participando (SMIT; TRIGEORGIS, 2012).

Por tltimo, o termo Payoff, refere-se aos ganhos, também conhecido como utilidade,
que cada jogador pode obter por meio da combinacao de decisoes existente no jogo. Faz-se
necessario, salientar que o valor da utilidade nao necessariamente deve ser mensurado
exclusivamente por pardmetros monetarios (MYERSON, 2013).

Assim sendo, estes termos ilustram os conceitos basicos que a Teoria dos Jogos

utiliza na sua estrutura analitica.
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2.3.3 Equilibrio de Nash

O Equilibrio de Nash foi introduzido pelo mateméatico John Nash em 1951 através
da publicagao de seu artigo Non-Cooperative Games no Anal de Matemética daquele
mesmo ano. Ele é considerado um dos conceitos mais importantes e elegantes da Teoria
dos Jogos (MYERSON, 1978), além de representar uma reconstrucao da Teoria dos Jogos
pelo impacto gerado na economia e nas ciéncias sociais (MYERSON, 1999).

Eatwell, Milgate e Newman (1989) definem o equilibrio de Nash como um perfil
estratégico no qual todos os jogadores escolhem estratégias que visam maximizar seus
ganhos considerando as decisoes estratégicas dos outros jogadores e nenhum jogador
consegue melhorar seus resultados individualmente. Também ¢ importante considera-lo
como um jogo em que os jogadores possuem uma correta expectativa sobre o comportamento
e agoes racionais dos outros jogadores (OSBORNE; RUBINSTEIN, 1994).

Deste modo, o equilibrio de Nash é um conjunto de estratégias das quais nenhum
jogador pode melhorar seus ganhos de forma unilateral, seja através da mudanca de
seu posicionamento ou estratégia. No equilibrio de Nash cada jogador busca sua melhor
resposta para a estratégia dos outros jogadores (SMIT; TRIGEORGIS, 2012).

"Um equilibrio de Nash é uma situacao na qual, dadas as deci-
soes tomadas pelos outros competidores, nenhum jogador pode
melhorar sua situacao mudando sua prépria decisao. Em outras
palavras, nao hé incentivos para tal mudanga (STRAFFIN;,
1993).

Assim, o equilibrio de Nash mostra-se muito importante, pois demonstra a existéncia
de situagoes nas quais os jogadores nao possuem incentivos para mudar suas escolhas

estratégicas.

2.3.4 Tipos de Jogos

Os diferentes tipos de jogos que existem na teoria dos jogos podem ser agrupados
de acordo com as seguintes caracteristicas: nimeros de rodadas, tempo da tomada de
decisao e informacao. Assim, considerando estes pardmetros temos os seguintes tipos de
jogos: Jogos na forma normal e extensiva; Jogos simultaneos e sequéncias; e Jogos com
informacao perfeita e imperfeita.

A forma normal refere-se ao tipo de jogo no qual a tomada de decisdo esta
concentrada numa unica rodada diferente da forma extensiva. Esta tltima oferece uma
estrutura mais dindmica na qual as decisoes podem ser tomadas em varias rodadas
(AUMANN; 1989).

O outro tipo de jogo é chamado de simultaneo (Estatico), e se refere a aqueles jogos
nos quais todos os jogadores revelam sua decisdo concomitantemente. Contrariamente,

jogos sequenciais (Dindmicos) representam jogos onde as decisoes sdo apresentadas através
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de uma sucessdo, definida ou nao, conforme as caracteristicas de cada jogo (NISAN et al.,
2007).

Por outro lado, um jogo com informacao perfeita deve respeitar a condicao de que
cada jogador, quando realiza sua decisao, devera estar perfeitamente informado de todos
os eventos que aconteceram previamente. JA um jogo com informacao imperfeita ocorre
quando ha somente informacoes parciais sobre as agoes tomadas anteriormente, de modo
que os jogadores nao possuem conhecimento total dos dados relevantes para a sua tomada
de decisao (OSBORNE; RUBINSTEIN, 1994).

Associado a estes tipos de jogos, e ao seu nivel de complexidade, assim como a
dificuldade para encontrar sua respectiva solu¢cdo aumenta a medida que sdo combinadas
as caracteristicas do jogo. A Figura 3 mostra a combinagao dos fatores informacao e

dinamicidade de jogos que determinam a complexidade do jogo.

Dinamicidade

Dinamico

Equilibrio
Perfeito em
Subjogos

Equilibrio
de Nash
Bayesiano

Equilibrio
de Nash

Estatico Informagao

Perfeita Imperfeita

Figura 3 — Complexidade dos Tipos de Jogos
Fonte: Autor

A complexidade de um jogo é dada conforme cresce o nimero de rodadas e do quanto
sao restritas as informagoes, assim jogos na forma extensiva com informacao imperfeita
sao altamente complexos e muito dificeis. Além disto, outros fatores que contribuem para
o incremento da complexidade e dificuldade dos problemas sao: aumento do niimero de
jogadores, aumento do niimero de possiveis a¢oes, uma maior restricao de informagoes e
considerar a aleatoriedade nas decisoes.

Estes sao os principais tipos de jogos que existem na literatura da Teoria dos Jogos
e vale frisar que um tnico problema, conforme as caracteristicas e a situagao, pode englobar

mais de um tipo de jogo.
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3 Metodologia

A responsabilidade do pesquisador num projeto se centra na transformacao de
conhecimentos preestabelecidos, através de equipamentos e recursos, para gerar ciéncia
evitando criar compreensoes desconexas daquilo que ja se sabe (CAUCHICK et al., 2012).

Dessa forma, se faz necessario estabelecer qual a metodologia e o processo utilizado
no desenvolvimento do trabalho. Tendo isso como base, o trabalho busca desenvolver um
procedimento para mensurar o perfil estratégico das montadoras, assim como um modelo
para representar os desdobramentos de uma disputa competitiva sendo, portanto, esta
pesquisa classificada como quantitativa, empirica e descritiva.

O carater quantitativo do trabalho considera que tudo pode ser quantificavel, de
forma a transcrever niimeros e informagoes para classificar e analisar os dados (TURRIONI;
MELLO, 2012). Por outro lado, o objetivo da pesquisa pode ser classificado como empirico
descritivo estd baseado pela finalidade de poder descrever as caracteristicas de determinada
populagao, fendémeno ou defini¢ao das relagdes entre as varidveis (TURRIONI; MELLO,
2012).

Ja o tipo de método pode ser classificado como Modelagem ou Simulagao, dado
que o presente trabalho busca criar e testar, por meio de um modelo matematico, um
sistema real para verificar como este mesmo ira responder com as alteragoes propostas
(TURRIONI; MELLO, 2012).

Dessa forma, a fim de poder cumprir os objetivos do trabalho foram coletadas
informacoes importantes sobre o mercado de caminhdes nas diferentes entidades envolvidas
com esta industria. Os ntmeros de caminhoes fabricados por cada montadora foram
estratificados por categoria e refinados por ano a partir do Relatério Anual da ANFAVEA
disponibilizado no seu site. Por outro lado, a quantidade de caminhoes emplacados nos
anos analisados para o trabalho foram obtidos através do relatorio disponibilizado pela
FENABRAVE, também em seu site.

Além disto, o levantamento dos precos médios de cada modelo de caminhao foi
realizado através do site da Fundagao Instituto de Pesquisas Econémicas (FIPE) e a tabela
dos atributos técnicos de cada um dos modelos foi obtido de um projeto de pesquisa
cientifica sobre o mercado. Entretanto, houve a necessidade de alinhar os modelos que
estao disponiveis no mercado, pois existiam discrepancias entre a agrupacao desses dados.
Para superar isto, foi necessario acessar todos os sites das montadoras para verificar seus
portfélios de modo a padronizar os modelos, suas categorias e atributos técnicos (PBT,
PBCT, CMT, Poténcia do Motor, Marcha, Tracao e Cilindros).

Superada esta etapa, a sequéncia da pesquisa consistiu na elaboracao de um
procedimento de andlise estatistica para poder determinar os perfis estratégicos das

principais montadoras do Brasil. O procedimento desenvolvido para a andlise estatistica



Capitulo 3. Metodologia 16

foi realizado em trés partes: utilizando Analise de Componentes Principais, Regressao
Linear e grafico Individual Value Plot, individualmente para cada categoria. O software
utilizado para fazer a analise estatistica foi o MINITAB(C). A partir disto, foi possivel
definir os perfis estratégicos de cada montadora conforme ao valor cobrado por modelo de
caminhao de acordo com os seus atributos que cada um possui.

Apbs esta etapa, foi desenvolvida uma equacao simplificada para poder definir
os payoffs. Apds dois ajustes na férmula inicial, a terceira equacdo retrata de forma
mais adequada as variaveis do mercado o que permite modelar cenarios de competicao
estratégica. Entao, a partir dos payoffs foi possivel ajustar os cenarios de acordo os perfis
estratégicos de cada montadoras levantados para montar um jogo estatico e outro dinamico.

O funcionamento dos modelos, os resultados e as analises respectivas geradas serao

apresentadas no capitulo seguinte.
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4 Desenvolvimento

4.1 Analise do mercado de caminhoes sob a perspectiva das 5 For-

cas de Porter

Embora o setor de caminhoes seja muito importante para a economia brasileira,
existem poucos trabalhos na literatura que tratam sobre o tema. Para superar esta barreira,
na analise sera necessario realizar algumas associacoes com o mercado de automoveis pela
sua semelhanca de mercado.

De forma a classificar melhor as caracteristicas de cada uma das forcas, sera
utilizado os critérios: baixo, médio e alto. Assim, as Cinco Forgas de Porter aplicadas ao

mercado de caminhoes possuem as seguintes caracteristicas:

Ameaca de entrada de novos concorrentes (Médio): O mesmo pode ser caracteri-
zado por meio de duas condi¢oes de partida: a primeira situacao recai em empresas
que buscam entrar no mercado de caminhdes sem estar no mercado automotivo
e a segunda, numa firma ja estabelecida neste segmento, porém que nao atuam
ainda no pais. Este trabalho analisara somente empresas ja estabelecidas, porém
nao atuantes no mercado brasileiro, porque possuem know-how sobre o sistema
produtivo e experiéncia de mercado, dessa forma ultrapassam a barreira natural da
necessidade de altos investimentos em pesquisa e desenvolvimento (P&D) e expertise
de mercado. Feitas as consideracoes acima, o caso desta forca no Brasil possui poucas
restri¢oes, pois o governo federal oferece varios programas de incentivos fiscais para
a industria automotiva, como por exemplo o Decreto Niimero 7819 que regulamenta
o Programa de Incentivo a Inovacgao Tecnologia e Adensamento da Cadeia Produtiva
de Veiculos Automotores — INOVAR-AUTO que tem como finalidade de reduzir a
aliquota do Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI) em pontos percentuais
para este segmento. Desta forma, pode-se observar que as barreiras de entradas para
novas montadoras no Brasil sao bastantes baixas e pelo contréario, ha incentivos para

o estabelecimento de mais fabricas em territorio nacional.

Poder de Barganha de Fornecedores (Baixo): As montadoras sdo o elo mais impor-
tante de toda a cadeia de caminhdes como apresentado no trabalho (VENANZI;
SILVA, 2011) e como tal, buscam desenvolver sua cadeia de suprimento. Com isto,
as fabricantes de caminhoes buscam moldar seus fornecedores de acordo as suas
necessidades oferecendo-lhes beneficios e contrapartidas, tais como: investimentos,
contratos de longo prazo, entre outros. Aliado a isto, a grande concorréncia existente

no mercado de fornecedores neste segmento e a relativa facilidade de substituicao
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dos mesmos exerce uma grande pressao nas empresas fornecedoras das montadoras.
Logo, o poder de barganha dos fornecedores pode ser considerado baixo no mercado

de caminhoes.

Ameacga de Produtos Substitutos (Baixo): No mercado de caminhdes este tipo de
ameaca refere-se a outras malhas de transporte, como por exemplo, navios e trens
de cargas. Maiores investimentos e uma melhor utilizacao destes tipos de modais
(aquaviério e ferroviario) provocaria uma redugao da demanda necessaria de cami-
nhoes no Brasil. Entretanto, o Brasil tem uma dependéncia da malha rodoviéria
para o transporte de carga. Desta forma, pode-se concluir que a pressao de produtos
substitutos ao caminhao pode ser considerada baixa, visto que as outras opcgoes
de transporte de carga no Brasil ndo possuem uma infraestrutura desenvolvida e

adequada deixando-as inexpressivas quando comparada com o modal rodoviario.

Poder de Barganha de Clientes (Baixo): De forma geral, a indistria automobilistica
no Brasil vende suas as unidades produzidas com precos muito elevados quando
comparado a produtos iguais ou semelhantes em outros paises. O mercado de carros
apresenta iniimeros exemplos desta distorcao, pois, sendo o mais popular e utilizado,
apresenta varias comparagoes e analises. Assim, se pode esperar a mesma estratégia
de mercado em relacao aos precos por parte das montadoras de caminhoes, pela
semelhanca existente com o mercado de carros. Aliado a isto, o mercado de caminhoes
caracteriza-se por ser um oligopdlio, isto é, possuir poucas empresas atuantes no
mercado brasileiro e que as mesmas comercializam produtos nao homogéneos, ou seja,
que se diferenciam seja pelo design, qualidade, desempenho, etc. Como consequéncia
disto, a influéncia do consumidor brasileiro torna-se fraca diante da montadora de
caminhao e seu poder de barganha pouco afeta o comportamento do fabricante em

relagao a preco do produto.

Rivalidade entre concorrentes (Alto): A competicao no mercado de caminhdes carac-
teriza-se pela alta concorréncia, pois as empresas efetuam altos investimentos em
P&D. Segundo a ANFAVAE (2016), no ano de 2012 o mercado automobilistico
brasileiro efetuou um investimento de 2,5 bilhGes de dolares.

Aliado a este fato observa-se também que ha competicao através de substituicao
interna no préprio mercado, isto porque um caminhao com as capacidades carga e a
tracdo enquadrado numa determinada categoria pode exercer, até certo nivel, alguns
trabalhos que seriam recomendados para a categoria superior.

Na Tabela 4 sao apresentadas as diferentes categorias e suas capacidades técnicas de

peso conforme a Federacao Nacional de da Distribuicao de Veiculos Automotores.

Complementarmente, a Tabela 5 mostra o tipo de uso e com as respectivas montadoras

que atuam em cada uma das categorias. Nota-se que as marcas MAN, Mercedes
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Tabela 4 — Categorias e capacidades de caminhoes

CATEGORIA CAPACIDADE
Semileves PBT >3,5t. <6 t.
Leves PBT > 6t. <10 t.
Médios PBT > 10 t. <15 ¢
Semipesados PBT > 15 t. e CMT < 45 t.
PBTC<40 t.
Pesados PBT > 15 t. e CMT >45 t.
PBTC > 40 t.

Fonte: FENABRAVE (2015)

Tabela 5 — Tipos de usos e montadoras atuantes

CATEGORIA USoO MONTADORAS ATUANTES
. Carga leve e Volkswagem/ Man; Mercedes;
Semileves A
curta distancia Ford; Iveco
Carga média e Volkswagem/ Man; Mercedes;
Leves A
curta distancia Ford;Iveco
L1 Carga média e Volkswagem/ Man; Mercedes;
Médios e 1A
média distancia Ford; Iveco

Semipesados

Carga pesada, pouco volume e
média distancia

Volkswagem/ MAN; Mercedes;
Ford; Iveco; Volvo; Scania

Pesados

Carga pesada, muito volume ou
quantidade e longa distancia

Volkswagem/ MAN; Mercedes;
Ford; Iveco; Volvo; Scania

Fonte: Proprio Autor

Benz, Ford e IVECO atuam em todas categorias, enquanto que a Volvo e Scania se

limitam a competir nos Semipesados e Pesados.

