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O caminho do presente
para concessionárias

de veículos comerciais

Sociedade atual demanda experiências encantadoras,
agilidade e responsabilidade social
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A presente edição da Assobens Magazine construiu-se enquanto víamos 

acelerar a velocidade das vacinações para o Covid-19 no Brasil, fazendo-

nos lembrar de que o dia a dia de todos, paulatinamente, retomará seu 

curso rotineiro, apesar de diferenciado daquele anterior à pandemia.  

Aprendemos formas de aperfeiçoar nossas atividades profissionais e 

passamos a utilizar tecnologias que já se encontravam disponíveis, mas 

às quais não direcionávamos a atenção. Passamos a entender melhor o 

significado do que fazemos: serviços essenciais. Consequentemente, a 

preocupação com a experiência que proporcionamos aos nossos 

clientes - e aos clientes dos nossos clientes - é reforçada em nossa pauta. 

Contamos com uma entrevista com o CIO da Mercedes-Benz, Mauricio 

Mazza, que nos traz a visão das demandas da geração atual e do 

ambiente pós-Covid: experiências positivas, sustentabilidade, inteligência e 

praticidade.

Nosso colega Adilson Rodrigues compartilha algumas reflexões sobre 

como ter “um cliente para chamar de seu”, ou seja, enfatiza a fidelização 

por meio da experiência proporcionada, o que se dá com relacionamento 

estreito, compreensão irrestrita das necessidades e motivações dos 

clientes, bem como adequações de nossas atividades às necessidades 

de solução deles.

Poderemos acompanhar as ações efetuadas pela rede de concessionárias, 

todas relacionadas à humanização das empresas, sejam elas de cunho social 

beneficente ou comemorativas, ações sempre de pessoas para pessoas.

E é essa a nossa essência: pessoas trocando experiências todos os dias.

Boa leitura, um forte abraço.

Joel

Novidade!

Nesta edição, começamos a integrar conteúdo impresso e digital. A partir 

de agora, você eventualmente encontrará um QR Code que levará a uma 

extensão do assunto, como artigos na íntegra, vídeos etc. Aponte a 

câmera do celular e acesse!

“Product as a Service”
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Há um vasto material mostrando que clientes fiéis geram 

mais de 80% dos lucros de uma empresa. Citando o 

economista Phillip Kotler: “custa de 5 a 7 vezes mais atrair 

um cliente do que manter o já existente”. 

Nesse cenário, ainda vemos que empresas gastam milhões 

para chamar a atenção dos novos e praticamente 

desprezam os que deram atenção a elas, pouco investindo 

na alavancagem dos relacionamentos de longo prazo, o 

que alçaria a lucratividade do negócio. Quando o assunto é 

fidelização, aí a história é outra. Qualidade x preço x entrega 

são suficientes para a fidelização? 

Por que não levamos em conta as percepções dos clientes? 

Não se observa o encantamento pós-aquisição. Diretores, 

gerentes, analistas, mecânicos, todos...pensem nisso! Saibam 

não apenas como está o seu produto/serviço fornecido, mas 

sim como está o cliente em relação ao seu negócio. Olhe de 

fora para dentro, empregando uma visão holística. 

Em gerenciamento de clientes, não se pode trabalhar com 

insights - quem tem insights são esses clientes. Nós, do 

atendimento, temos que entender as percepções que 

causamos ao consumidor. Utilizando esses KPIs sobre a 

experiência do cliente, é possível efetuar rapidamente a 

correção dos pontos de contato que deixaram esses 

consumidores como detratores ou neutros. 

Apenas conquistar novos clientes e vender não é suficiente. 

Garantir a satisfação é importante, fidelizar é algo muito difícil - é 

necessário dar experiências diferenciadas para o cliente, fazê-lo 

se sentir como parte do negócio e que ele se lembre de você. 

O Loyalty Marketing (Marketing de Fidelidade) carrega na 

essência o desenvolvimento de programas de fidelidade e 

incentivos trabalhando em três pilares: captar x reter x 
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Um cliente
para chamar

de meu?  

ARTIGO

fidelizar. Desde quando iniciei meus trabalhos nos 

departamentos de pós-vendas de concessionárias, 

verifiquei em pesquisas de mercado e principalmente em 

conversas diretas com centenas de clientes, que as 

concessionárias carregam um estigma muito ruim em 

relação aos produtos e principalmente aos serviços por 

elas fornecidos. 

O pós-vendas comumente é o departamento que trata de 

frustrações e isso deve ser mudado imediatamente. 

Mesmo com um departamento engajado e tecnicamente 

bem trabalhado, com estoques bem dimensionados, 

seguindo todos os padrões de qualidade, este pós-vendas 

ainda tratará as frustrações de clientes que, dado um 

tempo, não retornarão, ora por preço ora por término de 

garantia do produto. 

O grande desafio é atrair os clientes mesmo no pós-

garantia. Mas como atrai-los com tantos concorrentes com 

qualidades duvidosas (ou não) e preços desleais (ou não)? 

Como sair do estigma de careiros, lentos e burocratas que 

as concessionárias carregam? 

A iniciativa de uma fabricante japonesa nos dá algumas 

sugestões de como atuar, apostando em segmentação, 

comunicação e tecnologia. Além disso, é absolutamente 

necessário prestar atenção na percepção dos clientes, 

muitas vezes em processos simples do dia a dia.

Para saber mais detalhes sobre 

essas ações, acesse o QR Code 

ou  ao lado e leia clique aqui

esse artigo na íntegra.

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Adilson Ap. Rodrigues
Gerente de Pós-Vendas da Assobens

https://issuu.com/assobens-assoc.bras.dosconc.mercede/docs/artigo_um_cliente_para_chamar_de_meu_adilson_rodri/1?ff
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Após assumir a região de Conselheiro Lafaiete (MG) no fim 

do ano passado, a Minasmáquinas comemora a entrega da 

primeira grande venda na área: 10 unidades de Sprinter 

416 CDI para a CSN Mineração, uma das maiores 

mineradoras do país.

O s ve í c u l os fo ra m a dqu i r i dos p a r a r ea l i z a r o 

transporte de funcionários da empresa na região de 

Congonhas (MG), cidade localizada a 25 quilômetros 

da concessionária. Em 2019, a CSN já havia comprado 

o u t r a s 10 S p r i n te r c o m a M i n a s m á qu i n a s d e 

Contagem (MG) e o bom desempenho assegurou o 

novo investimento. 

