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A Revista Ferramental é distribuída gratuitamente em 
todo Brasil, bimentralmente. É destinada à divulgação 
da tecnologia de ferramentais, seus processos, produtos 
e serviços para os profissionais das indústrias de 
ferramentais e seus fornecedores: ferramentais, 
modelações, empresas de design, projetos, prototipagem, 
modelagem, softwares industriais e administrativos, 
matérias-primas, acessórios e periféricos, máquinas 
ferramenta, ferramentas de corte, óleos e lubrificantes, 
prestadores de serviços e indústrias compradoras e 
usuárias de ferramentais, dispositivos e protótipos: 
transformadoras do setor plástico e da fundiçao, 
automobilísticas, autopeças, usinagem, máquinas, 
implementos agrícolas, transporte, elétricas, 
eletroeletrônicas, comunicações, alimentícias, bebidas, 
hospitalares, farmacêuticas, químicas, cosméticos, 
limpeza, brinquedos, calçados, vestuário, construção 
civil, moveleiras, eletrodomésticos e informática, entre 
outras usuárias de ferramentais dos mais diversos 
segmentos e processos industriais. A Ferramental 
tem como pressuposto fundamental que todas as 
informações nela contidas provêm de fontes fidedignas, 
portanto, recebidas em boa fé. Logo, não pode ser 
responsabilizada pela veracidade e legitimidade de tais 
informações. Quando da aceitação para a publicação, o 
autor concorda em conceder, transferir e ceder à editora 
todos os direitos exclusivos para publicar a obra durante 
a vigência dos direitos autorais. Em especial, a editora 
terá plena autoridade e poderes para reproduzir a obra 
para fins comerciais em cópias de qualquer formato e/
ou armazenar a obra em bancos de dados eletrônicos 
de acesso público. As opiniões dos artigos assinados não 
são necessariamente as mesmas da revista Ferramental. 
A reprodução de matérias é permitida, desde que citada 
a fonte. Tiragem: 4.000 exemplares.

O envio da revista é gratuito às empresas e profissionais 
qualificados das indústrias de ferramentais, seus 
fornecedores, compradores e usuários finais. Qualifique 
sua empresa no www.revistaferramental.com.br
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Estamos na 80ª edição da Ferra-
mental. Comemoramos diversos 
avanços, crescimento pessoal e 

profissional e principalmente, o sen-
timento de realização por contribuir 
tão ativamente com um setor pri-
mordial para o desenvolvimento do 
Brasil. As ações apoiadas ou desen-
volvidas pela Ferramental têm sido 
sempre objetivando a profissionali-
zação e perpetuação das ferramenta-
rias, coordenando sistematicamente 
informações sobre os mais diversos 
temas inerentes a uma boa gestão 
empresarial e um intenso conteúdo 
técnico. Ancorada em sua publicação 
impressa e, muito recentemente, di-
gital, já contamos com mais de 15.000 
visitas mensais em nossa página 
eletrônica, certamente um feito me-
recedor de respeito. Sinais de bons 
ventos. E, nossos planos são, ainda, 
muito ambiciosos. Novas propostas 
e surpresas surgirão nos próximos 
capítulos.

Obrigado caro leitor! Agradecido 
caro parceiro!

Para contribuir ainda um pou-
co mais, deixem-me tecer algumas 
reflexões. A palavra “ser” tem muitos 
significados. Não como verbo, mas 
como substantivo, define todo ente 
vivo e animado; criatura; homem; ou 
indivíduo. Na forma verbal signifi-
ca estar, ficar, tornar-se. O adjetivo 
“humano” direciona para duas possi-
bilidades: o ente que possui cérebro 
altamente desenvolvido e possui 
habilidades superiores a outras espé-
cies; ou o bondoso. 

Assim, definir o que designa a 
palavra composta ser humano como 

SER HUMANO OU
SER EXEMPLO?