Além disto, do total das marcas presentes no setor (12 empresas) 6 delas agruparam

aproximadamente 96% das comercializagoes efetuadas em 2015 como apresentado

na Figura 4.
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Figura 4 — Variacao da Producao na ultima década

Fonte: FENABRAVE (2015)
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A MAN foi a empresa que liderou o mercado, seguida de perto pela Mercedes-Benz,
e observa-se que ambas empresas detém mais de 50% do mercado de caminhoes. Também
é interessante notar que a VOLVO vendeu mais unidades que a IVECO (atua em todas
as categorias) mesmo desenvolvendo produtos para as categorias Semipesados e Pesados.
Entao, pode-se concluir que a rivalidade existente no setor de caminhdes é muito alta e

que fatores como investimentos e P&D sao bastante significativos neste mercado.

4.2 Aspectos Estratégicos proeminentes para o Mercado de Cami-

nhoes

A anadlise das Cinco Forgas de Porter descreve a dindmica de competi¢ao neste
mercado, porém se torna necessario verificar quais estratégias cada uma das empresas
utiliza para sustentar e/ou ganhar marketshare. Para tal objetivo, o trabalho baseara sua
analise no Modelo de Areas de Decisao Estratégica Competitiva, Modelo de Armas da
Competicao e da Teoria de Estratégia Genéricas de Porter.

Assim, o Modelo de Areas de Decisdo Estratégica Competitiva auxilia na identifi-
cacao das areas de decisao pelas quais as empresas de caminhoes competem, ou seja, em
quais macro areas elas focam suas agoes estratégicas. Dessa forma, dentre das cinco areas
de decisdes propostas por este modelo, este trabalho adotard Produto, Clientes e Area
Geografica como base para a analise. Esta definicao fundamenta-se no fato de que as areas
de Segmentos Econdmicos e Canais de Distribuicao possuem certa homogeneidade entre as
empresas. O primeiro pode ser deduzido pelo fato de se tratar de um bem duravel com um
preco de mercado elevado, fazendo com que nao haja diferentes segmentos para atender.
Por outro lado, os Canais de Distribuicao utilizados pelas empresas sao semelhantes,
pois todas utilizam os mesmos modais e adotam concessiondrias para a comercializacao
e distribuicao seus produtos. Por sua vez, o Modelo de Armas de Competicao e Teoria
das Estratégias Genéricas permitem classificar quais mecanismos as empresas adotam
para desenvolver e/ou manter sua vantagem competitiva em Produto, Clientes e Area
Geografica das Areas de Decisoes Estratégica Competitiva.

Dessa forma, o Produto (caminhéo), o primeiro item da Area de Decisdo, concerne
as fungbes gerais e os atributos mecéanicos que cada modelo de caminhao possui. Nesta area
as empresas podem adotar estratégias voltadas para preco, projeto de produto, qualidade
do produto, imagem da marca e imagem do produto. Entretanto, estas opcoes estratégicas
podem ser reduzidas para Estratégias Genéricas, que por sua vez neste mercado se desdo-
braria somente em Estratégia de Custo e Estratégia de Diferenciagao. Isto porque ambas
estratégias conseguem abranger as estratégias iniciais e permite uma analise numérica
mais quantitativa e mensuravel.

Por sua vez, na area de Decisao de Clientes sao definidos quais os tipos de publico

alvo que serao atendidos pelas empresas, aspecto que no mercado de caminhées pode ser
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avaliado através da variedade (quantidade) de modelos disponibilizados por cada marca
nas cinco categorias presentes nesta praca. Por outro lado, a insercao de novos modelos
ou a retirada dos mesmos apresenta-se como a agao estratégica com a qual as empresas
podem influenciar o mercado objetivando manter e/ou aumentar seu marketshare.

Por tltimo, a Area Geografica no mercado de caminhdes representa o espaco geogra-
fico de atuacao das marcas em territorio nacional, em outras palavras, o nivel e capacidade
de abrangéncia territorial que cada uma delas sustenta. Por tanto, as agoes estratégicas
pelas quais as empresas afetam o mercado nesta area de decisao esta representada pelo
o numero de concessionarias que cada montadora possui. Por consequéncia, também é
possivel deduzir o nivel de qualidade de atendimento, pois quanto maior for o niimero
de concessionarias presentes, menor a area de abrangéncia de atendimento de cada uma,

portanto obtém uma maior capacidade de melhor qualidade no atendimento.

4.3 Caracteristicas do Jogo no Mercado de Caminhoes

A modelagem deste mercado através dos componentes que caracterizam um jogo

com o viés da Teoria dos Jogos apresenta as seguintes caracteristicas:

Tipo de Jogo: Este mercado pode ser descrito como um jogo sequencial, pois a cada
ano as montadoras podem adicionar ou retirar modelos na sua carteira de produtos
nas cinco categorias. Além disto, também pode ser realizado com jogos de uma tnica

rodada.

Jogadores: Na modelagem sao consideradas as seis principais montadoras (MAN, MER-
CEDES BENZ, SCANIA, FORD, VOLVO e IVECO), pois elas agrupam mais de
96% do marketshare. Dessa forma, torna-se possivel construir jogos com 2 até 6

jogadores.

Acoes: Nesta modelagem as montadoras possuem unicamente as opgoes de adicionar ou
retirar modelos em cada uma das categorias de caminhoes. O modelo trabalha com
estas decisoes, pois permite que a as marcas possam afetar o mercado diretamente

além de estar sustentada pelos tipos de dados disponiveis.

Payoffs: Este dado estd fundamentado através da andlise de mercado efetuada por meio
do estudo de precos dos caminhdes no tempo, especificacoes técnicas de cada modelo,
volume de vendas desagregadas por modelo e quantidade de concessionarias que
cada montadora possui a nivel nacional. Vale ressaltar que havera diferentes payoffs
conforme cada tipo de jogo, a quantidade de jogadores e a combinacao destes

jogadores no modelo construido.

A Figura 5 exemplifica um jogo estatico com dois players do mercado competindo

com as agoes estratégicas de inserir ou retirar um modelo da sua carteira de produtos.
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Figura 5 — Exemplo de Jogo Estatico no mercado de caminhoes

Mercedes Benz

(0.54, 0.46)](0.48, 0.52)
(0.63, 0.37) |(0.54, 0.46)

(MAN, Mercedes Benz)

Fonte: Proprio Autor

Os valores dos payoffs do exemplo da Figura 5 foram atribuidos neste exemplo por
meio do marketshare de 2015, da andlise das 5 Forcas de Portes e dos aspectos proeminentes
do mercado. A justificativa para a Mercedes Benz possuir um payoffs superior neste exemplo
esta no fato da mesma possuir uma fatia de mercado superior quando comparada com
a MAN. Dessa forma, quando ambas montadoras escolhes estratégias iguais os payoffs
sao idénticos, porque nao houve um desequilibrio de forcas, porém quando as escolhas
estratégicas sao opostas, ocorre um retorno superior para aquela montadora que adota
inserir mais um modelo e por consequéncia uma perda para quem escolheu retirar. Isto
porque, uma ganharia o mercado que a outra estaria abandonando com a retirada de um
modelo em determinada categoria.

Além disso, o jogo dinamico pode ser representado pela Figura 6 que também se
trata de um jogo com duas montadoras e as ac¢oes estratégicas de inserir e retirar um

modelo do portfélio das montadoras.

Figura 6 — Exemplo de Jogo Dinamico no mercado de caminhoes

(48,35) (52,30) (39,38) (39,28)
Acdes Estratégicas (N° de modelos de Diferenciacdo, N° de modelos de Custo)

Payoffs (MAN, MB (Mercedes Benz)

Fonte: Propro Autor

A mesma légica utilizada no exemplo da Figura 5 foi a base para a construgao com
o exemplo do jogo dindmico da Figura 6.

Entretanto, enquanto que no jogo estatico os jogadores tomam a decisao numa
rodada e ao mesmo tempo, o jogo dindmico se caracteriza por ser sequencial e poder ter
infinitas rodadas. Por isto, a Teoria dos Jogos se torna importante para efetuar andlises de

competicao estratégicas em mercados altamente competitivos.



Capitulo 4. Desenvolvimento 23

4.4 Andlise Estatistica de Mercado

Esta secao tem como objetivo verificar quais os tipos de estratégias que as monta-
doras desenvolvem em cada uma das cinco categorias de caminhoes através da inferéncia
estatistica. Para tal, esta analise foi desenvolvida em trés partes, utilizando Anélise de
Componentes Principais, Regressao Linear e por ultimo o grafico Individual Value Plot.
Além disto, vale ressaltar que todas as etapas da andlise desta secao foram efetuadas por
categorias, ou em outras palavras, cada categoria teve sua anélise efetuada individualmente.

A primeira parte desta analise, a Analise de Componentes Principais, tem como
finalidade garantir a independéncia dos predecessores e reduzir a dimensao dos dados
do modelo. Assim, as varidveis foram os atributos normalizados ((Prego, PBT, PBCT,
CMT, Eixo, Poténcia do Motor, Marcha, Tragao e Cilindros) que geraram os scores dos
componentes principais de cada modelo. A Figura 7 mostra o resultado gerado para a

categoria pesados gerado no software.

Figura 7 — Exemplo de Anélise de Componentes Principais na Categoria Pesado

lPrincipaI Component Analysis: Preco; PBT, PBCT; CMT; EIXO; PT MOTOR; MARCHA; T

Eigenanalysis of the Correlation Matrix
115 cases used, 1 cases contain missing values

Eigenvalue 3,6283 2,1282 1,1964 10,8955 0,4562 0,3680 0,1669 0,091é
Proportion 0,403 0,236 0,133 0,100 0,051 0,041 0,019 0,010
Cumulative 0,403 0,640 0,773 0,872 0,923 0,964 0,982 0,992
Eigenvalue 0,0887
Proportion 0,008
Cumulative 1,000
Variable PCl PC2 PC4 PCS PCé PC7 C8
Preco 0,441 -0,253 -0,163 -0,245 -0,227 -0,180 0,002
PBT 0,442 0,28 0 0,047 0,050 -0,182 -0,740 0,014
PBCT 0,03¢ -0,185 0,69 -0,552 0,412 -0,087 -0,044 0,024
CMT 0,394 -0,229 0,043 -0,300 -0,286 0,733 0,049 -0,120
EIXO 0,390 0,337 -0,219 0,286 0,178 0,015 0,315 -0,671
PT MOTOR 0,320 -0,466 0,123 -0,029 -0,020 -0,542 0,374 -0,048
MARCHA -0,084 -0,302 -0,611 0,472 -0,53¢ -0,022 -0,132 -0,00S5
TRA;iO 0,418 0,330 -0,188 0,149 -0,007 0,059 0,370 0,718
CILINDROS 0,129 -0,487 0,099 0,499 0,605 0,274 -0,152 0,126
Variable PC9
Preco 0,729
PBT -0,369
PBCT 0,083
CMT -0,252
EIXO 0,148
PT MOTOR -0,478
MARCHA -0,003
TRAGAO 0,051
CILINDROS 0,089

Fonte: MiniTab®)

Em seguida foram verificados quais componentes contribuiam para obter mais de
90% do comportamento dos dados e aqueles atributos que obtiveram essa porcentagem
acumulada foram utilizados para o seguinte passo na analise. Vale citar que todos os dados

utilizados para a analise estatistica estdo disponiveis na parte em anexo ao trabalho.
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No segundo momento desta etapa foi realizada a Andlise de Regressao Linear, pois
através dela torna-se possivel comprovar qual a estratégia é utilizada por cada uma das
montadoras no que diz respeito aos pregos praticados em cada modelo no mercado. A

Equacao 4.1 foi utilizada para esta etapa e utilizada em cada uma das categorias.

Preco Médio=a+P-Bo+Pe-f1+P3-Bo+Py-B3+Ps-B4+Ps-B5+Pr-Be+Ps-Br+PFPo-Bs+o (4~ 1)

A Equacao 4.1 tem por finalidade encontrar os coeficientes (/3;) que multiplicam as
varidveis preditoras (P;) dos componentes principais selecionados na etapa anterior e a eles
sao somados a um Alfa («) que representa a diferenca entre o prego esperado e o praticado,
além de adicionar também o erro associado (o). Por outro lado, a varidvel resposta esta
associada ao pre¢o médio de modelos zero quilometros entre os anos de 2013 até 2017.
Uma vez efetuada a andlise, ela retorna a variavel aleatoria residual de cada modelo que
indica qual estratégia adota além de ser subsidio para a terceira etapa da andlise.

Por ultimo, utilizamos o grafico Individual Value Plot para mostrar a distribuicao
empirica dos residuos da regressao linear por montadora de modo a comprovar graficamente
a estratégia de custo ou diferenciacdo que a montadora usa em cada categoria.

Aqui vale uma explanacao sobre a dimensao do significado dos tipos de estratégias
que sao considerados neste trabalho junto com a sua aplicagao correspondente no mercado
de caminhdes. Sendo assim, a estratégia de diferenciagao representa basicamente que a
montadora definiu um preco superior daquele que deveria praticar pelos atributos que seu
modelo possui. Isto pode ser justificado por inimeras razoes, como por exemplo: poder
da Marca, status, suporte técnico, entre outros. Por outro lado, a estratégia de custo
indica que a montadora exerce um preco de mercado abaixo daquele que deveria cobrar
pelos atributos que o seu modelo detém. Este tipo de estratégia pode ser explicado por:
ganhar competitividade, aumentar o Market Share, minar a concorréncia, além de varios
outros motivos. Por fim, as montadoras podem apresentar ambas estratégias de modo a
ampliar o alcance de mercado para os diferentes perfis de consumidores e esta postura nao
canibaliza os produtos dela na categoria, mas pelo contrario se mostra como uma opcgao

complementar entre os dois tipos de estratégias.

4.4.1 Categoria Semileve

A primeira analise foi realizada para a categoria de caminhoes semileves, no qual
quatro montadoras participam deste mercado e agrupa tao somente nove modelos. A
Figura 8 mostra o resultado da Tabela ANOVA.

Para esta categoria, semileve, foram utilizados cinco componentes principais que
acumulavam 98,7% da explicacao dos dados e, portanto, elas foram utilizadas para gerar
os residuos da regressiao que retornou um R-quadrado Ajustado de 98,7% também.

Pela Figura 9 percebemos que a FORD possui somente um tinico modelo e a marca
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Figura 8 — Resultados da Regressao Linear para categoria Semileve
Regression Analysis: Preco versus C1; C2; C3; C4; C5

The regression equation is
Preco = 98094 - 2580 Cl1 + 7522 C2 + 3221 C3 - 866 C4 + 4269 CS5

Predictor Coef SE Coef T P
Constant 98094,4 410,5 238,99 0,000
tl -2580,1 236,4 -10,81 0,002
C2 7522,5 380,1 19,79 0,000
C3 3221,3 418,1 7,70 0,005
C4 -8¢6¢6,0 485,2 -1,78 0,172
CS 4268, 773,6 5,52 0,012

5 = 1231,35 R-Sgq = 99,5% R-Sg(adj) = 98,7%

Fonte: MiniTab®)

aplica a estratégia de diferenciacao nele. A IVECO por sua vez, possui trés nesta categoria,
sendo dois focados em custo e um que se enquadra em diferenciacdo. A montadora MAN
possui também somente um modelo e ela trabalha mais o foco de custo nesta categoria.
Por ultimo, a Mercedes Benz possui quatro modelos, sendo dois focados em custo e dois

em diferenciacgao.