Minasmáquinas de Conselheiro Lafaiete (MG)
realiza primeira grande venda

com 10 Sprinter 416 CDI
Negociação representou 30% da cota estipulada para o ano em Vans

“O segmento de large vans tem muito potencial para ser 

explorado aqui na região. Essa venda já representou 30% 

da nossa cota de Sprinter estipulada para o ano e eleva 

nossa participação de mercado”, destaca Bruno Carreira, 

gerente da Minasmáquinas de Conselheiro Lafaiete (MG).

“Nossa expectativa é que, com o fim da pandemia e da 

necessidade de distanciamento, o turismo também seja 

um setor bastante promissor para a venda de Sprinter, uma 

vez que estamos próximos de destinos turísticos, como 

Ouro Preto”, complementa o gerente. De acordo com Bruno, 

as equipes de vendas têm apostado em demonstração do 

produto, além de exibição no showroom. 



Toda venda de veículos e serviços é especial, mas 

acompanhar um cliente há 50 anos é digno de registro. No 

último ano, o concessionário Apomedil, na unidade de 

Lajeado (RS), entregou 41 novos caminhões à Scala 

Logística: 22 Axor 2536, 18 Axor 3344 e um Atego 1726. 

A empresa atua no transporte nacional (regiões Sul e 

Sudeste) e internacional (Argentina e Uruguai) de cargas 

industriais e também na logística florestal, para 

abastecimento da indústria de celulose e papel. 

Mas essa história começou há muitos anos, mais 

precisamente em 1971, quando o cliente Aquilino Scapini 

comprou um Mercedes-Benz 1113 na concessionária. 

“Estamos juntos quase desde nossa nomeação como 

concessionária, que foi em 1970”, lembra Cléo Weiand, 

diretor do Grupo Apomedil. 

Nos últimos 12 meses, 

concessionário entregou 

41 caminhões à transportadora
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Nessa época, o cliente atuava com outra razão social, do grupo 

ao qual pertenceu até 2015, e adquiria veículos médios e 

semipesados. Com o passar dos anos, a empresa foi  

expandindo e passou a utilizar mais caminhões, abrindo 

espaço para outras marcas. Porém, com a evolução do portfólio 

da Mercedes-Benz, nossa presença na frota voltou a crescer. 

“Fizemos um trabalho intenso nos últimos anos, primeiro 

com nossos modelos off-road e depois com rodoviários e 

conseguimos mostrar as vantagens operacionais dos 

nossos caminhões, como durabilidade e ótimo custo-

benefício. Com isso, as últimas grandes aquisições do 

cliente foram conosco”, conta o diretor.  

Hoje atuando como Scala Logística, a empresa é tocada por 

três gerações da família Scapini e possui 60% da frota 

formada por veículos Mercedes-Benz. “Nossa história 

juntos começou lá atrás, com meu pai, e nos últimos anos 

reconstruímos esse relacionamento. Os caminhões 

Mercedes-Benz são robustos e a marca nos dá segurança, 

sempre entregando o que precisamos. Mas, acima de tudo, 

o relacionamento que construímos entre as famílias é o 

mais importante”, destaca Valmor Scapini, diretor da Scala. 

“A Scala Logística tornou-se um dos maiores clientes da 

marca em nossa área de atuação. Investindo nos 

extrapesados Mercedes-Benz, sinalizam ao mercado a 

confiança em nossos produtos e no trabalho da nossa 

concessionária. Temos um orgulho imenso de construir 

essa história juntos”, afirma Cléo Weiand. 

Apomedil e
Scala Logística:
50 anos de história
e confiança que
marca gerações

Família Scapini reunida na entrega dos últimos veículos: Valmor, Andressa,
Cleusa, Aquilino, Gladis e Ricardo Scapini
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A Alagoas Diesel, de Maceió (AL), celebrou uma 

reconquista. Após 20 anos desde a última compra 

expressiva, a FP Engenharia voltou a investir na marca ao 

comprar 8 unidades de Axor 3131. Os veículos vão operar 

na terraplanagem de duas obras de duplicação de rodovias 

estaduais e também em uma pedreira.  

“A FP Engenharia faz parte de um grupo empresarial que 

cresceu muito nos últimos anos. Entendemos que o pós-

venda será um grande diferencial e pretendemos realizar 

um trabalho intenso de acompanhamento desses 

veículos”, explica Nesvaldo Luiz da Silva, consultor de 

vendas da Alagoas Diesel. 

“Além da entrega técnica habitual dos produtos, faremos 

outra entrega personalizada no local de operação dos 

veículos, aproveitando para treinar os motoristas que não 

têm familiaridade com esse modelo. Isso trará mais 

segurança para o cliente”, complementa. 

“É importante receber esse acompanhamento na vida útil 

dos equipamentos, para aproveitar ao máximo os 

caminhões, pois os motoristas muitas vezes não conhecem 

Após 20 anos, Alagoas Diesel entrega
pacote de 8 Axor 3131 para FP Engenharia

Concessionário planeja forte trabalho de acompanhamento dos veículos

todos os recursos”, afirma Edenir Filho, diretor da empresa. 

A Alagoas Diesel atualmente negocia a utilização do 

Fleetboard nos novos veículos para aprimorar ainda mais 

esse desempenho. 

A FP Engenharia hoje possui cerca de 300 veículos na frota, 

sendo 20% da marca Mercedes-Benz. “Usamos Axor 3340 

e 3344, que são veículos de qualidade muito boa, com 

manutenção tranquila e não deixam nada a desejar. Agora 

os novos trazem tecnologia mais moderna e esperamos 

que ótimos resultados também”, comenta Augusto Silva, 

controlador de manutenção da FP.
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Há cerca de 20 anos, Maristela Raitz, de Biguaçu (SC), 

trabalhava com a família na agricultura, fornecendo grama 

para empresas da região. Um desses serviços foi realizado 

numa unidade da DVA Veículos, em São José (SC). 

As entregas eram feitas por um Mercedes-Benz L 1620 e o 

relacionamento entre a família e a DVA sempre foi próximo, 

tanto que a festa de 15 anos de Maristela foi realizada com 

apoio do concessionário. Nessa época, a catarinense nem 

imaginava que anos depois seria uma empresária do ramo 

do transporte. 

“Ao mesmo tempo em que trabalhava com grama, abri uma 

loja de roupas com minha irmã, sempre buscando novas 

maneiras de prosperar. Até que casei e meu marido, 

Charles Dimon, viu uma oportunidade no transporte 

logístico”, conta Maristela.