POR CHRISTIAN DIHLMANN, EDITOR
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substantivo é extremamente simples, 
pois remete ao ente vivo com deter-
minado nível de inteligência inata. 
Entretanto, na versão verbal é um 
tanto quanto complexo e arriscado. 
Como destaca Jana Meneghel, ser 
humano vai muito além de cérebro. 
É, na verdade, a combinação do pen-
samento com o coração. É o trabalho 
em equipe entre raciocínio e emoção.

Certo, muita confusão na minha 
cabeça... Fato é que, coloquialmente, 
se utiliza a palavra Ser Humano para 
caracterizar uma pessoa que tem 
bom coração, cordialidade e simpa-
tia. 

Entretanto, nem sempre estas 
características são suficientes para 
conduzir um personagem a servir 
de modelo, referência, exemplo para 
uma sociedade justa, reta e correta, 
desejada em sua essência por todo 
cidadão de boa índole. 

A palavra exemplo é traduzida 
como tudo o que pode ou deve ser 
imitado, ou ainda, o fato do qual se 
pode tirar proveito, uma lição. Não 
obstante haver ainda um significado 
mais genérico de lição, abocanhan-
do o bom e o mau aprendizado, vou 
me ater apenas ao lado positivo da 
análise. 

E pretendo aqui sugerir como 
entendo deva ser o líder que busca-

EDITORIAL

mos para nossas instituições, sejam 
elas públicas ou privadas, grandes 
ou pequenas, locais ou multinacio-
nais, produtivas ou comerciais. Como 
seres membros de uma comunidade, 
perseguimos bons exemplos que nos 
servem de referência, uma verdadei-
ra “estrela guia”. 

Precisamos, pois, de pessoas iliba-
das, fraternas, coerentes, inteligentes, 
honestas e equilibradas. Não neces-
sariamente sempre corteses e gentis. 
Às vezes, rigorosas e exigentes. Mas 
com um fundamental e necessário 
equilíbrio entre estas virtudes. 

Assim devemos ser em nosso lar, 
em nossa comunidade, em nossa 
empresa e no País. Nessa condição, 
terei o maior prazer em responder a 
pergunta: diga-me com quem andas e 
te direi quem és.

Não há como obter resultados 
positivos para o indivíduo, para a 
sociedade e para a nação sem a pre-
sença maciça de bons seres humanos 
e seres exemplos. 

O jogo começou. Que tal tornar-se 
um ser-humano exemplar?
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SETOR DE MOLDES PREVÊ 
CRESCIMENTO EM 2019

Após quatro anos consecutivos de re-
tração, a indústria brasileira de moldes 
e matrizes espera, enfim, crescer em 
2019, afirma Christian Dihlmann, presi-
dente da ABINFER - Associação Brasi-
leira da Indústria de Ferramentais, em 
entrevista ao site usinagem Brasil.

De acordo com Dihlmann, o próxi-
mo ano deve ser positivo para o setor, 
pois existem vários projetos de montado-
ras - que respondem por cerca de 70% da 
demanda por moldes no País - previstos 
para ter início em 2019. “De uma coisa eu 
tenho certeza, vão entrar projetos novos 
no próximo ano”, acrescenta.

Só a Fiat tem 15 projetos novos de 
veículos para entrar em produção em 
cinco anos, ou seja, três por ano. “É um 
volume respeitável. E estamos falando 
de apenas uma montadora. Todas as 
demais têm novos projetos”.