Figura 9 — Gréfico de Custo Beneficio da Categoria Semileves

Individual Value Plot of RESIDUOS vs MONTADORA
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Fonte: MiniTab®)

Pode se inferir que a diferenciagao da FORD nesta categoria se deve a que no Brasil
a F-350 pode ser utilizado como uma camionete top de linha e também como um caminhao,
sendo um modelo que transita nesse limiar esta caracteristica lhe permite praticar um

preco elevado ainda que nao tenha os tributos necessarios para sustentar esse valor de
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mercado quando comparados com outros modelos presentes nesta categoria. Ja a IVECO
e a Mercedes Benz, distribuiram seus produtos entre a estratégia de custo e diferenciacao
de forma homogénea apresentando um interesse em atingir um maior nimero de cliente
nesta categoria. De outra forma, a MAN apresenta a ado¢ao de uma estratégia de custo

com seu unico modelo no mercado.

4,42 Categoria Leve

Na seguinte categoria, leves, ha somente as quatro marcas atuando com um total

de nove tipos de caminhoes também e os resultados podem ser observados na Figura 10.

Figura 10 — Resultados da Regressao Linear para categoria Leve
Regression Analysis: Preco versus C1; C2; C3; C4; C5

The regression equation is

Preco = 98094 - 2580 Cl1 + 7522 C2 + 3221 C3 - 866 C4 + 4269 C5
Predictor Coef SE Coef I E
Constant 938094,4 410,5 238,99 0,000
tl -2580,1 23¢,4 -10,91 0,002
c2 7522.5 380,1 19,79 0,000
C3 3221,3 418,1 7,70 0,005
C4 -866,0 485,2 -1,78 0,172
CS 4268,5 7736 S5:52 0,012

S = 1231,35 R-Sg = 99,5%¢ R-Sq(adj) = 98,7%

Fonte: MiniTab®)

O tratamento dos dados para a os caminhoes desta categoria, leves, mostrou
que cinco componentes principais representam 97,7% do comportamento deste nicho de
mercado e, portanto, também foram utilizadas para gerar os residuos da regressao que
gerou resultou num R-Quadrado Ajustado de 94,8%.

A Figura 11 mostra que a FORD adota claramente a estratégia de custo nesta
categoria, pois seus dois modelos estao abaixo de zero. Por outro lado, a IVECO com dois
modelos também, apresenta um modelo situado no muito préximo do equilibrio acima do
zero e o outro modelo tem o foco em custos. Contrariamente, a MAN nesta categoria tem
um modelo com uma alta diferenciacao e dois que sao trabalhados com custo. Finalmente,
a Mercedes Benz possui dois modelos também, sendo ambos trabalhados com diferenciacao,
entretanto um deles esta muito proximo do ponto zero do eixo das ordenadas.

Destarte, a FORD trabalha exclusivamente com custo nesta categoria, a IVECO
por sua vez, busca um equilibrio das estratégias com um modelo em diferenciagdo e com o
outro focado no custo. Por outro lado, a MAN distribuiu as estratégias em cada um dos trés

modelos, sendo que um trabalha com uma diferenciacao muito elevada, um intermediério e
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Figura 11 — Grafico de Custo Beneficio da Categoria Leves

Individual Value Plot of RESIDUOS vs MONTADORA
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Fonte: MiniTab®)

o ultimo focado em custos. Por fim, a Mercedes Benz, possui um modelo com diferenciacao

bem conservador pois se concentram proximo do zero no eixo horizontal de residuos.

4.4.3 Categoria Médio

Na categoria médios, a Tabela 13 mostra a distribuicao que os modelos de cada
marca tém em relacdo com as estratégias de diferenciacao e custo. Os resultados desta

categoria podem ser verificados na Figura 12.

Figura 12 — Resultados da Regressao Linear para categoria Médio
Regression Analysis: PREGO MEDIO versus C1; C2; C3; C4; C5

The regression equation is
PRECO MEDIO = 159529 - 2005 Cl + 6064 C2 - 3061 C3 + 2960 C4 + 8856 CS

Predictor Coef SE Coef T P
Constant 159529 269 593,39 0,000
Cl -2004,7 157,3 -12,75 0,000
Cc2 €0€3,7 160,4 37,80 0,000
C3 -3060,6 287,8 -10,63 0,000
k4 2960,3  402,8 7,35 0,000
Cs 8856, 3 555,6 15,94 0,000

S = 969,336 R-5qg = 99,7% R-5g(adj) = 99,4%

Fonte: MiniTab®)
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Nesta categoria, caminhoes médios, cinco componentes representam 98,6% o mer-
cado e usando estas mesmas componentes na regressao se obteve um R-quadrado Ajustado

de 99,4%.
Figura 13 — Tabela de Custo Beneficio da Categoria Médio

Individual Value Plot of RESIDUOS vs Montadora
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Fonte: MiniTab®)

O Individual Value Plot apresentado pela Figura 13 mostra que a FORD possui
dois modelos com estratégia de custo e um voltado a diferenciagao, por sua vez a IVECO
atua somente com um modelo nesta categoria e ele adota a diferenciacao. Por outro lado, a
MAN participa com seis modelos dos quais trés desenvolvem a estratégia de diferenciacao e
outros trés modelos focados em custo com um nivel estratégico semelhante. J4 a Mercedes
Benz tem trés modelos nesta categoria, sendo um com nivel de estratégia de diferenciacao,
um com nivel estratégico de custo muito proximo do equilibrio e o outro com uma estratégia
de custo mais forte.

A estratégia da FORD nesta categoria tenta ser equilibrada, porém tem mais
predominancia a estratagema de custo e a IVECO apresenta uma menor aposta neste
mercado, pois somente tem um modelo que adota a diferenciacdo como estratégia. Ja
a MAN é a marca que possui uma maior variedade de op¢oes nesta categoria com seus
seis modelos, buscando assim abranger mais o mercado e para isso da uma énfase forte
na diferenciagdo, mas busca ter opgoes que competem por custo com niveis estratégicos
semelhantes. Por outro lado, a Mercedes Benz possui uma postura mais cautelosa no que
se refere nivel de diferenciagao preferindo focar em custo aliado a busca de abranger o

maior nimero de clientes para obter um maior marketshare.
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4.4.4 Categoria Semipesado

Na seguinte categoria, semipesados, o nimero de montadoras atuantes aumenta
para cinco com quarenta e dois modelos disponiveis. A Figura 14 mostra os resultados da

andlise estatistica.

Figura 14 — Resultados da Regressao Linear para categoria Semipesado
Regression Analysis: PRECO MEDIO versus C1; C2; C3; C4; C5

The regression equation is
PRECO MEDIO = 214815 - 15106 Cl - 7429 C2 + 3520 C3 - 5447 C4 - 6438 C5

Predictor  Coef SE Coef T 3
Constant 214815 3184 67,48 0,000
C1 -1510€ 1790 -g,44 0,000
C2 -7429 2518 -2,95 0,006
c3 3520 3545 0,99 0,328
c4 -5447 3932 -1,39 0,174
cs -6438 5415 -1,19 0,242

S = 20631,6 R-5q = 70,1% R-Sg(adj) = €5,9%
Fonte: MiniTab®)

A analise nesta categoria utilizou cinco componentes principais que representam
96,1% dos dados, dessa forma com estes componentes foi realizada a regressao linear que
obteve um R-quadrado ajustado de 65,9%. Vale ressaltar a possibilidade de obter um
R-Quadrado ajustado de 68,1% quando analisadas seis Componentes Principais, entretanto,
esta analise apresenta uma distribuicao mais afastada da distribuicdo normal quando
comparada com a analise de cinco componentes principais.

A Figura 15 apresenta que a FORD adota uma estratégia de diferenciacao nesta
categoria, pois teve seis modelos com residuos positivos e somente um modelo com resultado
abaixo de do zero. No sentido oposto, a IVECO apresenta uma estratégia totalmente de
custo, pois seus sete modelos possuem residuos negativos. Por sua vez, a MAN detém
onze modelos nesta categoria tendo como predominéncia a estratégia de diferenciacao com
oito tipos de caminhoes e somente trés voltados a custo. Ja a Mercedes Benz possui dez
modelos e adota uma estratégia de equilibrio, pois cinco modelos sao comercializados com
a estratégia de diferenciacao enquanto que os outros cinco sao voltados para a estratégia
de custo. Por fim, a VOLVO possui sete modelos nesta categoria dos quais cinco estao
pautados por estratégia de custo e os dois restantes com diferenciacao.

Pode ser observado que nesta categoria, a MAN novamente possui um maior nimero
de modelos neste mercado assim como uma maior quantidade de modelos pautados pela
estratégia de diferenciagdo. Em seguida a FORD adota uma estratégia quase pura de
diferenciacao, pois houve uma concentragdao acima de zero no eixo de Residuos no gréfico.

Na contramao disso, a IVECO se posiciona com uma estratégia totalmente voltada a custo.
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Figura 15 — Tabela de Custo Beneficio da Categoria Semipesados

Individual Value Plot of RESIDUOS vs MONTADORA
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Fonte: MiniTab®)

A Mercedes Benz adota uma estratégia equilibrada, novamente buscando abranger mais
marketshare oferecendo uma maior variedade de modelos em cada estratégia. Por outro
lado, a VOLVO tem uma estratégia mais voltada para o custo ainda que ofereca opgoes

com estratégias de diferenciacao.

4.45 Categoria Pesado

Na categoria pesados, ultima deste segmento, estao concentradas seis marcas que
juntas fornecem cento e dezesseis modelos no mercado. A Figura 16 apresenta obtidos
neste nicho.

Para a analise desta categoria foram usadas cinco componentes principais que
explicam 92,3% dos dados. E na regressao, ao usar estas componentes se obteve um
R-Quadrado Ajustado de 93,6%.

Assim, a Figura 17 mostra que a FORD possui uma estratégia de custo predominante
com quatro modelos nesse perfil e somente um baseado em diferenciagao. A seguinte
empresa, a IVECO, tem dez tipos de caminhoes perfilados em custos, enquanto que
também somente um alinhado com diferenciagao. A terceira montadora, a MAN, participa
no mercado com dezessete caminhoes e a mesma apresenta um perfil de diferenciacao
com doze caminhoes e cinco apresentando residuos negativos muito préximos de zero.
No caso da Mercedes Benz, ela também possui dezessete modelos nesta categoria e opta
predominantemente pela estratégia de custo ao ter catorze caminhoes neste tipo de perfil,

enquanto que somente trés com diferenciacao. J4 a SCANIA, participa unicamente desta
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Figura 16 — Resultados da Regressao Linear para categoria Pesado
Regression Analysis: Prego versus C1; C2; C3; C4; C5
The regression equation is

Preco = 347520 + 43999 Cl1 - 25305 CZ + 19631 C3 - 16313 C4 - 24481 CS

115 cases used, 1 cases contain missing values

Predictor Coef SE Coef ; i P
Constant 347520 2351 147,82 0,000
Cl 43999 1240 35,49 0,000
Cc2 -25305 1619 -15,63 0,000
;3 19631 2159 9,09 0,000
C4 -16313 2485 -6,54 0,000
C5 -24481 349¢ -7,00 0,000

S = 25210,9 R-5q = 93,9% R-S5Sq(adj) = 93,6%

Fonte: MiniTab®)

Individual Value Plot of RESIDUOS vs Montadora
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Fonte: MiniTab®)
Figura 17 — Tabela de Custo Beneficio da Categoria Pesados

categoria e conta com uma variedade de trinta e nove modelos dos quais vinte quatro
adotam a estratégia de diferenciacao e quinze a de custo. Por outro lado, a VOLVO participa
com vinte sete modelos, dos quais vinte dois usam a diferenciacao como estratégia enquanto

cinco a de custos.
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4.4.6 Perfis Estratégicos das Montadoras

Assim, notamos que a SCANIA concentra sua atuacao ao disponibilizar trinta
nove modelos uma distribuicao estratégica de seus produtos de forma a abranger uma
maior parcela deste mercado, visto que a montadora somente participa desta categoria,
porém ha predominédncia da estratégia de diferenciagao. Por outro lado, a VOLVO foca
seus esforcos em diferenciacao, porém oferece opgoes pautadas em custos também. Com
menores variedades de produto, a IVECO e a Mercedes Benz possuem uma inclinacao
pela adocgao da estratégia de custo nesta categoria, contrariamente da MAN que busca
a diferenciagdo como estratégia e que pode ser explicado pela adog¢ao da marca MAN
exclusivamente nesta categoria. Por tltimo, a FORD tem a menor expressao no mercado
na variedade de modelos e parece apresentar uma preferéncia por custo neste mercado.

A Tabela 6 mostra os diferentes focos que cada uma das montadoras nas categorias

conforme a andlise estatistica da média de seu residuo.

Tabela 6 — Foco Estratégico das Montadoras por Categoria

FORD IVECO MAN MB VOLVO SCANIA
Semileve Diferenciagao™® Custo Custo Ambas - -
Leve Custo Ambas Ambas Diferenciacao - -
Médio Ambas Diferenciacéo Ambas Ambas - -
Semipesado | Diferenciagdo Custo Diferenciacao Ambas Custo -
Pesado Custo Custo Diferenciacao Custo Diferenciacao Ambas

Pode-se observar que a FORD no geral nao adota um padrao estratégico, mas
mostra que quanto menor o numero de modelos presentes numa categoria prefere focar
mais pela diferenciagao. Além disso, ela possui a particularidade na categoria semileve
pelo seu tnico modelo, o F-350. A IVECO também apresenta uma diversidade quanto
a estratégias em todas as categorias, mas acaba que nas mais leves faz uso de ambas
estratégias, enquanto na média foca em diferenciacao e nas duas tltimas categorias pesadas
aposta em custo. Ja4 a MAN direciona seus esforcos para a estratégia de diferenciacao a
partir da categoria dos pesados, entretanto aposta em ambas estratégias nas categorias
médio e leve enquanto que na semileve adota a estratagema de custo. De outra forma,
a Mercedes Benz também adota diferentes focos, entretanto ha uma predominancia na
utilizacao de ambas estratégias em trés categorias. Em contrapartida, a Volvo que atua
nas duas tultimas categorias usa a estratégia de custo na semipesados e diferenciagdo nos
pesados. E por fim, a Scania que possui somente um nicho de mercado, a categoria pesada,
adota ambas estratégias com um namero significativo de modelos sendo o maior nesta

categoria.
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4.5 Analise do Mercado via Teoria dos Jogos

Apébs a visualizar as configuragoes estratégicas das montadoras nas diferentes
categorias do mercado de caminhoes, pode ser efetuada a andlise das variagoes de compor-
tamento num jogo de dois players com a tnica possibilidade de inserir um maior ntimero
de modelos em determinada categoria.

Para tal, é necessario definir os payoffs para montar a matriz do jogo. Dessa forma,
foi desenvolvida a Formula 4.2 que mostra os critérios para deduzir os valores dos payoffs

correspondentes para cada combinacao de agoes das montadoras na matriz.

Ganhos por Custo

D i Py D i Py ,
oP P (oG P). B py (4.2)
Sic1qP - pP ( ) Sic1qY - p¢

Ganhos por Diferenciacio

A equacao 4.2 esta dividida em duas partes. A primeira representa a os ganhos
gerados pela insercao de modelos baseados em diferenciacdo, sendo composto pelo a”
que representa a fatia de mercado desse tipo de perfil estratégico que multiplica a fragao
entre a multiplicacao da quantidade de modelos de diferenciacao (qJD ) que a montadora
langara no mercado com o peso (p]D ) que esse tipo de estratégia possui que ¢ dividido com
o somatorio da quantidade de todos caminhées de diferenciacado que o mercado possui
vezes o0 peso correspondente. A segunda parte possui a mesma logica, porém voltada aos
ganhos que o lancamento de modelos sob a estratégia de custo.