Charles Dimon trabalhava para uma empresa de 

transformação de plásticos que possuía frota própria e 

realizava fretes externos, mas que deixaria de atender outras 

empresas. Assim, em 2013, ele e a esposa decidiram 

enfrentar o desafio e atender essas demandas de distribuição. 

“Vendi a loja, já tínhamos um pequeno caminhão, 

compramos nossa primeira empilhadeira e fomos à luta. 

Descarregava grama à noite e cuidava do transporte 

durante o dia. Na época não tinha como contratarmos 

funcionários, então eu forrava pallet para passar a noite no 

galpão, com minha filha que então tinha 3 anos. Sempre fui 

de colocar a mão na massa mesmo”, detalha. 

Com o passar dos anos, a Dimon Logística só cresce e é 

especializada no transporte de alimentos. Entre os veículos 

Mercedes-Benz da frota, há modelos Accelo, Atego 

Clientes da DVA Veículos
já possuem mais de

40 caminhões na frota 

e Axor. A mais recente compra aconteceu em maio de 2021 - 

foram quatro Atego 2430 equipados com câmbio automatizado. 

De uma equipe formada apenas pelo casal para os atuais 80 

colaboradores, a Dimon acaba de iniciar a construção de um 

galpão próprio, em mais um passo de crescimento. 

“Quando eu plantava aqueles gramados, nunca imaginei 

virar empresária. Eu vim do trabalho da roça e me casei 

com um marido aventureiro. Hoje estamos muito felizes 

por realizar tanta coisa que nunca havia passado pela 

nossa cabeça”, comemora a cliente. 

Da jardinagem ao
transporte logístico:

a história de Maristela
e Charles Dimon



A pergunta que toda empresa e todo colaborador devem se 

fazer hoje não é qual o caminho para o futuro – e sim qual o 

melhor caminho no presente. Afinal, a tecnologia e as 

inovações evoluem com tanta velocidade, que o futuro 

realmente passa a ser cada vez mais próximo. E não 

podemos esperar somente assistindo a essas mudanças.

Para entender de que maneira agir no seu ramo de 

atuação, o primeiro passo é observar o público: quem são 

as pessoas que consomem seus produtos e serviços? 

Como elas se comportam, pelo que se interessam e quais 

ferramentas mais utilizam? 

Analisando esses comportamentos e refletindo sobre o 

mercado de veículos comerciais, conseguimos chegar a 

algumas conclusões relevantes, que demonstram como é 

necessário promover cada vez mais experiências 

encantadoras, com olhar sustentável e utilizando as 

melhores tecnologias disponíveis. 

Separamos alguns dos principais temas que devem ser 

considerados pela Rede de Concessionários como fundamentais 

para qualquer planejamento estratégico. Venha com a gente!
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Para as gerações atuais, o conceito de “ser” tem 

substituído o de “ter”. Muito mais do que comprar algo, as 

pessoas preferem viver aquilo. “Antigamente, ter carro era 

sinal de liberdade. Hoje ninguém mais precisa ter carro, é 

só chamar um por aplicativo. Todas as conexões são feitas 

pelo celular. O conceito forte é o da usabilidade: não preciso 

ter uma casa de férias, alugo uma pelo Airbnb”, exemplifica 

Maurício Mazza, CIO da Mercedes-Benz do Brasil. 

Essa realidade anda em 

conjunto com a agilidade 

proporcionada por esses 

n ovo s  s e r v i ç o s .  “ O 

cliente está acostumado 

à rapidez do iFood e do 

Rappi e quer tudo em 20 

minutos. Ele espera 

essa mesma experiência 

com outras empresas”, 

comenta Mazza. E não é 

difícil se enxergar nesse

comportamento – quem já não ficou impaciente ao ter que 

esperar 30 minutos por uma resposta de WhatsApp? 

Exemplos simples como esse tornam-se muito relevantes 

quando pensamos na experiência do cliente dentro de um 

Como devem atuar
as empresas do presente?

Geração atual demanda experiências
positivas, sustentabilidade,
inteligência e praticidade

Geração da usabilidade



Exemplo disso são os Serviços 4.0, lançados recentemente 

e já trabalhados com os clientes por meio da Rede de 

Concessionários. É utilizar dados, telemetria e o que há de 

mais novo em tecnologia para estar presente onde o cliente 

precisa, levando vantagens e contribuindo para resultados 

cada vez melhores. Mas você sempre pode ir além – 

ninguém melhor que o concessionário para identificar novas 

maneiras de atender os clientes de sua região.

Ser uma empresa sustentável não é apenas agir pela 

preservação ambiental. Sustentabilidade empresarial 

engloba sim o ambiente, mas também aspectos econômicos 

e sociais da comunidade em que a empresa está inserida. 

De que maneira você faz diferença em seu meio?
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processo de vendas ou de ser v iços dentro do 

concessionário. Se antes a disponibilidade dos veículos já 

era importante, hoje esse sentimento é ainda mais forte. 

Mais para frente, vamos refletir com profundidade sobre 

como melhorar essas experiências. 

Ter um legado de confiabilidade como marca sempre será 

relevante. Contudo, é importante entender quais valores 

podemos entregar aos clientes hoje, com produtos e 

serviços inteligentes. “A estratégia está em não 

abandonar nosso legado, mas estender nossa presença 

para novos pontos de contato e formas de interação”, diz 

Maurício Mazza.

Explorar novos pontos de contato seria ir além de um 

simples produto ou atividade em oficina – é manter uma 

conectividade com toda a jornada do cliente, por meio de 

softwares, aplicativos, pesquisas, enfim, com soluções 

diversas. “Precisamos perceber como o cliente está 

usando o veículo, identificando TCO, capacidade 

financeira etc. Quando penso no tempo do meu cliente, 

há diversas etapas da jornada dele em que eu poderia 

estar mais próximo: segurança, saúde, financeiro, 

operação. É quase um desperdício não aproveitar isso”, 

ressalta Mazza.

Produtos e serviços inteligentes

Sustentabilidade

Foto: Fernando Favoretto/Aoki
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Muito se fala em promover experiências encantadoras, 

mas você sabe por onde começar? Para entender 

melhor esse universo, conversamos com Camila 

Barbalho, especialista em Customer Experience (CX), 

fundadora da KeyUniversity e do CSX WEEK (o maior 

evento sobre Customer Success e Customer 

Experience do Brasil).