Mas aí vem outra questão: esses 
moldes serão feitos no Brasil? Com o 
fim do Inovar Auto e o Rota 2030 ainda 
em fase de regulamentação, as monta-
doras podem importar todos os moldes, 
mas Dihlmann acredita que uma parte 
será feita no Brasil. “Estamos articulan-
do, através da ABINFER, com o governo 
federal e governos estaduais para que 
pelo menos uma parte fique no Brasil. 
Estamos trabalhando num projeto de 
ICMS no Estado de São Paulo e já temos 
um decreto publicado em Minas Gerais 
de aproveitamento dos creditos retidos 

do ICMS das montadoras”, informa.
Capacidade Produtiva - O dirigente 

empresarial lembra, porém, que se todas 
as montadoras decidissem hoje comprar 
moldes no Brasil a indústria local não 
teria capacidade para atender. “Creio 
que só teríamos capacidade para atender 
30% da demanda”, diz, explicando que 
nos últimos seis anos o setor encolheu 
em média de 4 a 5% por ano, com o 
fechamento de empresas. “Joinville, que 
já chegou a ter 450 ferramentarias, hoje 
não tem mais do que 350”.

A indústria brasileira de moldes que 
chegou a ser exportadora no final do 
século, atualmente responde por ape-
nas 50% da demanda nacional. “Com 
exceção de algumas ilhas de excelência, 
com empresas muito bem equipadas, 
a maioria das empresas são de peque-
no porte, pouco produtivas e muitas 
delas endividadas”, avalia Dihlmann. 
“Nos últimos anos caiu o número de 
ferramentarias, caiu o número de horas 
disponíveis e também a qualidade e 
a produtividade, pois a maioria das 
empresas não tem capacidade para 
investir na modernização do parque 
fabril, em novos equipamentos”.

De acordo com Dihlmann, o setor de 
moldes e matrizes é hoje composto por 
cerca de 2 mil ferramentarias (existem 
ainda cerca de 3.500 ferramentarias ca-
tivas). A maior parte delas - cerca de 1 
mil - estão localizadas no Estado de São 
Paulo. Santa Catarina conta com outras 
400 e Rio Grande do Sul com mais 350. 

As demais estão instaladas no Paraná, 
Minas Gerais, Rio de Janeiro, Pernam-
buco e Ceará. O maior adensamento 
por município está em Joinville, com 
suas 350 ferramentarias.

Fonte: Usinagem Brasil 

EXPOMAFE 2019 JÁ ESTÁ COM 
80% DA ÁREA OCUPADA

Sete meses antes de sua realização, a 
Expomafe 2019 - Feira Internacional 
de Máquinas-Ferramenta e Automação 
Industrial já está com sua área de expo-
sição praticamente ocupada. 

Mais de 400 empresas nacionais e 
internacionais já confirmaram presen-
ça, com estandes que representam em 
torno de 80% da área total de exposição.

Na avaliação de Liliane Bortolu-
ci, diretora da Informa Exhibitions, 
promotora e organizadora do evento, a 
elevada taxa de ocupação comprova o 
quanto a Expomafe se tornou relevante 
para a indústria metal-mecânica já em 
sua segunda edição.

“A primeira edição, em 2017, acon-
teceu em um momento importante de 
renovação do parque fabril. Empresários 
que perceberam a necessidade de atuali-
zar suas linhas para atender a retomada 
do consumo encontraram tudo do que 
precisavam na feira, com oportunidade 
de conhecer as novidades e negociar com 
as melhores marcas”, lembra.

Para a diretora, na nova edição 
não será diferente. A manutenção do 

NOVIDADES E
ACONTECIMENTOS
DA INDÚSTRIA

EXPRESSAS

1
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o passo inicial do programa não foi 
casual. Por compreender uma área do 
conhecimento classificada como trans-
versal, isto é, que pode ser relacionada 
com várias outras, a nanotecnologia é, se-
gundo o plano, a mais decisiva para gerar 
um ciclo acelerado de desenvolvimento.

O documento coloca como o princi-
pal desafio fortalecer o que chama de 
um “ecossistema de nanotecnologia”, 
em que centros de pesquisa, labora-
tórios e programas nacionais possam 
prover soluções para empresas e agen-
tes com vista a aplicar essas inovações 
no mercado em diversas atividades 
econômicas.

“O Brasil não está bem nos rankings 
de inovação. Precisa evoluir mais, e 
a nanotecnologia é um caminho para 
isto”, disse o secretário de Desenvolvi-
mento Tecnológico e Inovação do minis-
tério, Maximiliano Martinhão.