Vale ressaltar que o peso representa, nesta modelagem, o nivel de lucratividade
que cada montadora obterd através da acao estratégica adotada juntamente com o perfil
estratégico da mesma na categoria, além disso, a penalizacao caracteriza o custo inerente
para lancar um novo modelo no mercado, seja através de aquisicao de tecnologia, mao de
obra, expertise, marketing, P&D, entre outros.

A partir da Férmula 4.2 foi gerada uma matriz de um jogo estatico com dois
jogadores que poderao inserir, de um até dois modelos de cada estratégia (Diferenciagao
e/ou Custo), o qual possuem pesos diferentes na inser¢ao de um tipo de modelo conforme
o perfil estratégico da montadora na respectiva categoria e o mercado esta dividido
simetricamente com 50% para cada tipo de estratégia conforme mostra a Figura 18.

Este jogo mostra, por meio da Figura 18, que ambas empresas possuem estratégia
fortemente dominante na estratégia (2,2) de modo que o equilibrio de Nash encontrasse
nesta combinacao. De tal forma, este jogo mostra que a melhor estratégia para todas as
empresas sera sempre colocar o maior nimero de novos modelos no mercado.

Porém, esta situagao nao condiz com a realidade, visto que as montadoras deverao
dispender de algum tipo de esfor¢o para poder disponibilizar um novo modelo, assim,

a férmula devera incorporar esse custo para retratar ao maximo o mercado. Dessa forma, na
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Mercedes Benz

(0.54, 0.46)](0.48, 0.52)| (0.47, 0.53) [(0.40, 0.60)
(0.63, 0.37) [(0.54, 0.46)| (0.55, 0.45) [(0.47, 0.53)
(0.60, 0.40) [(0.53, 0.47)| (0.54, 0.46) [(0.48, 0.52)
(0.68,0.32)](0.60, 0.40)] (0.62, 0.38)[(0.54, 0.46)

(MAN, Mercedes Benz)

Figura 18 — Matriz 2x2 de jogadores com equagao 4.2

Fonte: Proprio Autor

Férmula 4.2 foi adicionado o esforco necessario para que as montadoras possam lan-

car um novo caminhao, dando assim origem a Formula 4.3.

Ganhos por Custo

D D c..C
D 45 " DP; 4 " Pj

ol 4 (1-aP)
Sic1qP - pP ( ) Yic1qf - pf

- Ci(¢f +4§), P/V§  (43)
N—————

Penalizagao

Ganhos por Diferenciagao

A Formula 4.3 possui as duas primeiras partes, sendo adicionada na terceira parte a
representacao do esforco que as montadoras deverao fazer para elaborar um novo modelo.

A Figura 19 representa um jogo na categoria Pesado entre a Mercedes Benz que
detém um perfil de custo e a MAN que adota a diferenciacao. O peso, nesta modelagem,
para a MAN inserir um modelo de diferenciacao é 3 e um de custo vale 1, enquanto a
Mercedes Benz possui um valor de 2 para modelos com custo enquanto 1 para modelos
com diferenciacao. Por outro lado, a penalizacao é indiferente ao tipo de modelo inserido
no mercado, sendo de 0,06 para a MAN e para a Mercedes Benz equivale a 0,02.

Observa-se também pela Figura 19 que o equilibrio de Nash gera um dos piores
resultados possiveis, entretanto, nao ha incentivos para mudancas nas estratégias, visto
que a Mercedes Benz com a agao (2,2) apresenta uma estratégia fortemente dominante
diante das demais. Entao, por este motivo a MAN buscara maximizar seu retorno e como
neste caso ha duas agoes que lhe trard o mesmo resultado, (2,1) e (2,2), ela possivelmente
escolherd a estratégia que gere o menor retorno para sua concorrente, a Mercedes Benz,
pois se trata de um mercado extremamente competitivo.

Entretanto, se considerarmos o mesmo cenério, porém com a Unica variagao no
valor de penalizacdo. Neste caso, esta situacao pode ser justificada por que o know how de
ambas se equipara, portanto teriam que fazer os mesmo esforcos para langar um modelo
independentemente do tipo de estratégia. Portanto, a Figura 20 mostra o resultado da

matriz deste novo jogo.
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35

(0.42,0.42)

Merce

(0.36,0.47)

des Benz

(0.35,0.47)

(0.28,0.52)

(0.45, 0.34)

(0.36, 0.40)

(0.37,0.39)

(0.29, 0.45)

(0.42,0.36)

(0.35,0.41)

(0.36, 0.40)

(0.30, 0.45)

(0.44, 0.28)

(0.36, 0.34)

(0.39, 0.32)

(0.30, 0.38)

(MAN, Mercedes Benz)

Fonte: Proprio Autor

Figura 19 — Matriz 2x2 de duas Montadoras com equagao 4.3

Mercedes Benz

(0.50, 0.42)[(0.44, 0.47) (0.43, 0.47) |(0.36, 0.52)
(0.57, 0.34) |(0.48, 0.40)| (0.49, 0.39) |(0.41, 0.45)
(0.54, 0.36) |(0.47, 0.41)| (0.48, 0.40) [(0.42, 0.45)
(0.60, 0.28) ](0.52, 0.34)] (0.55, 0.32) |(0.46, 0.38)

(MAN, Mercedes Benz)

Fonte: Préprio Autor

Figura 20 — Matriz 2x2 de duas Montadoras com a 4.3

Através da matriz se pode observar que nao hd uma mudanca significativa no que se
refere a agoes estratégicas, visto que a estratégia fortemente dominante (2,2) da Mercedes
nao alterou, porém neste caso a MAN possui agora uma estratégia dominante na acao
(2,2) o que provoca a leva ao mesmo quadro do exemplo anterior. Entretanto, neste jogo a
MAN obtém um payoffs mais alto do que a propria Mercedes Benz.

Por outro lado, podem-se adicionar diferentes penaliza¢des pelo lancamento de
novos modelos de acordo ao perfil estratégico da organizagao. Dessa forma, a Formula 4.4

incorpora esta nova particularidade.

Ganhos por Custo

+ (1-a?)-

qf v
Yim14f 0§

D D
p 4 Pj
Siz1qP - pP

Ganhos por Diferenciagao

o = \(eF-a?)+(cf of )], PIV

Penalizacao 2

(4.4)
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Este contexto ocorre porque para cada tipo de perfil detém um know how e familias
de produtos alinhados a sua estratégia na categoria, destarte, fabricar caminhées com o
mesmo perfil estratégico da montadora pressupoe-se que requer uma menor quantidade
de recursos. Do outro lado, a fabricacdo de modelos contrarios ao perfil da montadora
deve requerer um maior esfor¢o do que aquele aplicado em modelos alinhados com o perfil
estratégico.

Na matriz da Tabela 21, a Mercedes Benz possui um perfil estratégico de custo,
portanto tém uma penalizagao de 0,08 para modelos de diferenciagao e 0,02 para caminhoes
voltados a custo. Por outro lado, a MAN, com perfil de diferenciacao, serd penalizada em

modelos de diferenciacao com 0,06 e de custo 0,04.

Mercedes Benz

(0.44, 0.36)](0.38, 0.41)| (0.37, 0.35)
(0.49, 0.28) [(0.40, 0.34)] (0.41, 0.27)
(0.44, 0.30) |(0.37, 0.35)] (0.38, 0.28)
(0.48, 0.22) |(0.40, 0.28)] (0.43, 0.20)

0.30, 0.40)
0.33,0.33)
0.32,0.33)
0.34, 0.26)

—_

(MAN, Mercedes Benz)

Fonte: Préprio Autor

Figura 21 — Matriz 2x2 com penalizagoes diferentes de acordo ao perfil estratégico 4.4

A Tabela 21 mostra que a Mercedes Benz possui uma estratégia fortemente do-
minante na agao (1,2), por outro lado a MAN ndo possui estratégia dominante. Porém
neste jogo, o equilibrio de Nash encontra-se em duas possiveis combinacgoes, sendo que
a agao (1,2) para a Mercedes Benz é fixa porque nao possui estimulos para mudar de
estratégia visto que ela lhe traz o melhor resultado no jogo, porém, a MAN possui duas
opgoes com a agao (1,2) e (2,2) que lhe traz o mesmo retorno. Novamente, ao se tratar de
um mercado altamente competitivo a MAN certamente escolherd a op¢ao (2,2) porque
langa mais modelos para o mercado além de ser mais vantajoso possuir a expertise de
2 caminhoes de diferenciagao que lhe gera a mesma penalizacao de fabricar somente 1 e
aliado a isto, a MAN buscara tolher os ganhos da outra montadora também.

Assim sendo, este jogo pode retratar os esforgos das montadoras aumentarem sua
fatia de mercado, através da insercao de novos modelos na categoria. Vale ressaltar que
havera certa vantagem na escolha de modelos com estratégias de mercado que estejam
alinhadas ao perfil que a respectiva montadora desenvolveu no mercado, entretanto, a
combinacao e aumento da amplitude das opcoes estratégicas podem gerar um maior
faturamento.

Em outro de cenario, uma montadora que nao atua em determinada categoria
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pode ter interesse em adentrar na mesma, entretanto, ela devera enfrentar a concorréncia
daquelas organizacoes ja estabelecidas. Dessa forma, foi modelado um jogo dindmico de
duas instancias com dois jogadores com as mesmas condi¢oes do jogo anterior, exceto
que sera na categoria semipesado, no qual a SCANIA serd a empresa entrante e a Volvo
a estabilizada, além disso, a penalizacdo para a empresa entrante inserir os modelos na
categoria sera 0,20 para diferenciacao e 0,15 para custo, e para a estabelecida serd mantido

em 0,6 para diferenciacao e 0,4 para custo.

Scania

<
(0,100) (0,100) (0,100) (0,100) (0.11,0.44) (0.03,0.49) (0.05,0.44)(-0.03,0.48)  (0.03,0.38)(-0.04, 0.40)(-0.03, 0.37)(-0.10, 0.40) (-0.02,0.37) (-0.10, 0.41)(-0.09 , 0.38) (-0.18 , 0.43) (-0.10,0.30) (-0.17,0.33) (-0.18, 0.32) (-0.24,0.34)
Agdes Estratégicas (N° de modelos de Diferenciacdo, N° de modelos de Custo)

Payoffs (Scania, Volvo)

Fonte: Proprio Autor

Figura 22 — Jogo Dinamico com 2 jogadores

Neste caso, por se tratar de um jogo dinamico, a metodologia para encontrar a
melhor solugao chama-se Inducao Retroativa, que basicamente consiste em resolver o
problema de tras para frente, escolhendo o melhor resultado para cada né conforme a
montadora que tem poder de escolha. Particularmente para este jogo, a melhor escolha,
nos nés de esquerda para direita, para a Volvo sao: qualquer opgao, (1,2), (2,2), (2,2) e
(2,2).

No seguinte nivel, o poder de decisao recai para a SCANIA e ela devera buscar
o melhor resultado para si, dentre das escolhas que a VOLVO tém a preferéncia. Deste
modo, a melhor escolha para a SCANIA recai na agao estratégica (1,1). Portanto, neste
jogo, o equilibrio de Nash encontra-se na combinagio da agao estratégica (1,1) da SCANTA
com (1,2) da VOLVO.

Este cenario pode retratar a dinamicidade do mercado, pois cada montadora tomara
este tipo de decisOes anualmente e a resposta correspondente da concorrente podera ocorrer
no ano seguinte. Além disto, as dificuldades que os entrantes enfrentam para superar as
empresas estabelecidas além dos gastos para desenvolver uma linha de produtos novos

para determinada categoria.
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5 Conclusao e Trabalhos Futuros

Através deste trabalho pode-se observar que a maior parte das montadoras buscam
um equilibrio nos seus comportamentos estratégicos de modo a ampliar sua abrangéncia
para atender o maior niimero possivel de consumidores presentes em cada segmento de
mercado. Aliado a isto, hd empresas que possuem algum tipo de diferencial que lhes
permite exercer um preco de mercado muito superior daquele que deveria cobrar conforme
os atributos técnicos que o seu modelo de caminhao possui.

A partir disso, através dos tipos de perfis estratégicos das montadoras foi possivel
montar cendarios, ainda que bastante simples, entretanto eles descreveram e sustentaram
a competicao deste mercado através do arcabouco tedrico da Teoria dos Jogos. Assim,
os resultados mostram que a analise, através desta 6tica, detém muita coeréncia quando
comparado com o comportamento estratégico do levantamento com a andlise estatistica
do perfil estratégico.

Desta forma, a analise através da teoria dos jogos mostra-se como uma ferramenta
muito poderosa para a analise de mercado, entretanto, sua limitacao é provocada pela
dificuldade para montar a estrutura, pois hd uma necessidade bem detalhada e grande de
dados, que muitas vezes nao estao facilmente disponiveis. Mesmo com essa limitagao, o
trabalho mostra que aplicacao da Teoria dos Jogos, ainda que simplificada, pode ser muito
util para verificar e comprovar comportamentos de mercado.

Contudo, o trabalho serve como base para diagnosticar perfis estratégicos de
custo-beneficio e modelar cenarios de competicao estratégica no mercado de caminhoes.
Portanto, como sugestao para futuros trabalhos destaca-se o desenvolvimento de um
método estatistico para definir os payoffs de forma mais préxima da realidade do mercado.
Além disto, deve ser ampliado o modelo de competicao para todas as montadoras presentes
no mercado de caminhoes para permitir subsidios mais sélidos para apoio nas tomadas de
decisao.