Assobens Magazine - O que é Customer Experience?

Podemos dizer que o Customer Experience ou a 

Experiência do Cliente é formada pelo conjunto de todos 

os pontos de contato que o cliente tem com uma marca. 

É por meio dessas interações que o cliente passa a 

construir a sua percepção em relação à empresa.

 

Essa relação cliente-empresa começa muito antes 

de o cliente se tornar efetivamente cliente. Por 

exemplo, quando você visita o site da empresa, 

quando você liga para pedir uma informação ou 

conversa com um vendedor, já começa a formar a 

sua percepção em relação àquela empresa.

 

E esse processo continua avançando por toda jornada 

do cliente: no momento da compra, no recebimento 

do produto ou serviço, na embalagem, no pós-venda, 

no suporte, na renovação, enfim, durante todo ciclo 

de vida do cliente com a companhia.

 

A pergunta que precisamos fazer é: "como se 

destacar nesse cenário tão concorrido e com 

consumidores com maior força de compra?". A 

resposta é investir na experiência do cliente. E o lado 

bom é que muitos consumidores estão dispostos a 

pagar mais para ter uma experiência melhor. Você já 

parou para pensar que, nos voos, a classe 

econômica pousa na mesma hora em que a primeira 

classe? Então, o que faz um passageiro optar por 

pagar mais? Certamente, a resposta é a experiência.

“A pandemia de Covid-19 trouxe um reforço para esse olhar 

humano. Houve um processo de observar a estrutura e a 

saúde dos motoristas, por exemplo, ou quem são as 

pessoas que trabalham nas concessionárias e o quanto 

eles todos são importantes”, afirma o CIO. 

A Rede de Concessionários Mercedes-Benz abraçou 

fortemente esse lado humanitário. Inclusive, nas páginas 

22 e 23 desta edição, compartilhamos diversas ações 

promovidas por concessionários a fim de auxiliar famílias e 

profissionais afetados pela pandemia.    

Esse ato de acolher as pessoas não compreende apenas 

clientes, fornecedores e comunidade em geral, é preciso também 

voltar a atenção para o público interno. As concessionárias 

Rodobens, por exemplo, desenvolvem uma série de iniciativas 

para promover o desenvolvimento das equipes. 

“Realizamos uma avaliação anual de desempenho de todos os 

nossos colaboradores e esses resultados norteiam muitas das 

nossas ações, como treinamentos, cursos livres etc.”, conta 

Tarcisio Adamek, diretor de Gente & Gestão da Rodobens. 

 

“Procuramos estimular os 

gestores a ouvirem as equipes e 

t a m b é m  a p o s t a m o s  e m 

pesquisas para entender as 

dificuldades dos nossos times. 

Temos a preocupação de que 

todos estejam não somente 

treinados, mas também bem 

emocionalmente para trabalhar. 

Nossa intenção é praticar 

empatia”, destaca Tarcisio. 

Muito provavelmente você já presenciou a seguinte cena: 

uma pessoa pede ajuda a alguém para solucionar um 

problema e ouve “isso não é comigo”. Esse tipo de 

mentalidade já não funciona no mundo atual.

“Enxergamos as organizações do futuro mais fluídas, com 

cada vez menos diferenças entre departamentos, com menos 

chefes e mais líderes. A ideia de competição sempre foi muito 

incentivada até internamente, mas agora precisamos 

trabalhar em cooperação. Temos que fazer pelo cliente e não 

por nós mesmos. Essa é a virada”, exemplifica Maurício Mazza. 

O cliente sempre deve estar no centro de toda a estratégia. 

“Para movermos o mundo, precisamos começar ouvindo os 

clientes. Nossos quase 200 concessionários espalhados pelo 

Brasil são nossos ouvidos nessa missão”, complementa o CIO. 

Como
melhorar
a experiência
do cliente?

Jogamos juntos
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ASM - É caro investir em CX? 

Existem muitas formas de uma empresa investir em 

Customer Experience. Normalmente, quando 

falamos de experiência do cliente, pensamos em 

três pilares: proporcionar boas emoções, reduzir 

esforços e entregar sucesso para os clientes.

 

Então, dependendo do tipo de negócio e do grau de 

maturidade da empresa, ela vai precisar investir em 

facilitar a vida do cliente, por exemplo, reduzindo o 

número de páginas de um contrato ou eliminando 

etapas burocráticas desnecessárias. Muitas vezes, 

essas iniciativas custam pouco investimento.

 

Já do ponto de vista de proporcionar boas emoções, o 

melhor investimento é na empatia. Sentar-se na 

cadeira do cliente e pensar: como o "nosso cliente" 

está se sentindo em relação a sua jornada com a 

empresa? Como podemos proporcionar algo melhor?

 

Por outro lado, existem iniciativas como chatbots, 

inteligência artificial, automação, transformação 

digital que podem fazer verdadeiras revoluções e 

que exigirão investimentos mais expressivos.

 

Se você está começando, faça o feijão com arroz 

bem-feito. Se prometeu, cumpra, simples assim. 

Quando você chegar nesse estágio, então faça o algo 

mais, entregue aquilo que o cliente não está 

esperando e o surpreenda criando momentos “wow”.

  

ASM - Dados são a principal ferramenta para CX?

Os dados são fundamentais porque servem de 

feedback das ações que estão sendo implementadas, 

só assim será possível saber se a empresa está indo 

na direção certa. 

 

Como diria William Edwards Deming, um dos 

grandes mestres da gestão da qualidade no mundo, 

"sem dados, você é apenas uma pessoa qualquer 

com uma opinião". 

Porém, você precisa ter cuidado porque dados sem 

ação são apenas dados. É preciso agir. Por exemplo, 

ao aplicar uma pesquisa NPS, a empresa conhecerá 

a opinião dos clientes, inclusive quais são os clientes 

considerados detratores (insatisfeitos), então é 

muito importante entender os motivos que os 

levaram à insatisfação e corrigir o quanto antes.

Ouvir os clientes e utilizar os dados coletados são algumas 

das principais premissas para melhorar a experiência dos 

consumidores. Na Ribeirão Diesel, de Ribeirão Preto (SP), 

faz parte da rotina entrar em contato com os clientes após a 

realização de serviços na oficina. 

“Toda semana, ligo para pelo 

menos cinco clientes que 

realizaram serviço, antes de 

eles responderem a pesquisa 

enviada pela fábrica. Costumo 

selecionar os clientes que 

temos pouco contato e checo 

como foi a experiência”, conta 

Washington Murakami, gerente 

de serviços da Ribeirão Diesel.