Para Martinhão, os maiores obstácu-
los para o desenvolvimento da nanotec-
nologia no País são a falta de integração 
entre centros de pesquisa e o setor 
privado, o financiamento limitado para 
pesquisa, a dificuldade de comercializa-
ção de nanoprodutos, o pouco fomento 
específico para essas soluções tecnoló-
gicas e o baixo suporte a ecossistemas e 
redes regionais.

Além das estratégias de aplicação, o 
plano define ainda as áreas que deve-
rão receber mais investimentos em ino-
vação nanotecnológica: saúde e meio 
ambiente; defesa e segurança pública; 
energia e mobilidade; agricultura; des-
coberta inteligente de novos materiais; 
e mapeamento geológico marinho.

ABIMEI SE SURPREENDE COM 
FIM DO EX-TARIFÁRIO PARA 

MÁQUINAS DE CORTE A LASER
Há cerca de um mês, a Camex - Câmara 
de Comércio Exterior publicou reso-
lução que retira as máquinas de corte 
a laser da condição de ex-tarifário, 
estabelecendo a alíquota de 14% para a 
importação destes produtos. A medida 
causou surpresa entre os associados da 
Abimei - Associação Brasileira dos Im-
portadores de Máquinas e Equipamen-
tos Industriais, que divulgou o seguinte 
comunicado:

“A indústria brasileira recebeu mais 
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EXPRESSAS

crescimento econômico, a variedade de 
segmentos representados da feira e as 
inovações tecnológicas apresentadas 
em primeira mão pelas grandes marcas 
presentes vão criar um ambiente de 
negócios propício para a expansão e 
atualização industrial dos mais diversos 
setores da economia.

Entre as empresas que já confir-
maram a presença na Expomafe 2019 
estão: ABB, Abicor, Balluff, Bener, Beta, 
Blum Novotest, Calfran, CIMHSA, Cosa, 
Erzinger, Esab, Eurostec, Fanuc, Flow, 
Fronius, Gardner, Glory Laser, Grob, 
Gühring do Brasil, Haimer, Heller, He-
xagon, Index, Ingersoll, Kaeser, Kuka, 
Lamina, Liebherr, Makino, Mazak, 
MCC Machinery, Metal Work, Mitsu-
bishi, Mitutoyo, Murata, Okuma, OSG, 
Panmachine, Prensas Jundiaí, Prensas 
Schuler, Puma, Renishaw, Rhodius, Rod 
Car, Romi, Schioppa, Schunk Intec, SEW, 
Simco, SKA, Starrett, Staubli, Sumito-
mo-SHMB, Topsolid, Toyoda, Tramontina, 
Trumpf, Unic Brasil, Universal Robots, Vi-
tor Buono, VPS Máquinas, Welle e Zeiss.

55 mil visitantes - Os organizado-
res estimam a visita de mais de 55 mil 
profissionais, das áreas de engenharia, 
industrial, manutenção, produção, qua-

lidade e manufatura, além do grande 
número de instrutores e alunos de ins-
tituições de ensino técnico que compa-
recem ao evento para conhecer as mais 
modernas inovações industriais.

Para garantir esse volume de visi-
tantes, a Expomafe 2019 está intensi-
ficando o trabalho de divulgação por 
meio de ações estratégicas tanto no 
Brasil como no exterior. Só em setem-
bro, a feira brasileira marcou presença 
em dois importantes eventos interna-
cionais da indústria metal-mecânica: 
a IMTS - Intenational Manufacturing 
Technology Show (dias 10 a 15), nos 
Estados Unidos, e a FIB - Feira Interna-
cional de Bogotá (24 a 28), na Colômbia. 
O objetivo é atrair compradores de pelo 
menos 30 países.