Conclui-se que as metodologias propostas podem ser aplicadas para outros mercados,
se forem efetuadas as respectivas adaptacoes, de modo a alcancar os objetivos deste
trabalho.
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A Dados para Analise de Componentes Prin-

cipals



MODELOS :,Eflg PBT PBCT cMmT exo  |pTmoTor| MARcHA | TRACAO |ciLiNDROS M°":ad°r
Delivery 5.150 106309,80] 0,083 | 0,108 | 0,016 | 0200 | 0200 | 005 | 0125 | 0,250 MAN
Sprinter Furgo Street 311112920,20] 0,053 | 0,743 | 0,000 | 0200 | 0172 | 0111 | 0125 | 0,250 MB
Sprinter Chassi 313 | 96358,00] 0,053 | 0,000 | 0,000 | 0200 | 0172 | 0111 | 0,125 | 0,250 MB
Sprinter Chassi 415 | 91720,60| 0,059 | 0,000 | 0,000 | 0200 | 0,195 | 0111 | 0,125 | 0,250 MB
Sprinter Chassi 515 | 99524,80| 0,076 | 0,000 | 0,000 | 0200 | 0195 | 0,111 | 0,125 | 0,250 MB
DAILY 35514 93111,00] 0,063 | 0,000 | 0,013 | 0,200 | 0,195 | 0,111 | 0,000 | 0,250 | IVECO
DAILY 40514 107500,00F 0,063 0,000 0,013 0,200 0,195 0,111 0,000 0,250 IVECO
DAILY 55C17 99056,60 0,080 0,000 0,016 0,200 0,227 0,111 0,000 0,250 IVECO
F-350 76349,00] 0,068 | 0,000 | 0,011 | 0200 | 0200 | 0,056 | 0,000 | 0250 | FORD
CATEGORIA LEVE
PRECO | - v o m |[$53 g 3 = | g3
MODELOS MEDIO = & = x § g g > B o § = § g 5
Delivery 8.160 126244.80] 0,123 | 0,000 | 0,022 | 0200 | 0216 | 005 | 0125 | 0,250 MAN
Delivery 9.160 138027,40] 0,136 | 0000 | 0022 | 0400 | 0213 | 0056 | 0125 | 0250 MAN
Delivery 10.160 137610,00] 0,147 | 0000 | 0026 | 0400 | 0213 | 0056 | 0125 | 0250 MAN
Accelo 815 137610,00] 0,126 0,000 0,000 0,400 0,208 0,056 0,125 0,250 MB
Accelo 1016 125391,80] 0,145 0,000 0,000 0,400 0,208 0,111 0,125 0,250 MB
DAILY 70C17 108451,40] 0,109 | 0000 | 0019 | 0200 | 0227 | 0111 | 0,000 | 0250 | IVECO
Vertis 90V18 HD 115586,60] 0,141 | 0000 | 0000 | 0200 | 0236 | 0056 | 0000 | 025 | IvEco
F-4000 109449,001 0,103 0,000 0,021 0,200 0,200 0,056 0,250 0,250 FORD
CARGO 816 119876,60] 0,125 0,000 0,022 0,200 0,216 0,056 0,000 0,250 FORD
CATEGORIA MEDIO
MODELOS ::;g PBT PBCT cMmT Exo  |PTmMoTOR| MARCHA | TRACAO |ciLiNDROS M°":ad°r
Delivery 10.160 Plus  |151043,50] 0,197 | 0,000 | 0,027 | 0,600 | 0216 | 0,111 | 0375 | 0,250 MAN
Delivery 13.160 169375,00] 0,200 | 0000 | 0027 | 0600 | 0213 | 0111 | 0375 | 0250 MAN
Constellation 13.190 |166247,40] 0,200 | 0,000 | 0,046 | 0400 | 0248 | 0111 | 0125 | 0250 MAN
Constellation 15.190 [183321,40] 0,227 | 0,000 | 0,054 | 0400 | 0248 | 0111 | 0125 | 0250 MAN
Worker 13.190 151477,40] 0,200 | 0000 | 0046 | 0200 | 0248 | 0111 | 0125 | 0250 MAN
Worker 15.190 162103,20] 0,227 | 0000 | 0054 | 0200 | 0248 | 0111 | 0125 | 0250 MAN
Accelo 1316 150213,50] 0,197 | 0,000 | 0,000 | 0600 | 0208 | 0111 | 0375 | 0,250 MB
Atego 1419 165460,401 0,217 0,000 0,000 0,200 0,247 0,111 0,125 0,250 MB
Atron-1319 155901,60f 0,211 0,000 0,018 0,200 0,247 0,111 0,125 0,250 MB
Vertis 130V19 HD  |142846,50] 0,202 | 0,311 | 0,000 | 0,200 | 0,243 | 0,056 | 0,000 | 0250 | IVECO
Cargo 1119 138260,25] 0,159 | 0,000 | 0,024 | 0200 | 0252 | 0,056 | 0,000 | 0250 | FORD
Cargo 1419 170727,001 0,220 0,000 0,054 0,200 0,252 0,111 0,000 0,250 FORD
Cargo 1519 166903,40] 0,227 0,000 0,054 0,200 0,252 0,111 0,000 0,250 FORD
CATEGORIA SEMIPESADO
MODELOS :nﬁ)ﬁg PBT PBCT cMmT Exo  |pTMoTor| MARCHA | TRACAO |ciLINDROS M°":ad°'
Constellation 17.230 |203551,50] 0,242 | 0,365 | 0,054 | 0,400 | 0,300 | 0,111 | 0,125 | 0,250 MAN
Constellation 17.280 |207472,60| 0,242 | 0473 | 0,070 | 0400 | 0367 | 0278 | 0125 | 0750 MAN
Constellation 17.190 |193679,40] 0,227 | 0,365 | 0,054 | 0,200 | 0,275 | 0,111 | 0125 | 0,250 MAN
Worker 17.190 207465,40] 0242 | 0365 | 0054 | 0400 | 0248 | 0111 | 01125 | 0,250 MAN
Worker 17.230 189623,67| 0242 | 0311 | 0046 | 0400 | 0300 | 0111 | 0125 | 0250 MAN
Constellation 23.230 |215663,50] 0,348 | 0,365 | 0,054 | 0600 | 0300 | 0111 | 0375 | 0,250 MAN
Constellation 24.280 |225743,60| 0,348 | 0473 | 0,070 | 0600 | 0367 | 0278 | 0375 | 0750 MAN
stellation 24.280 8x2 V-Trd251302,50] 0,439 | 0,473 | 0,070 | 0600 | 0367 | 0278 | 0375 | 0750 MAN
onstellation 24.330 V-Tron|256136,40] 0,348 | 0486 | 0072 | 0600 | 0440 | 055 | 0375 | 0,750 MAN




onstellation 30.330 V-Tron]281578,00] 0,439 0,486 0,072 0,600 0,445 0,556 0,375 0,750 MAN
Worker 23.230 200857,67] 0,348 0,365 0,054 0,600 0,301 0,111 0,375 0,250 MAN
Atego 1719 172293,201 0,242 0,365 0,034 0,200 0,247 0,111 0,125 0,250 MB
Atego 1726 192550,20] 0,242 0,446 0,034 0,600 0,341 0,111 0,125 0,750 MB
Atego 1726 4x4 272545,25] 0,242 0,405 0,034 0,200 0,341 0,111 0,250 0,750 MB
Atego 1730 207444,50] 0,242 0,000 0,072 0,400 0,381 0,167 0,125 0,750 MB
Atego 1729 209890,60] 0,242 0,446 0,000 0,400 0,381 0,167 0,125 0,750 MB
Atego 2426 212244,20] 0,348 0,446 0,000 0,600 0,341 0,111 0,375 0,750 MB
Atego 2430 229178,50] 0,348 0,486 0,000 0,600 0,381 0,111 0,375 0,750 MB
Atron 2324 199521,60F 0,333 0,432 0,064 0,600 0,317 0,111 0,500 0,750 MB
Atego 3026 251750,00] 0,439 0,446 0,000 0,800 0,341 0,111 0,750 0,750 MB
Atego 3030** 271571,00] 0,439 0,486 0,000 0,800 0,381 0,111 0,750 0,750 MB
Tector 170E28 175730,60] 0,227 0,365 0,054 0,200 0,275 0,111 0,125 0,250 IVECO
Tector 170E21 174545,001 0,242 0,446 0,066 0,200 0,275 0,111 0,125 0,250 IVECO
Tector 150E21 159164,33] 0,227 0,365 0,054 0,200 0,275 0,111 0,125 0,250 IVECO
Tector 240E30 215000,00] 0,348 0,446 0,066 0,600 0,400 0,278 0,375 0,750 IVECO
Tector 240E22 180795,40] 0,348 0,446 0,066 0,600 0,291 0,111 0,375 0,750 IVECO
Tector 240E28S Stradale |206644,401 0,348 0,446 0,066 0,600 0,291 0,111 0,375 0,750 IVECO
Tector 240E28 199648,401 0,348 0,446 0,066 0,600 0,373 0,111 0,375 0,750 IVECO
CARGO 1719 175451,401 0,242 0,311 0,054 0,200 0,252 0,111 0,000 0,250 FORD
CARGO 1723 189147,601 0,242 0,000 0,064 0,400 0,307 0,111 0,000 0,750 FORD
CARGO 1729 R 199941,33] 0,242 0,000 0,076 0,400 0,387 0,278 0,000 0,750 FORD
**CARGO 2423 207460,00] 0,348 0,000 0,064 0,600 0,307 0,111 0,375 0,750 FORD
CARGO 2429 216152,60] 0,348 0,000 0,070 0,600 0,387 0,111 0,375 0,750 FORD
CARGO 2623 230389,20] 0,348 0,000 0,074 0,600 0,307 0,444 0,500 0,750 FORD
CARGO 2629 241885,00] 0,348 0,000 0,084 0,600 0,387 0,444 0,500 0,750 FORD
VM 330 8x4R 327567,00] 0,439 0,000 0,114 0,800 0,440 0,611 0,875 0,750 VOLVO
VM 270 8x2R 262837,50] 0,439 0,000 0,070 0,800 0,360 0,611 0,750 0,750 VOLVO
VM 270 6x4R 244789,00] 0,348 0,000 0,080 0,600 0,360 0,611 0,500 0,750 VOLVO
VM 270 6x2R 223536,80] 0,348 0,000 0,070 0,600 0,360 0,611 0,375 0,750 VOLVO
VM 220 6x2R 195602,60] 0,348 0,000 0,050 0,600 0,284 0,111 0,375 0,750 VOLVO
VM 270 4x2R 165145,401 0,242 0,000 0,070 0,400 0,360 0,611 0,125 0,750 VOLVO
VM 220 4x2R 178714,401 0,242 0,000 0,050 0,400 0,284 0,111 0,125 0,750 VOLVO
CATEGORIA PESADO
MODELOS Prego PBT PBCT cMmT exo | OPTT or | MARcHA | TRACRO |ciLiNDROS M°":ad°r
Constellation 17.330 230324,80] 0,242 0,608 0,090 0,400 0,440 0,944 0,125 0,750 MAN
Constellation 19.330 236293,40] 0,242 0,608 0,090 0,400 0,440 0,944 0,125 0,750 MAN
Constellation 19.360 254626,00] 0,242 0,608 0,090 0,400 0,480 0,944 0,125 0,750 MAN
Constellation 19.390 272041,00] 0,242 0,649 0,114 0,400 0,533 0,944 0,125 0,750 MAN
onstellation 19.420 V-Tron]284551,67] 0,242 0,649 0,114 0,400 0,560 0,944 0,125 0,750 MAN
Constellation 25.390 294147,80] 0,348 0,716 0,112 0,600 0,533 0,944 0,375 0,750 MAN
Constellation 25.420 Primg302401,00] 0,348 0,716 0,112 0,600 0,560 0,944 0,375 0,750 MAN
Constellation 26.280 255554,00] 0,348 0,568 0,084 0,600 0,367 0,944 0,500 0,750 MAN
Constellation 26.390 307155,20] 0,348 0,851 0,126 0,600 0,533 0,944 0,500 0,750 MAN
Constellation 26.420 319273,00] 0,348 0,851 0,126 0,600 0,560 0,944 0,500 0,750 MAN
Constellation 24.330 256136,40] 0,348 0,608 0,090 0,600 0,440 0,944 0,375 0,750 MAN
Constellation 31.280 263933,80] 0,348 0,568 0,084 0,600 0,367 0,944 0,500 0,750 MAN
Constellation 31.330 278561,60] 0,348 0,770 0,126 0,600 0,440 0,944 0,500 0,750 MAN
Constellation 31.390 304212,60] 0,348 0,851 0,126 0,600 0,533 0,944 0,500 0,750 MAN
MAN TGX 28.440 364995,75] 0,348 0,757 0,140 0,600 0,587 0,944 0,375 0,750 MAN
MAN TGX 29.440 388119,40] 0,348 1,000 0,160 0,600 0,587 0,944 0,500 0,750 MAN
MAN TGX 29.480 413576,00] 0,348 1,000 0,160 0,600 0,640 0,944 0,500 0,750 MAN
**Axor 1933 246266,40] 0,242 0,000 0,097 0,200 0,435 1,000 0,125 0,750 MB
Axor 2036 282993,20] 0,242 0,000 0,100 0,200 0,480 0,667 0,125 0,750 MB




Axor 2041 306103,80] 0,242 0,000 0,100 0,200 0,535 0,667 0,125 0,750 MB
Axor 2533 296417,80] 0,348 0,000 0,097 0,600 0,435 1,000 0,375 0,750 MB
Axor 2536 305577,00] 0,348 0,000 0,120 0,600 0,480 0,667 0,375 0,750 MB
Axor 2544 334813,20] 0,348 0,000 0,120 0,600 0,585 0,667 0,375 0,750 MB
Axor 2644 356035,20] 0,348 0,000 0,160 0,600 0,585 0,667 0,500 0,750 MB
Axor 3131 281761,67| 0,348 0,000 0,126 0,600 0,413 0,889 0,500 0,750 MB
Axor 3344 393077,00] 0,348 0,000 0,246 0,600 0,585 0,889 0,500 0,750 MB
Axor 4144 425087,60] 0,348 0,000 0,246 0,600 0,585 0,889 0,500 0,750 MB
Actros 2546 347995,60] 0,348 0,000 0,120 0,600 0,613 0,667 0,375 0,750 MB
Actros 2646 369532,20] 0,348 0,000 0,160 0,600 0,613 0,667 0,500 0,750 MB
Actros 2651 401000,00] 0,348 0,000 0,160 0,600 0,680 0,667 0,500 0,750 MB
Actros 4844 484568,60] 0,439 0,000 0,246 0,800 0,580 0,667 0,875 0,750 MB
Atron-1635 249036,00] 0,227 0,000 0,100 0,200 0,460 0,889 0,125 0,750 MB
Atego 2730 250800,001 0,348 0,000 0,090 0,600 0,381 0,167 0,500 0,750 MB
Atron 2729 236591,60] 0,348 0,000 0,090 0,600 0,381 0,222 0,500 0,750 MB