Além disso, o gerente fica sempre de olho no resultado das 

pesquisas e liga para todos os considerados “detratores”. 

“Tento contornar eventuais atrasos, explicar demora de 

peças, enfim, dar a atenção que o cliente merece e buscar 

mudar aquela percepção”, diz. 

Os consultores da oficina também entram em contato com 

todos os clientes considerados promotores na pesquisa, 

para agradecer o feedback. “Para o cliente, esse contato faz 

diferença. Ele nota que a voz dele é ouvida dentro da 

empresa e esse retorno é fundamental para a experiência 

do cliente”, afirma Washington Murakami. “Com as recentes 

novidades apresentadas pela equipe de Peças & Serviços 

da Mercedes-Benz e pela Assobens, as pesquisas passaram 

a ser tratadas dentro do portal do IndeCX, melhorando o 

acompanhamento e o retorno aos clientes”, conclui.

Case da Rede
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SPRINTER

Agora os modelos de Sprinter da categoria Chassi têm um 

novo nome: Sprinter Truck. Com o mote “Sprinter Truck. Tão 

forte que cada um vai chamar do seu jeito”, a Mercedes-

Benz Vans reforça o novo posicionamento do produto para 

a categoria de caminhões de 3,5 a 5 toneladas. A nova 

denominação também passa a ser estampada nos veículos 

por meio de um adesivo especialmente criado para 

identificar a nova identidade.

“Os clientes da Sprinter Chassi já chamavam o produto de 

caminhão e nós, como marca, para evidenciar ainda mais 

os aspectos de resistência que sempre estiveram 

presentes no produto, posicionamos o veículo como 

Sprinter Truck para mostrar que oferecemos a melhor 

opção para o transporte de carga entre 3,5 e 5 toneladas”, 

comenta Jefferson Ferrarez, presidente e CEO Mercedes-

Benz Cars & Vans Brasil. 

A estrutura do Sprinter Truck se destaca pela versatilidade 

em se adaptar facilmente a diversos tipos de implementos 

como carga seca, baú, refrigerado, motorhome e foodtruck. 

Além disso, o modelo apresenta diferentes opções de 

tonelagem e distâncias de entre-eixos, oferecendo a maior 

capacidade de carga útil da categoria, chegando a 1.620 kg 

na versão Street (3,5 ton) e 2.220 kg na linha de 4 

toneladas. O caminhão robusto garante mais estabilidade e 

conforto ao motorista para logísticas ágeis dentro dos 

centros urbanos ou até mesmo em longos percursos. 

A segurança e tecnologia com interatividade são outros 

diferenciais. O Sprinter Truck traz exclusividades Mercedes-Benz 

como o assistente ativo de frenagem (ABA) e o sistema ESP 

adaptativo, o mais completo da categoria. Outro item exclusivo 

no segmento é a direção elétrica. Já o sistema multimídia MBUX 

com espelhamento de smartphone, piloto automático e volante 

multifuncional trazem ainda mais praticidade e comodidade. 

Os veículos já estão disponíveis na Rede de Concessionários 

Mercedes-Benz de Veículos Comerciais e uma campanha sobre 

o novo posicionamento está vigente nos canais da marca no 

Facebook, Instagram e YouTube, além de uma página exclusiva 

do produto: vans.mercedes-benz.com.br/Sprintertruck.

Sprinter Chassi agora
é Sprinter Truck

Marca apresenta novo posicionamento dos modelos de 3,5 a 5 toneladas



Médica e engenheiro agora

são  procurados para

montar outros veículos
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Médica e engenheiro

Já vimos algumas histórias de motorhome por aí, mas essa 

tem um quê especial. Glauber Chaves e Ana Carolina 

Sartori são um casal aventureiro e talentoso. Com o sonho 

de viajar pelo mundo a bordo de uma casa sobre rodas, eles 

decidiram assumir total responsabilidade na construção 

desse desejo. 

Em 2020, compraram uma Sprinter Furgão 314 CDI Street 

na Sodauto, de Ubá (MG). “Foi a primeira vez que vendi 

uma Sprinter para motorhome. A negociação toda foi 

rápida, pois havia um veículo disponível e eles 

aproveitaram para não perder a oportunidade. Mesmo 

com as negociações sendo feitas a distância, já que 

estavam no Rio de Janeiro na época, eles tiveram 

confiança em nosso trabalho e fechamos”, conta Flávio 

Rocha, consultor de vendas do concessionário. 

Ana Carolina é médica e Glauber é engenheiro elétrico. Eles 

até tentaram conciliar os empregos com a montagem do 

motorhome, mas resolveram deixar os trabalhos anteriores 

e se dedicar totalmente à Sprinter. 

“Levamos cerca de 6 meses para finalizar tudo. Por conta 

da minha formação, tive facilidade em fazer a parte elétrica 

da estrutura. O restante foi criado na base da nossa 

curiosidade e empenho. Como não éramos profissionais da 

área, desenvolvemos algumas soluções mais incomuns e 

personalizadas, que têm chamado a atenção das 

pessoas”, detalha Glauber. 

O motorhome é equipado com geladeira, micro-ondas, 

máquina de lavar, fogão de indução, aquecedor, ar-

condicionado, painéis solares, cama, banheiro, entre 

diversos itens, até mesmo uma claraboia. Mas o grande 

destaque do projeto está na escolha de materiais e no 

design, que realmente transformaram a Sprinter em 

um lar. 

Casal transforma
Sprinter Furgão
em motorhome 
com as próprias mãos



“

“Estamos com esperança de poder curtir as viagens em 

breve. Ter um motorhome traz uma sensação incrível de 

liberdade e de aconchego. É como ter uma casa em qualquer 

lugar e ter o mundo pela janela”, conta Ana Carolina. 

Quem quiser acompanhar o casal e ter dicas 

de construção de motorhome pode acessar 

@up_motorhome no Instagram. 
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“Não tivemos dúvidas de que seria uma Sprinter. A marca é 

consolidada como a melhor, de mais qualidade. Se eu 

quero um carro que não vai me dar dor de cabeça, eu 

compro uma Sprinter, além de ter muita robustez. Também 

consideramos que, ao viajar pela Europa e pelas Américas, 

continuaremos tendo assistência”, ressalta o cliente. 