EXPOMAFE 2019 - Feira Internacional 
de Máquinas-Ferramenta e Automação 
Industrial
Data: 7 a 11 de maio de 2019, das 10h às 
19h (dia 11, das 9h às 17h)
Local: São Paulo Expo Exhibition & 
Convention Center
Iniciativa: Abimaq - Associação 
Brasileira da Indústria de Máquinas
Promoção e organização: Informa 
Exhibitions
Mais informações: expomafe.com.br

 
GOVERNO LANÇA PLANO 
DE DESENVOLVIMENTO DA 

NANOTECNOLOGIA
O Ministério da Ciência e Tecnologia, 
Inovações e Comunicações lançou na 
terça-feira, 2, em Brasília, o Plano de 
Ação de Tecnologias Convergentes e Ha-
bilitadoras, cujo objetivo é impulsionar 
a pesquisa e a aplicação de inovações 
como fotônica, manufatura avançada e 
nanomateriais, dentre outras.

O plano foi construído a partir da 
Estratégia Nacional de Ciência, Tecno-
logia e Inovação (Encti) e tem prazo de 
execução até 2022. As primeiras ações 
serão voltadas para a área de nano-
tecnologia, que abrange tanto micros-
substâncias orgânicas quanto metais, 
cerâmicas e outros tipos de materiais. 
O objetivo do plano é estabelecer uma 
política de Estado que torne o Brasil 
uma referência neste setor.

A escolha da nanotecnologia como 

3

4
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um forte golpe no que diz respeito à 
competitividade: uma resolução 63, 
publicada no dia 10 de setembro pela 
CAMEX, que julgamos ser absurda e 
prejudicial às indústrias do mercado 
interno brasileiro. O órgão responsá-
vel por regular o comércio exterior 
do Brasil aplicou, com uma canetada, 
uma alíquota de imposto de 14% sobre 
a importação de máquinas de corte a la-
ser, retirando a isenção que este tipo de 
máquina possuía por não ter produção 
similar no mercado interno.

A medida pegou de surpresa todas as 
empresas que fabricam em outros países 
e trazem esse tipo de tecnologia ao Brasil, 

especialmente porque não existe, na 
prática, tecnologia similar produzida no 
País. A única empresa que supostamente 
fabrica essas máquinas é, na realidade, 
uma empresa de pequeno porte que 
apenas agrega poucos componentes pro-
duzidos por terceiros e importa todos os 
equipamentos da tecnologia de geração 
do laser (que têm patente registrada 
por outra empresa em outro país). Além 
disso, as poucas unidades que foram 
colocadas no mercado ainda não passa-
ram sequer por aprovação técnica dos 
usuários deste tipo de equipamento.

Trata-se de um retrocesso completo 
e absoluto. No momento em que o Brasil 
deveria estar promovendo uma abertura 
comercial, medidas como essa mostram 
como alguns poucos elementos do setor 
de fabricação de máquinas do mercado 
interno querem fechar os olhos ao mer-

cado externo. Fechar os olhos, aliás, para 
todas as tendências de abertura de mer-
cado do mundo desenvolvido. Esses ele-
mentos preferem criar uma proteção de 
mercado absurda para tentar viabilizar 
a montagem de máquinas ultrapassadas 
que não têm a menor chance de concor-
rer com a tecnologia de máquinas que 
já existem em grande número no Brasil, 
importadas com tecnologia de ponta de 
países europeus e asiáticos.

Com esta ação, os órgãos governa-
mentais dão aval à irresponsabilidade 
cometida por empresas que querem se 
beneficiar de proteções que existiam 
em grande número no passado e que 
não incentivam a pesquisa, o desenvol-
vimento ou a inovação. Demonstram, 
ainda, que aqui ainda existe uma visão 
completamente deturpada do que é o 
mundo globalizado, fazendo com que 
empresas estrangeiras fiquem cada vez 
mais avessas a formalizar qualquer tipo 
de parcerias com as companhias de um 
país onde não sentem estabilidade ou 
segurança jurídica e tributária.