TECTOR 260E30 238735,001 0,348 0,568 0,084 0,600 0,400 0,444 0,500 0,750 IVECO

STRALIS 460S36T 240836,60] 0,242 0,622 0,120 0,200 0,480 0,944 0,125 0,750 IVECO

STRALIS 490S40T 280594,20] 0,242 0,622 0,120 0,200 0,548 0,944 0,125 0,750 IVECO

**STRALIS 490S44T 291636,60] 0,242 0,622 0,120 0,200 0,587 0,944 0,125 0,750 IVECO

**STRALIS 600S40T 302447,60] 0,348 0,716 0,120 0,600 0,548 0,944 0,375 0,750 IVECO

**STRALIS 800S48TZ ]363285,60 1,000 0,160 0,600 0,640 0,944 0,500 0,750 IVECO

HI-WAY 490S44T 241197,001 0,242 0,622 0,120 0,200 0,587 0,944 0,125 0,750 IVECO

HI-WAY 600S44T 339742,00] 0,348 0,716 0,120 0,600 0,587 0,944 0,375 0,750 IVECO

**H|-WAY 600S48T 339742,00] 0,348 0,716 0,120 0,600 0,640 0,944 0,375 0,750 IVECO

HI-WAY 800S48TZ 372527,75] 0,348 1,000 0,160 0,600 0,640 0,944 0,500 0,750 IVECO

**H|-WAY 800S56TZ |381146,50] 0,348 1,000 0,160 0,600 0,747 0,944 0,500 0,750 IVECO

CARGO 1933 R 232578,60] 0,242 0,000 0,090 0,400 0,445 0,722 0,000 0,750 FORD

CARGO 3129 269928,00] 0,348 0,000 0,102 0,600 0,387 0,444 0,000 0,750 FORD

CARGO 3133 224193,60] 0,348 0,000 0,126 0,600 0,445 0,444 0,500 0,750 FORD

CARGO 2042 264743,25| 0,242 0,000 0,098 0,200 0,560 0,556 0,000 0,750 FORD

CARGO 2842 295811,75] 0,348 0,000 0,112 0,600 0,560 0,556 0,375 0,750 FORD

P 250 DB4x2 224736,40] 0,242 0,608 0,090 0,200 0,333 0,500 0,125 0,500 SCANIA

P 250 DB 6x2 248160,20] 0,348 0,608 0,090 0,600 0,333 0,500 0,375 0,500 SCANIA

P 250 DB 6x4 258478,80] 0,348 0,595 0,090 0,600 0,333 0,778 0,500 0,500 SCANIA

P 250 DB 8x2 273981,20] 0,439 0,608 0,090 0,800 0,333 0,500 0,750 0,500 SCANIA

P 250 CB 8x4 292603,60] 0,439 0,595 0,090 0,800 0,333 0,778 0,875 0,500 SCANIA

P 310 DB4x2 248335,00] 0,242 0,608 0,090 0,200 0,413 0,500 0,125 0,500 SCANIA

P 310 CB6x4 285786,20] 0,348 0,662 0,200 0,600 0,413 0,778 0,500 0,500 SCANIA

P 310 LA4x2 261048,00] 0,242 0,662 0,132 0,200 0,413 0,500 0,125 0,500 SCANIA

P 310 B 6x2 259932,80] 0,348 0,608 0,090 0,600 0,413 0,500 0,375 0,500 SCANIA

P 310 B 8x2 291207,00F 0,439 0,608 0,090 0,800 0,413 0,500 0,750 0,500 SCANIA

P 310 B 8x4 315898,20] 0,439 0,595 0,200 0,800 0,413 0,778 0,875 0,500 SCANIA

P 360 CB6x4 337676,60] 0,348 0,757 0,300 0,600 0,480 0,778 0,500 0,750 SCANIA

P 360 LA6x2 324584,40] 0,348 0,757 0,156 0,600 0,480 0,778 0,375 0,750 SCANIA

P 360 LB6x2 320870,33] 0,348 0,757 0,156 0,600 0,480 0,778 0,375 0,750 SCANIA

P 360 LA4x2 303029,00] 0,242 0,757 0,160 0,200 0,480 0,778 0,125 0,750 SCANIA

G 360 LA4x2 254179,20] 0,242 0,757 0,132 0,200 0,480 0,500 0,125 0,750 SCANIA

G 360 LA6x2 337041,60] 0,348 0,757 0,156 0,600 0,480 0,778 0,375 0,750 SCANIA

G 400 CA6x4 408055,00] 0,348 0,770 0,300 0,600 0,533 0,778 0,500 0,750 SCANIA

G 400 LA4x2 347809,40] 0,348 0,757 0,156 0,200 0,533 0,778 0,125 0,750 SCANIA

G 400 LA6x2 372503,40] 0,348 0,757 0,156 0,600 0,533 0,778 0,375 0,750 SCANIA

G 400 CB6x4 414088,00] 0,348 0,770 0,300 0,600 0,533 0,778 0,500 0,750 SCANIA

G 440 CAbx4 425076,40] 0,348 1,000 0,300 0,600 0,587 0,778 0,500 0,750 SCANIA

G 440 CB6x4 431107,60] 0,348 1,000 0,300 0,600 0,587 0,500 0,500 0,750 SCANIA

G 440 CB8x4 530214,60] 0,439 1,000 0,300 0,800 0,587 0,778 0,875 0,750 SCANIA

G 480 CA6x4 450334,20] 0,348 1,000 0,300 0,600 0,640 0,778 0,500 0,750 SCANIA




R 400 LA6x2 388049,40] 0,348 0,757 0,156 0,600 0,533 0,778 0,375 0,750 SCANIA

R 400 LA4x2 374940,40] 0,348 0,757 0,160 0,200 0,533 0,778 0,125 0,750 SCANIA

R 440 LA4x2 367369,00] 0,348 0,757 0,156 0,200 0,587 0,778 0,125 0,750 SCANIA

R 440 LA6x2 401739,80] 0,348 0,757 0,156 0,600 0,587 0,778 0,375 0,750 SCANIA

R 440 LA6x4 422172,20] 0,348 1,000 0,156 0,600 0,587 0,778 0,500 0,750 SCANIA

R 440 LA8x2 288113,67] 0,439 0,757 0,156 0,800 0,587 0,778 0,750 0,750 SCANIA

R 480 LA4x2 403027,60] 0,348 0,757 0,156 0,200 0,640 0,778 0,125 0,750 SCANIA

R 480 LA6x2 420250,60] 0,348 0,757 0,156 0,600 0,640 0,778 0,375 0,750 SCANIA

R 480 LA6x4 439618,80] 0,348 1,000 0,300 0,600 0,640 0,778 0,500 0,750 SCANIA

R 480 LA8x2 298304,33] 0,439 0,757 0,156 0,800 0,640 0,778 0,750 0,750 SCANIA

R 560 LA6x2 473402,50] 0,348 0,757 0,156 0,600 0,747 0,778 0,375 0,750 SCANIA

R 560 LA6x4 481467,80] 0,348 1,000 0,300 0,600 0,747 0,778 0,500 1,000 SCANIA

R 620 LA6x2 503894,00] 0,348 0,757 0,156 0,600 0,827 0,778 0,375 1,000 SCANIA

R 620 LA6x4 515985,20] 0,348 1,000 0,300 0,600 0,827 0,778 0,500 1,000 SCANIA

VM 270 8x4R 292039,25] 0,439 0,000 0,080 0,800 0,360 0,611 0,875 0,750 VOLVO
VM 330 8x2R 310645,75| 0,439 0,000 0,090 0,800 0,440 0,833 0,750 0,750 VOLVO
VM 330 6x4R 243297,40] 0,348 0,000 0,126 0,600 0,440 0,611 0,500 0,750 VOLVO
VM 330 6x2R 252420,40] 0,348 0,000 0,090 0,600 0,440 0,833 0,375 0,750 VOLVO
VM 330 4x2R 233627,40] 0,242 0,000 0,090 0,200 0,440 0,833 0,125 0,750 VOLVO
Volvo FH 420 4x2 362037,00] 0,242 0,000 0,140 0,200 0,560 0,833 0,125 0,750 VOLVO
Volvo FH 420 6x4 417824,40] 0,348 1,000 0,156 0,600 0,560 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FH 460 4x2 359615,40] 0,242 0,946 0,108 0,200 0,613 0,778 0,125 0,750 VOLVO
Volvo FH 460 6x2 383797,60] 0,348 0,000 0,140 0,600 0,613 0,833 0,375 0,750 VOLVO
Volvo FH 460 6x4 436361,20] 0,348 1,000 0,160 0,600 0,613 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FH 500 4x2R 366491,80] 0,242 0,946 0,108 0,200 0,667 0,778 0,125 0,750 VOLVO
Volvo FH 500 6x4R 429580,00] 0,348 1,000 0,160 0,600 0,667 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FH 540 4x2R 373273,40] 0,242 0,946 0,108 0,200 0,720 0,778 0,125 0,750 VOLVO
Volvo FH 540 8x2T 475465,00] 0,303 0,000 0,140 0,800 0,720 0,611 0,750 0,750 VOLVO
Volvo FM 380 4x2R 351952,50] 0,242 0,000 0,140 0,200 0,507 0,611 0,125 0,750 VOLVO
Volvo FM 380 6x2T 377975,00] 0,348 0,000 0,140 0,600 0,507 0,611 0,375 0,750 VOLVO
Volvo FM 370 4x2R 321025,00f 0,242 0,000 0,140 0,200 0,493 0,833 0,125 0,750 VOLVO
Volvo FM 370 6x2T 349302,60] 0,348 0,000 0,140 0,600 0,493 0,833 0,375 0,750 VOLVO
Volvo FMX 380 6x4R  [426320,00] 0,348 0,000 0,200 0,600 0,507 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FMX 420 6x4R  |418604,20] 0,348 0,000 0,200 0,600 0,560 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FMX 460 6x4R  |426773,60] 0,348 0,000 0,200 0,600 0,613 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FMX 500 6x4R  |437863,00] 0,348 0,000 0,200 0,600 0,667 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FMX 500 8x4R  [523169,80] 0,439 0,000 0,200 0,600 0,667 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FMX 540 6x4R  |486710,00] 0,348 0,000 0,200 0,600 0,720 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FMX 540 6x6R  [486710,00] 0,348 0,000 0,200 0,600 0,720 0,833 0,625 0,750 VOLVO
Volvo FMX 540 8x4R  |549810,00] 0,439 0,000 0,200 0,600 0,720 0,833 0,500 0,750 VOLVO
Volvo FH 16 750 967666,67] 0,667 0,000 0,400 0,800 1,000 0,000 0,875 0,750 VOLVO
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CATEGORIA SEMILEVE

MODELOS Cl C2 C3 Cc4 C5 C6 C7 Montadoral
Delivery 5.150 1,22576 | 1,89417 | -1,5889 | -0,14742 ] 0,57191 | 0,150146] -0,061839 MAN
Sprinter Furgdo Street 311 -3,34124 | 1,25403 | 0,09857 | 1,07313 | -0,60879 | -0,02438 | -0,004768 MB
Sprinter Chassi 313 -1,90429 | -1,16097 | -0,22583 | -0,2945 | 0,672845] 0,048033] -0,064831 MB
Sprinter Chassi 415 -0,90653 | -1,04714 | -0,18108 | -0,84987 | -0,30718 | 0,450048 | 0,086553 MB
Sprinter Chassi 515 -0,45503 | 0,08898 | -0,25863 | -1,53229 | -0,24771 | -0,49031 | 0,011886 MB
DAILY 35514 0,72836 | -0,67286 | 0,92781 | 0,58214 | 0,227439] -0,0608 | -0,319145 IVECO
DAILY 40514 0,40556 | 0,26829 | 1,33084 | 0,4738 ]0,761483] -0,08488 | 0,272737 IVECO
DAILY 55C17 2,34301 | 0,72771 | 1,2431 | -0,46041 | -0,64254 ] 0,151496] -0,020732 IVECO
F-350 1,9044 | -1,3522 | -1,34587 | 1,15541 | -0,42745] -0,13936 ] 0,100136 FORD
CATEGORIA LEVE
MODELOS Cl C2 C3 C4 C5 C6 C7 Montadoral
Delivery 8.160 -0,34106 | 0,81925 | 0,7588 0,0303 | -0,1078 | -0,1556 | 0,512076 MAN
Delivery 9.160 1,63041 | -0,00818 | 0,70563 | -0,54271]0,162175| -0,2644 | -0,117806 MAN
Delivery 10.160 1,83567 | -0,218 | 0,97583 | -0,85261 | -0,42447 | -0,06815 | -0,122838 MAN
Accelo 815 1,65264 | -0,26256 | -0,46071 | 1,00184 | 0,973705| -0,04093 | 0,003213 MB
Accelo 1016 1,11609 | -1,19253 | -2,16073 | -0,20986 | -0,4791 | 0,269543] 0,109002 MB
DAILY 70C17 -2,74443 | -0,28492 | -0,87146 | -1,11713 | 0,432636| -0,30323 | -0,063369 IVECO
Vertis 90V18 HD -1,57259 | -2,06207 | 0,70481 | 1,25206 | -0,44653 | -0,18422 | -0,102816 IVECO
F-4000 -0,46923 | 3,11321 | -0,63932 ] 0,66919 | -0,36637 | -0,03867 | -0,17421 FORD
CARGO 816 -1,1075 | 0,0958 | 0,98716 | -0,23106 ] 0,255751] 0,785647] -0,043252 FORD
CATEGORIA MEDIO
MODELOS Cl C2 C3 Cc4 C5 C6 C7 C8 Montadoral
Delivery 10.160 Plus -2,48663 | -1,30688 | 0,26216 | 0,28358 | -0,54649 | -0,02561 | 0,025706 | -0,187985 MAN
Delivery 13.160 -2,81219 | -0,58281 | -0,21627 | 0,61716 | 0,406364 | 0,079939] -0,236034 0,28957 MAN
Constellation 13.190 -0,19037 | 0,73798 | 0,54318 | 0,5334 | 0,268057| -0,55898 | 0,127769 | -0,093754 MAN
Constellation 15.190 -0,43568 | 2,21208 | -0,52699 | 0,85826 | 0,66792 | 0,056285] -0,088056 | -0,212075 MAN
Worker 13.190 0,58021 | 0,34895 | 0,86516 | -0,23942 | -0,76299 | -0,32698 | -0,15575 0,148231 MAN
Worker 15.190 0,41666 | 1,57574 | -0,08018 | -0,03531 | -0,72434 ] 0,306993| -0,262062 | -0,118981 MAN
Accelo 1316 -2,76586 | -2,03539 | -0,20865 | -0,5098 | -0,09337 | 0,147994] 0,267098 | -0,009886 MB
Atego 1419 0,25181 | 0,32724 | -0,66072 | -1,52398 | 0,762067 | -0,03418 | -0,09169 | -0,019199 MB
Atron-1319 0,41956 | 0,18803 | -0,00896 | -1,10142 | -0,07701 ] -0,10995 | -0,039789 | -0,046243 MB
Vertis 130V19 HD 2,85788 | -2,92111 | -2,11502 | 0,58637 | -0,17559 | -0,08127 | -0,009002 | 0,012038 IVECO
Cargo 1119 2,3225 | -2,44592 | 2,22082 | 0,24483 | 0,504126] 0,23645 | -0,026513 | -0,037502 FORD
Cargo 1419 0,90266 | 1,93964 | 0,03746 | 0,2099 | 0,042468]0,065253| 0,197152 0,252664 FORD
Cargo 1519 0,93946 | 1,96245 | -0,11199 | 0,07644 | -0,27121 ] 0,244059| 0,291169 0,023123 FORD
CATEGORIA SEMIPESADO
MODELOS Cl C2 C3 C4 C5 C6 Montadora|
Constellation 17.230 2,15579 | 0,36066 | 0,42542 | -0,61553 | -0,23605 | -0,41343 MAN
Constellation 17.280 0,25307 | 0,39581 | -1,29133 | -1,14588 ]| 0,50889 | 0,40403 MAN
Constellation 17.190 2,45558 | 0,47419 | 0,5709 | -0,46481 ] -0,22916 | -0,09265 MAN
Worker 17.190 2,58967 | 0,44751 | 0,89657 | -0,27834 | -0,16797 | 0,23754 MAN
Worker 17.230 2,17716 | 0,32441 | 0,34923 | -0,32067 | -0,49518 | -0,49737 MAN
Constellation 23.230 1,0132 | -0,51669 | 1,54362 | -0,32012 | -0,10692 | -0,52983 MAN
Constellation 24.280 -0,88951 | -0,48154 | -0,17313 | -0,85046 | 0,63803 | 0,28763 MAN
Constellation 24.280 8x2 V-Tronic| -1,44273 | -0,917 | 0,31849 | -0,78137 | 0,79478 | 0,24022 MAN
Constellation 24.330 V-Tronic | -2,14006 | -0,12636 | -0,79818 | -1,90808 | -0,31437 | 0,09998 MAN
Constellation 30.330 V-Tronic | -2,73499 | -0,57017 | -0,35185 | -1,87141 | -0,16416 | -0,01003 MAN
Worker 23.230 1,00486 | -0,51836 ) 1,53456 | -0,3266 | -0,10823 | -0,54235 MAN
Atego 1719 2,77201 | -0,01732| 0,6859 | 0,01205 | -0,67549 | 0,25652 MB
Atego 1726 1,14095 | -0,6056 | -1,45576] -0,0679 | 0,15255 | 0,27375 MB
Atego 1726 4x4 0,85524 | -0,67651 | -1,17411 | 0,17721 | 0,08361 | 0,17748 MB
Atego 1730 -0,04974 | 1,54967 | -1,30056 | 0,52753 | 0,42227 | -0,81164 MB
Atego 1729 0,97494 | -1,37144 | -2,18826 | 0,05218 | -0,95038 | -0,0738 MB
Atego 2426 0,29415 | -2,27599 | -0,71111 | 0,71015 | -0,58333 | 0,16832 MB
Atego 2430 -0,00388 | -2,45416 | -1,0822 | 0,31647 | -0,59452 | -0,26834 MB
Atron 2324 -0,23278 | -0,81744 | 0,40424 | 0,10035 | 1,00938 | 0,40292 MB