O motorhome de Glauber e Ana chamou tanta atenção, que 

agora o casal está sendo procurado para montar outros 

motorhome. Os dois estão sediados em Ubá (MG) e 

embarcando nesse trabalho enquanto não é possível viajar 

pelo mundo. “Nossa ideia inicial era levar a Sprinter até a 

Europa e viajar por lá, mas a pandemia impediu. Agora 

esperamos rodar pelo menos dentro do Brasil daqui a uns 

cinco meses”, planeja Glauber.

Escolha pela Sprinter

Oportunidade de negócio e

planejamento de viagem

VANS





Clientes de diversos segmentos hoje buscam produtos e 

serviços pela internet – e os veículos comerciais também fazem 

parte desse novo cenário. Por isso, é importante oferecer uma 

experiência completa aos consumidores, colaborando para que 

eles possam encontrar todas as informações necessárias para 

o processo de compra e pesquisa.

O Banco Mercedes-Benz recentemente deu mais um passo 

nessa presença digital com duas novidades.

Meu Mercedes

No Meu Mercedes (acesse pelo site do Banco Mercedes-

Benz e clique em “Meu Mercedes” no menu principal) os 

clientes podem simular financiamento de caminhões, vans 

e automóveis em apenas quatro passos: escolher o modelo 

desejado, selecionar a simulação mais compatível com seu 

bolso, preencher o cadastro e enviar a proposta ao Banco. 

Caso a proposta seja aprovada, o cliente recebe um PIN por 

e-mail e o contato das três concessionárias Mercedes-Benz 

mais próximas. Ao contatar um vendedor da revenda de 

preferência, basta fornecer o PIN para que o consultor tenha 

acesso à proposta e dê continuidade ao atendimento. 
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Clientes podem simular financiamento e cotar seguros em poucos cliques

Showroom Virtual

D e n t r o  d o  S h o w r o o m  V i r t u a l  S t a r  O n l i n e 

(www.showroommercedes-benz.com.br), agora os 

usuários têm acesso a duas novas funcionalidades: 

simulação de condições de financiamento e solicitação de 

cotações de seguros pelo Banco Mercedes-Benz. Tudo 

acontece em tempo real e de forma 100% online, sem sair 

da plataforma. 

No portal, os clientes também encontram informações 

essenciais sobre seguros e soluções financeiras, como as 

opções de CDC e BNDES Finame, a fim de auxiliar na 

melhor escolha.

"Uma das nossas premissas é melhorar cada vez mais a 

experiência do cliente com a marca. A possibilidade de o 

cliente fazer uma simulação de financiamento e solicitar 

uma cotação de seguro de forma simples facilita a sua 

tomada de decisão de compra do veículo, e está 

a l inhada com as necess idades cada vez mais 

demandadas de conveniência, segurança e agilidade", 

afirma Cristina Rensi, gerente de Marketing & Produtos 

do Banco Mercedes-Benz.

Banco Mercedes-Benz expande
presença digital com “Meu Mercedes”

e Showroom Virtual Star Online
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REDE SOLIDÁRIA

Colaboradores e diretores se sensibilizaram com os afetados pela pandemia

Agir com responsabilidade social é promover ações que 

englobem a comunidade, considerando aspectos sociais, 

educacionais e do meio ambiente. É marcar presença em 

sua região por meio de atividades que impactem 

positivamente, indo além do aspecto comercial. 

Desde que a pandemia teve início, em 2020, a necessidade 

de se fazer presente dessa maneira ficou ainda mais 

evidente. A Rede de Concessionários Mercedes-Benz 

atentou-se a isso e vem desenvolvendo diversos projetos para 

auxiliar famílias carentes. A seguir, destacamos algumas 

ações realizadas por concessionários nos últimos meses.

Grupo Ingá 

Por meio de suas 14 concessionárias, o Grupo Ingá realizou 

a doação de 2.017 cestas básicas a instituições e famílias 

que se encontravam em condição de vulnerabilidade 

social. A diretoria do Grupo custeou toda a ação e, para 

selecionar as pessoas que receberam os mantimentos, 

contou com a indicação de 169 clientes que adquiriram 

veículos novos nos últimos meses.

Equipes de concessionários se unem 
para recolher doações a 

entidades e famílias carentes

Paulista Auto Diesel

Colaboradores e clientes da Paulista Auto Diesel, de Lucélia 

(SP), uniram-se para arrecadar alimentos e itens de higiene. 

As doações foram coletadas em março e abril e a entrega 

ocorreu em maio para famílias carentes do município. 

Grupo Parvi

O Grupo Parvi, das concessionárias Mardisa, organiza um 

calendário anual com ações para quatro temas: social, 

saúde, meio ambiente e educação. A primeira atividade de 

2021 foi a doação de cestas básicas para a comunidade. 
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Colaboradores das unidades de Pernambuco, Piauí e 

Amazonas participaram, arrecadando 3.500 cestas básicas. 

A diretoria dobrou esse valor e, no total, foram recolhidas 

7.228 cestas. As doações foram entregues para 76 

instituições – o foco foi selecionar locais menores e que não 

costumam receber muita ajuda. O público que recebeu os 

mantimentos foi variado, como creches, asilos, moradores de 

ruas, famílias que vivem em palafitas, entre outros. 

Grupo De Nigris

O Grupo De Nigris entregou 9 toneladas de alimentos para 

famílias carentes com a “Caravana Juntos Contra a Fome”. A 

ação foi resultado de um trabalho conjunto dos colaboradores 

das concessionárias De Nigris, com objetivo de ajudar quem 

vem enfrentando dificuldades por conta da pandemia. 

A iniciativa se espalhou por todas as unidades da De Nigris 

(incluindo automóveis) e recebeu apoio até de clientes e 

fornecedores. Juntos, eles arrecadaram 1.500 cestas 

básicas, o equivalente a 9 toneladas de alimentos, que foram 

entregues para 18 diferentes entidades e comunidades.

Com o sucesso da campanha, a diretoria da De Nigris 

dobrou a quantidade doada e se comprometeu a entregar 

mais 1.500 cestas em junho.

Divena 

A Divena de Barueri (SP) realizou uma ação para auxiliar 

transportadores escolares, categoria que foi fortemente 

afetada pela pandemia. O “Drive Thru Solidário”, organizado 

em parceria com a Associação de Condutores de Vans 

Escolares de Barueri e Região, aconteceu em 27 de março. 

Na ocasião, foram distribuídas 170 cestas básicas para 

transportadores. A diretoria da Divena colaborou com os 

recursos necessários e a equipe se uniu para realizar as 

entregas no dia da ação. 