Atego 3026 -1,00633 | -3,26662 | 0,59881 | 1,10163 | -0,50677 | 0,02916 MB
Atego 3030** -1,30436 | -3,44479 | 0,22772 | 0,70796 | -0,51796 | -0,4075 MB
Tector 170E28 2,45558 | 0,47419 | 0,5709 | -0,46481 ] -0,22916 | -0,09265 IVECO
Tector 170E21 2,33232 | 0,45679 | 0,76622 | -0,89571 | 0,18537 | 0,02545 IVECO
Tector 150E21 2,45558 | 0,47419 | 0,5709 | -0,46481 ] -0,22916 | -0,09265 IVECO
Tector 240E30 -1,15417 | -0,55478 | -0,51023 | -0,91702 | 0,46525 | -0,16746 IVECO
Tector 240E22 0,13716 | -0,65306 | 0,46703 | 0,09748 | 1,16129 | 0,77296 IVECO
Tector 240E28S Stradale 0,13716 | -0,65306 | 0,46703 | 0,09748 | 1,16129 | 0,77296 IVECO
Tector 240E28 -0,54704 | -0,79001 | -0,27594 | -0,43424 | 1,05392 | -0,25358 IVECO
CARGO 1719 2,75716 | 0,77623 | 0,59927 | -0,23044 | -0,20207 | 0,13153 FORD
CARGO 1723 1,01444 | 1,57772 | -0,99421 | 1,11666 | 0,52791 | 0,00569 FORD
CARGO 1729 R -0,13932 | 2,00433 | -1,57687 ] 0,11986 | 0,17515 | -0,57556 FORD
**CARGO 2423 -0,37724 | 0,51531 | 0,39675 | 1,51953 | 0,63031 | -0,1413 FORD
CARGO 2429 -1,09694 | 0,52165 | -0,26217 | 0,9156 | 0,67821 | -1,14473 FORD
CARGO 2623 -1,47474 | 1,12245 | 0,80001 | 0,87149 | -0,24532 | 0,67061 FORD
CARGO 2629 -2,22924 | 1,22209 | 0,18504 | 0,21078 | -0,09565 | -0,33412 FORD
VM 330 8x4R -4,6148 | 1,12301 | 1,35469 | -0,47497 | 0,12145 | -0,72234 VOLVO
VM 270 8x2R -3,31541| 0,41539 | 1,32336 | 0,56092 | -0,8665 | 0,32395 VOLVO
VM 270 6x4R -2,35101 | 1,45421 | 0,39607 | 0,13495 | -0,71538 | 0,4293 VOLVO
VM 270 6x2R -2,01492 | 1,40602 | 0,01344 | 0,16944 | -0,94306 | 0,46311 VOLVO
VM 220 6x2R -0,06353 | 0,22717 | 0,45134 | 1,86741 | 0,30424 | 0,15115 VOLVO
VM 270 4x2R -0,87233 | 2,28337 | -1,10476 | -0,12597 | -1,0722 | 0,57952 VOLVO
VM 220 4x2R 1,07906 | 1,10452 | -0,66686 | 1,572 0,17511 | 0,26756 VOLVO
CATEGORIA PESADO
MODELOS Cl C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8 Montadoral
Constellation 17.330 -2,62836 | -0,58922 | -0,76369 | 0,46375 | 0,10912 | 0,21921 0,03635 -0,30651 MAN
Constellation 19.330 -2,60201 | -0,60438 | -0,75193 | 0,45398 | 0,09446 | 0,20562 0,02561 -0,3064 MAN
Constellation 19.360 -2,41246 | -0,80886 | -0,67425 | 0,41408 | 0,04266 | -0,01985] 0,11935 -0,32245 MAN
Constellation 19.390 -2,04047 | -1,1676 | -0,64111| 0,20224 | -0,07277 | -0,03558 | 0,26968 -0,38625 MAN
Constellation 19.420 V-Tronic | -1,91192 | -1,30597 | -0,58841 ] 0,17508 | -0,10807 | -0,18808 | 0,33271 -0,39708 MAN
Constellation 25.390 -0,33293 | -0,04584 | -1,23397 | 0,63372 | 0,21561 | -0,33088 | -0,21074 -0,23202 MAN
Constellation 25.420 Prime -0,22317 | -0,17341] -1,18965 | 0,61353 | 0,19077 | -0,4737 -0,14005 -0,24293 MAN
Constellation 26.280 -0,89628 | 1,07004 | -1,3497 | 1,16448 | 0,30339 | 0,25873 | -0,45697 0,29668 MAN
Constellation 26.390 0,06624 | -0,00078 | -1,54651 | 0,44315 | 0,2598 | -0,18944| -0,0235 0,16836 MAN
Constellation 26.420 0,19305 | -0,13815 ] -1,49458 | 0,41663 | 0,22547 | -0,34105| 0,04023 0,15752 MAN
Constellation 24.330 -0,89832 | 0,54774 | -1,22975] 0,97429 | 0,30886 | -0,05022 -0,4417 -0,16006 MAN
Constellation 31.280 -0,85929 | 1,04876 | -1,3332 | 1,15077 | 0,28281 | 0,23966 | -0,47205 0,29683 MAN
Constellation 31.330 -0,31995 | 0,47745 | -1,55665 | 0,62718 | 0,26039 | 0,31668 | -0,25761 0,20097 MAN
Constellation 31.390 0,05325 | 0,00669 | -1,55231| 0,44796 | 0,26703 | -0,18275| -0,01821 0,16831 MAN
MAN TGX 28.440 0,30223 | -0,55848 | -1,09188 | 0,31544 | -0,04904 | -0,4271 -0,15035 -0,30275 MAN
MAN TGX 29.440 0,79281 | -0,61175| -1,57095 | -0,07209 | 0,05744 | -0,25853 | 0,01118 0,0932 MAN
MAN TGX 29.480 1,0491 | -0,88566 | -1,46572 ] -0,12687 | -0,01406 | -0,55994 | 0,13328 0,07195 MAN
**Axor 1933 -3,02523 | -0,8004 | 0,37873 | 1,10952 | -0,96029 | 0,36665 | -0,31099 0,35645 MB
Axor 2036 -2,56469 | -0,51423 | 1,65066 | 0,13545 | -0,06223 | 0,15231 0,01691 0,34298 MB
Axor 2041 -2,31332 | -0,79008 | 1,75335 | 0,08402 | -0,1283 | -0,15295] 0,14957 0,32087 MB
Axor 2533 -0,77334 | 0,63298 | -0,27224 ] 1,88369 | -0,63111| 0,05793 | -0,49845 -0,20927 MB
Axor 2536 -0,31162 | 0,91764 | 0,95877 | 0,86106 | 0,24558 | 0,13498 | -0,10565 -0,26065 MB
Axor 2544 0,10256 | 0,42881 | 1,1255 | 0,78723 | 0,15599 | -0,4139 0,1744 -0,30312 MB
Axor 2644 0,68535 | 0,42408 | 1,0846 | 0,65181 | -0,07813 | 0,02914 0,38187 0,04049 MB
Axor 3131 -0,42366 | 1,03481 | -0,03042 ] 1,56769 | -0,38797 | 0,57183 | -0,22148 0,1666 MB
Axor 3344 1,27201 | -0,35596 | 0,44784 | 0,7809 | -1,22501 | 0,90024 0,21489 -0,12638 MB
Axor 4144 1,41331 | -0,43723 ) 0,51089 | 0,72851 | -1,30363 | 0,82738 0,15728 -0,12581 MB
Actros 2546 0,23679 | 0,28478 | 1,18057 | 0,75873 | 0,11887 | -0,57253 | 0,23939 -0,31435 MB
Actros 2646 0,82096 | 0,27925 | 1,14029 | 0,6228 | -0,11602 | -0,1302 0,44629 0,02927 MB
Actros 2651 1,14181 | -0,0652 | 1,27191 | 0,55472 | -0,20466 | -0,5096 0,60193 0,0024 MB
Actros 4844 3,52578 | 1,13961 | 0,77293 | 0,66858 | -0,52827 | 0,60784 0,15321 0,44481 MB
Atron-1635 -2,97527 | -0,79269 | 0,805 0,77774 | -0,65982 | 0,33542 0,01784 0,34078 MB
Atego 2730 -0,52627 | 2,59962 | 2,34643 | -0,13211 | 2,04209 | 0,46807 0,24548 0,26802 MB
Atron 2729 -0,61506 | 2,5419 | 2,12837 ] 0,03793 | 1,91029 | 0,49353 0,2299 0,26613 MB
TECTOR 260E30 -0,64399 | 1,83502 | 0,37943 | -0,15066 | 1,85451 | 0,20799 0,05192 0,29776 IVECO
STRALIS 460S36T -2,70216 | -1,24596 | -0,4732 | -0,02707 | -0,23156 | 0,33601 | -0,16886 0,33461 IVECO




STRALIS 490S40T -2,342 -1,6154 | -0,32421 | -0,10896 | -0,34073 | -0,06685 | -0,02497 0,30748 IVECO
**STRALIS 490S44T -2,18735| -1,79744 ] -0,26192 | -0,13668 | -0,37446 | -0,27114 | 0,07872 0,29171 IVECO
**STRALIS 600S40T -0,20641 | -0,15475 | -1,19668 | 0,57896 | 0,15705 | -0,32722 | -0,17204 -0,25299 IVECO

**STRALIS 800S48TZ * * * * * * * * IVECO

HI-WAY 4905441 -2,41 -1,66938 | -0,36126 | -0,05413 | -0,25058 | -0,15633 | 0,16949 0,29081 IVECO

HI-WAY 600S44T 0,06412 | -0,40343 | -1,08269 | 0,50827 | 0,05885 | -0,59126 | -0,1156 -0,26829 IVECO
**HI-WAY 600S48T 0,20805 | -0,6127 | -1,02759 ] 0,49516 | 0,04987 | -0,83472| 0,05232 -0,28999 IVECO

HI-WAY 800548TZ 0,86791 | -0,78145 | -1,54657 | -0,05969 | 0,08676 | -0,46651| 0,20715 0,07121 IVECO
**H|-WAY 800S56TZ 1,19651 | -1,22583 ] -1,41837 | -0,10027 | 0,04746 | -0,97765] 0,53064 0,02755 IVECO

CARGO 1933 R -2,79873 | -0,14001 | 1,19483 | 0,63705 | 0,13842 | 0,28868 0,06728 -0,7572 FORD
CARGO 3129 -1,45653 | 1,24352 | 1,87887 | 0,17154 | 1,11641 | 0,3633 -0,82829 -1,43715 FORD
CARGO 3133 -0,38002 | 1,81341 | 1,42734 | 0,46629 | 1,09671 | 0,61154 0,31643 0,16572 FORD
CARGO 2042 -2,63106 | -0,77952 | 2,18959 | -0,22803 | 0,3182 | -0,21667 | 0,16965 -0,10114 FORD
CARGO 2842 -0,13404 | 0,84442 | 1,40096 | 0,59846 | 0,62806 | -0,28786 | 0,24231 -0,27531 FORD
P 250 DB4x2 -3,52417 | 1,66417 | 0,59424 | -2,44169 | -0,46417 | -0,0344 0,14725 0,09645 SCANIA
P 250 DB 6x2 -1,39026 | 3,16541 | -0,10937 | -1,62378 | -0,06934 | -0,28229 | 0,00789 -0,46974 SCANIA
P 250 DB 6x4 -1,23427 | 2,86349 | -1,13631 | -0,79369 | -0,95478 | -0,30429 | -0,00213 -0,06054 SCANIA
P 250 DB 8x2 0,48201 | 4,42941 | -0,67564 | -1,03735] 0,115 | -0,47596| -0,08584 0,09162 SCANIA
P 250 CB 8x4 0,67465 | 4,10641 | -1,68623 | -0,22084 | -0,79083 | -0,51686 | -0,11081 0,50097 SCANIA
P 310 DB4x2 -3,20276 | 1,28837 | 0,72388 | -2,5001 | -0,53568 | -0,4556 0,35824 0,06412 SCANIA
P 310 CB6x4 -0,21456 | 2,05325 | -1,04397 | -1,46787 | -1,45473 | 0,51218 0,2788 -0,29455 SCANIA
P 310 LA4x2 -2,88367 | 1,08034 | 0,68177 | -2,79378 | -0,69706 | -0,0136 0,36143 -0,01094 SCANIA
P 310 B 6x2 -1,12105| 2,81963 | -0,00302 | -1,66284 | -0,11181 | -0,67658 | 0,24016 -0,50229 SCANIA
P 310 B 8x2 0,77529 | 4,06979 | -0,55855 | -1,08533 | 0,05914 | -0,88266 | 0,13662 0,05917 SCANIA
P 310 B 8x4 1,67051 | 3,33813 | -1,48364 | -0,79398 | -1,35156 | 0,32019 0,18485 0,26279 SCANIA
P 360 CB6x4 1,19606 | -0,16341| -0,6857 | -0,71916 | -0,1772 | 2,01062 0,02144 -0,1358 SCANIA
P 360 LA6x2 0,01024 | 0,19248 | -0,69832 ] -0,10994 | 0,50019 | 0,3601 -0,28019 -0,28466 SCANIA
P 360 LB6x2 -0,00616 | 0,20191 | -0,70563 | -0,10386 | 0,50931 | 0,36855 | -0,27351 -0,28472 SCANIA
P 360 LA4x2 -2,09085| -1,3278 | 0,01164 | -0,94964 | 0,08295 | 0,64947 | -0,14114 0,27408 SCANIA
G 360 LA4x2 -2,34677 | -0,62965 | 0,85745 | -1,48052 | 1,17021 | 0,47533 0,13335 0,33388 SCANIA
G 360 LA6x2 0,06523 | 0,16086 | -0,67378 | -0,13032 | 0,46959 | 0,33174 | -0,30261 -0,28443 SCANIA
G 400 CA6x4 1,65184 | -0,55753 | -0,51492 | -0,86579 | -0,34533 | 1,60474 0,06124 -0,15544 SCANIA
G 400 LA4x2 -1,05886 | -1,17649 | 0,08709 | -0,94132 | 0,06337 | -0,03653 | -1,25301 0,28308 SCANIA
G 400 LA6x2 0,36569 | -0,13845 | -0,54885 | -0,20148 | 0,37352 | 0,00756 | -0,19852 -0,3055 SCANIA
G 400 CB6x4 1,67847 | -0,57284 | -0,50303 | -0,87566 | -0,36015 | 1,59101 0,05038 -0,15534 SCANIA
G 440 CA6x4 1,8947 | -0,92302 | -0,83087 | -1,23136 | -0,15381 | 1,27866 0,17592 -0,16318 SCANIA
G 440 CBbx4 2,05305 | -0,46429 | 0,14175 | -1,98321| 0,67394 | 1,29972 0,37304 -0,15479 SCANIA
G 440 CB8x4 4,11709 | 0,13961 | -1,24093 | -0,77474 | -0,16427 | 0,90445 | -0,06056 0,39961 SCANIA
G 480 CA6x4 2,15011 | -1,19642 | -0,72603 | -1,28581 | -0,22482 | 0,9777 0,29838 -0,18443 SCANIA
R 400 LA6x2 0,43431 | -0,17792 | -0,51823 | -0,22692 | 0,33534 | -0,02782 -0,2265 -0,30522 SCANIA
R 400 LA4x2 -0,91452 | -1,25967 | 0,1432 | -1,00446 | -0,02109 | -0,05256 | -1,29878 0,27608 SCANIA
R 440 LA4x2 -0,82588 | -1,43938 | 0,18175 | -0,98669 | 0,00618 | -0,32911 | -1,11713 0,26132 SCANIA
R 440 LA6x2 0,64138 | -0,4259 | -0,43513 | -0,26269 | 0,29256 | -0,30704 | -0,08005 -0,32709 SCANIA
R 440 LA6x4 0,99721 | -0,40084 | -0,93288 | -0,55214 | 0,49474 | -0,361 0,07102 0,10623 SCANIA
R 440 LA8x2 1,8981 | 1,19212 | -1,27605| 0,55197 | 0,8194 | -0,18331| 0,07718 0,23178 SCANIA
R 480 LA4x2 -0,52456 | -1,73919 | 0,30707 | -1,05817 | -0,09038 | -0,65374 | -1,01339 0,24025 SCANIA
R 480 LA6x2 0,86702 | -0,68218 | -0,34358 | -0,30609 | 0,23812 | -0,59264 | 0,05455 -0,34846 SCANIA
R 480 LA6x4 2,10281 | -1,16922 | -0,74714 | -1,26827 | -0,1985 | 1,00209 0,31766 -0,18462 SCANIA
R 480 LA8x2 2,087 0,95697 | -1,20089 | 0,52218 | 0,78539 | -0,44997 | 0,22676 0,21026 SCANIA
R 560 LA6x2 1,3922 | -1,23962 | -0,12767 | -0,41956 | 0,08945 | -1,20514 0,2979 -0,39132 SCANIA
R 560 LA6x4 2,95467 | -3,11579 | -0,26638 | 0,08933 | 1,44219 | 1,21262 0,13928 0,13889 SCANIA
R 620 LA6x2 2,1206 | -3,05075| 0,30265 | 0,96331 | 1,76261 | -0,84473 | 0,05441 -0,05696 SCANIA
R 620 LA6x4 3,32428 | -3,51931 | -0,11524 ] 0,01304 | 1,34386 | 0,76656 0,33061 0,10675 SCANIA
VM 270 8x4R 1,08521 | 3,18604 | 0,24758 | 1,66615 | 0,89099 | 0,16589 | -0,28235 0,84375 VOLVO
VM 330 8x2R 1,09746 | 2,21646 | -0,28369 | 2,07492 | 0,11819 | -0,19146 | -0,43589 0,36791 VOLVO
VM 330 6x4R -0,3884 | 1,49989 | 0,88263 | 0,88198 | 0,54449 | 0,57013 0,14127 0,16314 VOLVO
VM 330 6x2R -0,91785| 1,03473 | 0,21876 | 1,54152 | 0,01342 | 0,07597 | -0,28384 -0,19403 VOLVO