Cardiesel

A Cardiesel, de Belo Horizonte (MG), uniu-se ao projeto 

“Madrugada Sem Fome”, que distribui alimentos e 

materiais de higiene para moradores de rua, famílias 

necessitadas, asilos e abrigos.

O concessionário aderiu à iniciativa disponibilizando uma 

Sprinter Furgão para transportar as doações arrecadadas, 

além de ter arrecadado 2 toneladas de alimentos. Nessa 

primeira ação com a “Madrugada Sem Fome”, 412 famílias 

receberam a ajuda de 7 toneladas de alimentos e de kits de 

higiene para escovação diária. 







Já chegou ao mercado o novo Plano Vozes da Estrada 

Volume 4, oportunidade do Consórcio Mercedes-Benz 

direcionada aos clientes interessados por caminhões Novo 

Actros e Axor. Com parcelamento de até 120 meses, o 

maior prazo do mercado, o plano oferece 360 cotas, com 

créditos entre R$ 385 mil e R$ 756 mil.

Disponível na Rede de Concessionários, o plano 

apresenta diversas vantagens aos participantes, como 

parcela reduzida até a contemplação, possibilidade de 

diluição de 100% do lance nas mensalidades a vencer 

ou lance parcelado em 4 vezes. Essas condições 

atrativas ajudam o cliente a programar a compra de um 

novo extrapesado da marca, equilibrando da melhor 

maneira o fluxo de caixa.

PARCEIROS
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Consórcio Mercedes-Benz lança 
Plano Vozes da Estrada Volume 4

Grupo vai sortear 5 caminhões entre os 
participantes, além de outras vantagens

Motos elétricas para as 50 primeiras cotas e sorteio de 5 caminhões

Os clientes que adquiriram as 50 primeiras cotas do Plano, 

nos créditos acima de R$ 524 mil, ganharam uma moto 

elétrica de presente - essas cotas se esgotaram em 48 

horas, um grande sucesso. Além disso, a marca ainda 

sorteará 5 caminhões entre os participantes em maio de 

2022: são dois modelos Accelo, um Atego, um Axor e um 

Novo Actros. Esse é o maior número de caminhões 

sorteados pela marca apenas em um plano de consórcio, 

ampliando as chances do cliente de ganhar um veículo 

além do extrapesado que está financiando.

O Consórcio Mercedes-Benz traz ainda uma promoção 

exclusiva com condições especiais: 30% de redução no valor 

das 5 primeiras parcelas ou 50% de redução nas 3 primeiras.

Consórcio Mercedes-Benz patrocina temporada 2021 da Copa Truck

A Copa Truck é o esporte preferido dos apaixonados por caminhões e o Consórcio Mercedes-Benz decidiu abraçar a iniciativa este 

ano. Na temporada 2021 da competição, a empresa patrocina o evento e também a equipe AM Motorsport, com três pilotos. 

Foto: Rodrigo Ruiz 
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Quando um veículo comercial passa por algum acidente, a 

agilidade e a qualidade no reparo são fundamentais para 

promover um rápido retorno às at iv idades.  As 

concessionárias da Rede Mercedes-Benz têm uma parceria 

com 11 seguradoras do país para atender esses casos, por 

meio do Programa Gerenciamento de Acidentes.

“É uma iniciativa excelente para todos os envolvidos: o 

cliente recebe atendimento confiável dentro da Rede e os 

concessionários ganham volume de reparos realizados na 

oficina”, explica Luiz Parra, gerente de peças e serviços do 

Grupo Mallon. 

Parra conta que todos esses serviços utilizam peças 

genuínas. “Os clientes ganham a segurança de serem 

atendidos por uma equipe treinada pela marca, com uso 

das melhores peças disponíveis”, explica o gerente. 

Quando as seguradoras parceiras recebem um sinistro, elas 

indicam opções para o cliente, incluindo as concessionárias 

Mercedes-Benz cadastradas. Por isso, as concessionárias 

Mecasul apostam num forte relacionamento com essas 

empresas e também no contato direto com os clientes. 

“Estamos sempre em contato com os peritos e corretores, 

colocando nossos serviços à disposição. Cerca de 80% das 

vezes em que vamos até o cliente, conseguimos trazer o 

serviço para nossa oficina”, conta Luís Eduardo Machado, 

gerente de serviços da Mecasul de Caxias do Sul (RS) e de 

Garibaldi (RS).

“Como os casos do Programa de Gerenciamento de 

Acidentes passam pela fábrica, as peças necessárias 

chegam com bastante agilidade”, destaca Luís Eduardo. 

Ele também conta que todos os veículos atendidos pelo 

programa passam por uma avaliação geral na oficina e são 

oferecidos outros serviços de manutenção necessários, 

aproveitando o tempo de parada. 

O Programa Gerenciamento de Acidentes existe desde 

2008 e contempla caminhões e ônibus.

Programa de Gerenciamento de Acidentes:
mais agilidade, qualidade e atendimentos

para caminhões e ônibus 
Rede de Concessionários têm parceria com 11 seguradoras nacionais

para receber casos de sinistro

depoisantes

Mallon

Mecasul



No dia 12 de abril, entrou em vigor a Lei 14.071, que altera o 

Código de Trânsito Brasileiro (CTB). O documento apresenta 

uma série de novidades, especialmente em relação à CNH, 

infrações e suspensão. A seguir, confira as principais mudanças:

Maior prazo de validade para renovação da CNH

Agora condutores com menos de 50 anos têm CNH com 

validade de 10 anos. O documento tem validade de 5 anos 

para pessoas entre 50 e 70 anos. Acima dessa idade, a 

validade é de 3 anos. 

Aumento do limite de pontos para suspensão da carteira

Pela nova lei, o condutor pode perder o direito de dirigir 

quando atingir mais pontos do que o previsto anteriormente. 

Contudo, esse valor dependerá do histórico de infrações no 

período de 1 ano:

• Suspensão com 20 pontos, em caso de duas ou mais 

infrações gravíssimas.

• 30 pontos, com uma infração gravíssima.

• 40 pontos, sem nenhuma infração gravíssima.

Já para os motoristas profissionais, a regra é de suspensão ao 

atingir 40 pontos, independentemente do número de infrações. 

Validade do exame toxicológico

O exame toxicológico continua obrigatório para obtenção 

ou renovação da CNH das categorias C, D e E, e tem 

validade de 2 anos e 6 meses para condutores com menos 

de 70 anos. Quem for pego dirigindo sem comprovação do 
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resultado negativo do teste receberá infração gravíssima, 

com penalidade de multa de R$ 1.467,35 e suspensão do 

direito de dirigir por três meses.

Farol baixo

Anteriormente, era obrigatório usar farol baixo em qualquer 

rodovia. Agora, os veículos que não tiverem luzes de 

rodagem diurna deverão manter os faróis acesos somente 

em rodovias de pista simples situadas fora do perímetro 

urbano. Passa a ser obrigatório acender as luzes em túneis 

e em casos de neblina ou cerração. 

Advertência para infrações leves e médias

Com a nova lei, uma advertência (e não uma multa) será 

apresentada em casos de natureza leve ou média, caso o 

condutor não tenha cometido nenhuma outra infração nos 

últimos 12 meses.

Prazo para recorrer à multa

O prazo para iniciar uma defesa contra infrações de trânsito 

passa a ser de 30 dias.

Recall

O licenciamento anual de veículos só poderá ser realizado 

mediante a comprovação do atendimento a eventual recall 

do veículo feito pelo fabricante.

Para conhecer todas as mudanças no Código de Trânsito, 

busque a Lei nº 14.071, de 13 de outubro de 2020. 
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que deve ser resgatado dentro da área exclusiva de benefícios do 

usuário, no site do Mercedes Club (www.mercedesclub.com.br). 

Para encontrar a unidade do Laboratório Sodré mais próxima, 

basta acessar www.sodretox.com.br. Vale lembrar que o Código 

de Trânsito Brasileiro exige exame toxicológico periódico para 

motoristas com CNH das categorias C, D e E.

No universo de veículos comerciais, também é possível 

colaborar oferecendo treinamentos de condução segura a 

motoristas e apoiando espaços de atendimento e descanso 

para motoristas, entre outras iniciativas. 

Clientes cadastrados no Mercedes Club 
recebem desconto para exame toxicológico

Campanha Maio Amarelo aborda 
necessidade de segurança no trânsito - e

é válida o ano todo  

Agora os membros do Mercedes Club têm mais uma 

vantagem: desconto de 10% para a realização de exame 

toxicológico. A novidade é válida para os testes realizados 

nas unidades do Laboratório Sodré, parceiro da marca e 

presente em mais de 2 mil pontos pelo Brasil. Com isso, o 

preço usual de R$ 150,00 cai para R$ 135,00. 

Os clientes cadastrados no programa de fidelidade 

conseguem esse desconto utilizando um “vale-exame”, 

Criada em 2014, a campanha Maio Amarelo nasceu com o 

objetivo de promover um debate sobre medidas para 

melhorar a segurança no trânsito. Este ano, a comunicação 

central das ações está na mensagem: “No trânsito, sua 

responsabilidade salva vidas".

Apesar de centralizar ações no mês de maio, a campanha é 

válida por todo o ano. Afinal, ainda é grande o número de 

mortes registradas no trânsito brasileiro. Em 2019, foram 

mais de 31 mil vidas perdidas. 

Como contribuir

A segurança no trânsito requer a união de toda a sociedade, 

pois são os pequenos gestos diários que muitas vezes 

salvam vidas, como utilizar cinto de segurança, não beber e 

dirigir, atravessar na faixa de pedestres, não usar o celular 

ao volante, enfim, obedecer às normas de trânsito. 
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Clientes da Mercedes-Benz têm à disposição um amplo 

portfólio de produtos e serviços – e cabe às equipes dos 

concessionários indicar e repassar todas essas informações 

aos clientes. Para auxiliar os colaboradores a conhecer a 

fundo cada uma dessas soluções, a Arapiraca Diesel e a 

Alagoas Diesel iniciaram um trabalho mensal. 

Vendedores de veículos, assistentes e supervisores de 

vendas são divididos em duplas e recebem um tema para 

ser estudado. Cada dupla tem 10 dias para se preparar e 

criar uma apresentação aos demais. 

“Criamos um roteiro para essa apresentação e pontos para 

O concessionário Divena de Diadema (SP) registrou o 

momento de entrega de uma van Sprinter 416 ao 

cl iente João Batista de Ol iveira. Na imagem, a 

consultora de vendas Ana Gabriela formaliza a entrega 

oficial ao empresário. 

avaliar, como conceito, benefícios, processo para 

aquisição, ativação e uso, documentações envolvidas na 

contratação e investimento do cliente. O objetivo é 

c o n h e c e r  m e l h o r  o s  p r o d u t o s ,  a p r i m o r a r  a 

argumentação de vendas, nivelar conhecimento e, com 

isso, prepará-los para de forma mais  estratégica a 

oferta desses serviços”, detalha Izaura Jatobá, diretora 

das concessionárias. 

Após as apresentações, o grupo também faz um teste para 

reforçar as informações recebidas. O trabalho mais recente 

foi realizado em 8 de junho e abordou Plano de 

Manutenção, Fleetboard e Mercedes-Benz Uptime. 

ARAPIRACA e ALAGOAS DIESEL promovem
dinâmica para treinar equipe interna

DIVENA registra
entrega de Sprinter 



A Paraná Diesel, de Campo Mourão (PR), promoveu uma 

ação em apoio à campanha Maio Amarelo, que busca 

conscientizar a população acerca da segurança no trânsito. 

No dia 22 de maio, a revenda esteve presente no Posto da 

Polícia Militar Rodoviária Estadual de Peabiru (PR) e 

abordou 500 veículos. Os motoristas receberam panfletos 

com dicas para prevenção de acidentes e para cuidados 

com o veículo, além de um porta-lixo. 

A Aoki de Marília (SP) entregou mais um Novo Actros, modelo 

2651, ao cliente Luiz Renato Fernando Angelo, proprietário 

da LV Guerreiro, da cidade de Herculândia (SP). A empresa 

atua há mais de 7 anos no transporte de grãos e, no período 

de dois meses, investiu em quatro unidades do Novo Actros. 

Na foto, foi registrada a entrega do segundo caminhão desse 

lote, equipado com MirrorCam, com a presença de Ayrton Junior 

(gerente de vendas da Aoki), Marcio Nalon (consultor de vendas 

da Aoki) e o cliente Luiz Renato, acompanhado dos filhos. 
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PARANÁ DIESEL
abraça campanha
Maio Amarelo

AOKI celebra entrega
de mais um Novo Actros
ao cliente LV GUERREIRO