VM 330 4x2R -3,03132 | -0,47827 ] 0,93149 | 0,71603 | -0,39278 | 0,31332 | -0,15281 0,37224 VOLVO

Volvo FH 420 4x2 -1,83145 | -1,45686 | 1,34257 0,242 -0,9512 | 0,04143 0,03451 0,23184 VOLVO

Volvo FH 420 6x4 0,87864 | -0,37698 | -1,15958 | -0,39155 | 0,3433 | -0,23396 | -0,04784 0,11557 VOLVO

Volvo FH 460 4x2 -1,78204 | -1,90035 | -0,10673 | -1,09813 | 0,35232 | -0,71706 | 0,11745 0,32951 VOLVO

Volvo FH 460 6x2 0,43904 | -0,16067 | 0,69078 | 1,04951 | -0,56126 | -0,44614 | 0,06606 -0,35608 VOLVO




Volvo FH 460 6x4
Volvo FH 500 4x2R
Volvo FH 500 6x4R
Volvo FH 540 4x2R
Volvo FH 540 8x2T
Volvo FM 380 4x2R
Volvo FM 380 6x2T
Volvo FM 370 4x2R
Volvo FM 370 6x2T
Volvo FMX 380 6x4R
Volvo FMX 420 6x4R
Volvo FMX 460 6x4R
Volvo FMX 500 6x4R
Volvo FMX 500 8x4R
Volvo FMX 540 6x4R
Volvo FMX 540 6x6R
Volvo FMX 540 8x4R
Volvo FH 16 750

1,12896
-1,60505
1,24566
-1,43119
2,08041
-1,91469
0,23069
-2,19443
-0,03909
0,95087
1,06074
1,24072
1,43631
2,42667
1,79585
2,03922
2,68818
9,59882

-0,64762
-2,13103
-0,84363
-2,35753
0,30204
-0,84343
0,65122
-1,08818
0,40074
0,12758
-0,06211
-0,29213
-0,53351
-0,3552
-0,8668
-0,67465
-0,63211
-0,16912

-1,0653
-0,03706
-1,02253
0,03139
1,21624
2,03482
1,33633
1,19215
0,4981
0,59501
0,63491
0,70609
0,78406
0,89613
0,93536
0,82591
1,00369
4,42888

-0,45374
-1,12274
-0,456
-1,14696
0,8117
-0,3209
0,49275
0,3257
1,13566
0,81179
0,8113
0,78482
0,75331
0,67892
0,66025
0,74691
0,62221
-2,56408

0,27097
0,32628
0,27848
0,30065
0,01144
-0,24461
0,14383
-0,83912
-0,45621
-0,91882
-0,90885
-0,93789
-0,97428
-1,11378
-1,10323
-1,10705
-1,18819
-0,27491

-0,47388
-0,98076
-0,70651
-1,23966
-0,87509
0,33562
0,08182
0,44255
0,18361
0,66399
0,43809
0,17603
-0,09726
-0,54459
-0,45191
-0,41786
-0,84869
-1,21131

0,08977
0,27616
0,27306
0,43188
1,89358
0,05083
-0,09321
-0,10395
-0,25205
-0,08534
0,09646
0,24967
0,4008
-0,7796
0,48081
0,69588
-0,65963
-1,34162

0,08672
0,30752
0,06449
0,28594
0,14051
0,25998
-0,30617
0,25854
-0,30756
-0,0061

-0,02794
-0,0495

-0,07141
-0,05065
-0,09224
0,32585
-0,07187
0,06138

VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
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CATEGORIA SEMILEVE
MODELOS RESIDUOS|Montadoral
Delivery 5.150 -321,45 MAN
Sprinter Furgao Street 311 -17,86 MB
Sprinter Chassi 313 -315,95 MB
Sprinter Chassi 415 322,83 MB
Sprinter Chassi 515 150,62 MB
DAILY 35514 -1498,11 IVECO
DAILY 40514 1306,61 IVECO
DAILY 55C17 -127,24 IVECO
F-350 500,55 FORD
CATEGORIA LEVE
MODELOS RESIDUOS|Montadoral
Delivery 8.160 4049,98 MAN
Delivery 9.160 -414,94 MAN
Delivery 10.160 -789,95 MAN
Accelo 815 94,19 MB
Accelo 1016 341,06 MB
DAILY 70C17 53,96 IVECO
Vertis 90V18 HD -442,26 IVECO
F-4000 -1220,13 FORD
CARGO 816 -1671,91 FORD
CATEGORIA MEDIO
MODELOS RESIDUOS|Montadoral
Delivery 10.160 Plus -743,53 MAN
Delivery 13.160 1654,2 MAN
Constellation 13.190 -428,97 MAN
Constellation 15.190 -563,56 MAN
Worker 13.190 1109,28 MAN
Worker 15.190 128,52 MAN
Accelo 1316 -821,14 MB
Atego 1419 191,78 MB
Atron-1319 -11,55 MB
Vertis 130V19 HD 105,38 IVECO
Cargo 1119 -174,15 FORD
Cargo 1419 363,07 FORD
Cargo 1519 -809,33 FORD
CATEGORIA SEMIPESADO
MODELOS RESIDUOS|Montadoral
Constellation 17.230 17611,2 MAN
Constellation 17.280 1001,3 MAN
Constellation 17.190 13464,4 MAN
Worker 17.190 29341 MAN
Worker 17.230 3943,3 MAN
Constellation 23.230 4449,8 MAN
Constellation 24.280 -6001,1 MAN




Constellation 24.280 8x2 V-Tronic}] 7620,8 MAN
Constellation 24.330 V-Tronic -1552,8 MAN
Constellation 30.330 V-Tronic 11200,3 MAN

Worker 23.230 -10506,3 MAN
Atego 1719 -7473,6 MB
Atego 1726 -3791,1 MB

Atego 1726 4x4 71261,3 MB
Atego 1730 13561,4 MB
Atego 1729 1484,7 MB
Atego 2426 -12418,2 MB
Atego 2430 -2219,8 MB
Atron 2324 -19260,2 MB
Atego 3026 -1902,6 MB

Atego 3030** 11182,5 MB

Tector 170E28 -4484,4 IVECO

Tector 170E21 -8027,4 IVECO

Tector 150E21 -21050,7 IVECO

Tector 240E30 -21574,9 IVECO

Tector 240E22 -30435,7 IVECO

Tector 240E28S Stradale -4586,7 IVECO

Tector 240E28 -23907,8 IVECO
CARGO 1719 3387,2 FORD
CARGO 1723 14359,1 FORD

CARGO 1729 R 5243,6 FORD

**CARGO 2423 1713,7 FORD
CARGO 2429 -1080,4 FORD
CARGO 2623 1987,5 FORD
CARGO 2629 2355,2 FORD

VM 330 8x4R 44809,4 VOLVO

VM 270 8x2R -6155,2 VOLVO

VM 270 6x4R -1,5 VOLVO

VM 270 6x2R -16465,7 VOLVO

VM 220 6x2R -7941,6 VOLVO

VM 270 4x2R -49583,6 VOLVO

VM 220 4x2R 443,6 VOLVO

CATEGORIA PESADO
MODELOS RESIDUOS|Montadoral

Constellation 17.330 8768,8 MAN
Constellation 19.330 12445,7 MAN
Constellation 19.360 13819,7 MAN
Constellation 19.390 -1142,9 MAN
Constellation 19.420 V-Tronic -131,6 MAN
Constellation 25.390 -43,3 MAN
Constellation 25.420 Prime -1654,8 MAN
Constellation 26.280 27467,2 MAN
Constellation 26.390 650,3 MAN
Constellation 26.420 1419,6 MAN
Constellation 24.330 9598,7 MAN




Constellation 31.280 32629,6 MAN
Constellation 31.330 4365,9 MAN
Constellation 31.390 -1162,4 MAN
MAN TGX 28.440 15425,6 MAN
MAN TGX 29.440 21305,6 MAN
MAN TGX 29.480 23844,3 MAN
**Axor 1933 -1244,2 MB
Axor 2036 3586,1 MB
Axor 2041 4183,6 MB
Axor 2533 19565 MB
Axor 2536 -3774,7 MB
Axor 2544 -11803,2 MB
Axor 2644 -23480,3 MB
Axor 3131 -4258,3 MB
Axor 3344 -45460,6 MB
Axor 4144 -25740,7 MB
Actros 2546 -10626 MB
Actros 2646 -22109,3 MB
Actros 2651 -19339,3 MB
Actros 4844 -6445 MB
Atron-1635 -6902,8 MB
Atego 2730 -6007,6 MB
Atron 2729 -13941,8 MB
TECTOR 260E30 1478,9 IVECO
STRALIS 460S36T -16141,2 IVECO
STRALIS 490S40T -8512,4 IVECO
**STRALIS 490544T -11381,5 IVECO
**STRALIS 600S40T -3125 IVECO
**STRALIS 800S48TZ * IVECO
HI-WAY 490S44T -42454,4 IVECO
HI-WAY 600S44T 10178,2 IVECO
**H|-WAY 600S48T -2965,4 IVECO
HI-WAY 800S48TZ -1443,1 IVECO
**HI-WAY 800S56TZ -22668,8 IVECO
CARGO 1933 R -5017,9 FORD
CARGO 3129 11205,7 FORD
CARGO 3133 -54283 FORD
CARGO 2042 -25653,2 FORD
CARGO 2842 -26807,5 FORD
P 250 DB4x2 11528,8 SCANIA
P 250 DB 6x2 15872,6 SCANIA
P 250 DB 6x4 23713,1 SCANIA
P 250 DB 8x2 16497,2 SCANIA
P 250 CB 8x4 29453,2 SCANIA
P 310 DB4x2 6227,1 SCANIA
P 310 CB6x4 -39399,5 SCANIA
P 310 LA4x2 -8278,8 SCANIA
P 310 B 6x2 3285,6 SCANIA
P 310 B 8x2 7269,7 SCANIA
P310B 8x4 -37564,7 SCANIA




P 360 CB6x4 -69213,5 SCANIA

P 360 LA6x2 5644,8 SCANIA

P 360 LB6x2 3356,8 SCANIA

P 360 LA4x2 214,6 SCANIA

G 360 LA4x2 -18355,5 SCANIA

G 360 LA6x2 13319 SCANIA

G 400 CA6x4 -38722,9 SCANIA

G 400 LA4x2 1592,1 SCANIA

G 400 LA6x2 22021,4 SCANIA

G 400 CB6x4 -35006,3 SCANIA

G 440 CA6x4 -36708,2 SCANIA

G 440 CB6x4 -37131,2 SCANIA

G 440 CB8x4 12779,2 SCANIA

G 480 CA6x4 -34291,9 SCANIA

R 400 LA6x2 31598,3 SCANIA

R 400 LA4x2 16068,5 SCANIA

R 440 LA4x2 250,1 SCANIA

R 440 LA6x2 26640,6 SCANIA

R 440 LA6x4 42049,8 SCANIA

R 440 LA8x2 -58640 SCANIA

R 480 LA4x2 9073,7 SCANIA

R 480 LA6x2 24900,4 SCANIA

R 480 LA6x4 -40893,1 SCANIA

R 480 LA8x2 -65505,8 SCANIA

R 560 LA6x2 31109,1 SCANIA

R 560 LA6x4 -32909,5 SCANIA

R 620 LA6x2 38791,7 SCANIA

R 620 LA6x4 -31484,8 SCANIA
VM 270 8x4R 21526,4 VOLVO
VM 330 8x2R 13237,2 VOLVO
VM 330 6x4R -38788,2 VOLVO
VM 330 6x2R -7349,8 VOLVO
VM 330 4x2R -8840,9 VOLVO
Volvo FH 420 4x2 12538 VOLVO
Volvo FH 420 6x4 46885,9 VOLVO
Volvo FH 460 4x2 35220,9 VOLVO
Volvo FH 460 6x2 2713,6 VOLVO
Volvo FH 460 6x4 42924,3 VOLVO
Volvo FH 500 4x2R 26065,5 VOLVO
Volvo FH 500 6x4R 25355,2 VOLVO
Volvo FH 540 4x2R 17099,6 VOLVO
Volvo FH 540 8x2T 33696,3 VOLVO
Volvo FM 380 4x2R 16164,3 VOLVO
Volvo FM 380 6x2T 22109 VOLVO
Volvo FM 370 4x2R 3888,4 VOLVO
Volvo FM 370 6x2T 11222,3 VOLVO
Volvo FMX 380 6x4R 19258,6 VOLVO
Volvo FMX 420 6x4R 1361,7 VOLVO
Volvo FMX 460 6x4R -6749,2 VOLVO
Volvo FMX 500 6x4R -13309,3 VOLVO




Volvo FMX 500 8x4R
Volvo FMX 540 6x4R
Volvo FMX 540 6x6R
Volvo FMX 540 8x4R
Volvo FH 16 750

26105,9
3638,9
1262,4

29373,8

58021,2

VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
VOLVO
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