Ressaltamos que o Brasil não tem a 
menor condição de oferecer à indústria 
a tecnologia de uma máquina de corte a 
laser que os importadores trazem para o 
País. A medida da CAMEX vai, portanto, 
apenas encarecer de 20% a 40%  toda a 
cadeia produtiva, especialmente em seto-
res como automobilístico, linha amarela 
e máquinas agrícolas. Qualquer indústria 
que utilize corte de chapas com esta 
tecnologia de laser vai sofrer com a nova 
resolução, e quem sofre as consequências 
finais, como sempre, são os usuários ou o 
povo que consome os produtos produzi-
dos no Brasil: ou pagarão mais por conta 
do aumento do custo das máquinas im-
portadas, ou terão produtos de qualidade 
comprometida pelas maquinas nacionais 
montadas com tecnologia ultrapassada.

A Abimei vai contestar essa medida 
com todos os recursos disponíveis, e con-
voca publicamente as empresas usuárias 
que queiram aderir e lutar por esta causa 
de um país mais competitivo, produtivo 
e forte”.

Fonte: Usinagem Brasil

TOYOTA INVESTE R$ 1 BILHÃO 
NO PAÍS E ABRE CAMINHO PARA 

O NOVO COROLLA
Montante será destinado para a moder-
nização da unidade de Indaiatuba (SP)
De uma forma discreta, a Toyota já está 
preparando o caminho para a aguardada 
nova geração do Corolla em nosso país.A 
montadora japonesa anunciou nesta 
semana que vai destinar R$ 1 bilhão para 
sua unidade de Indaiatuba (SP), que é a 
responsável pela produção do Corolla 
desde setembro de 1998.

Em seu comunicado para a imprensa, 
a Toyota explica que o maciço investi-
mento na fábrica paulista será usado no 
“aprimoramento, atualização e moderni-
zação de todos os processos na linha de 
montagem de Indaiatuba em um prazo 
de até 18 meses”. Ainda de acordo com a 
fabricante, o valor também será empre-
gado no “aperfeiçoamento de mão de 
obra por meio de atualizações técnicas, 
melhoria de ergonomia e treinamentos 
de toda sua força de trabalho”.

O alto investido é mais do que justi-
ficado já que a nova geração do Toyota 
Corolla é construída sobre a mais 
recente plataforma modular da marca, 
a TNGA (Toyota New Global Architec-
ture), o que certamente vai exigir um 
bom aprimoramento da unidade fabril 
inaugurada há 20 anos.

Modelo que lidera com folga o 
segmento de sedãs médios no Brasil, o 
Corolla deverá estrear sua 12ª geração 
em 2020 por aqui. A Toyota explica que 
o investimento de R$ 1 bilhão será gasto 
ao longo de 18 meses contados a partir 
de agora, portanto a renovação do sedã 
deverá ser lançada no Brasil logo depois.

Apesar da reputação que lhe garante 
ótimos números de vendas, a concor-
rência já se mexeu e hoje o Corolla fica 
devendo em termos de conteúdo e tecno-
logia embarcada para modelos como os 
novos Honda Civic e Volkswagen Jetta, 
por exemplo. Em sua próxima geração, 
é bem possível que o Corolla ganhe por 
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aqui uma versão híbrida flex, conjunto 
que já é testado no Prius atualmente.

Fonte: Autoo

MERCADO INTERNO AQUECIDO 
SUSTENTA ALTA DA PRODUÇÃO

O avanço das vendas domésticas acima 
do esperado deve salvar a alta da produ-
ção de veículos este ano, compensando 
quase que todo o impacto da redução nas 
exportações para a Argentina, que derru-
baram as previsões de novo recorde de 
negócios externos. 

Ainda assim, a retração dos em-

barques deve custar quase um ponto 
porcentual de redução na expectativa 
de crescimento do ritmo das fábricas em 
2018. A Anfavea, associação dos fabrican-
tes instalados no Brasil, cortou levemente 
de 11,9% para 11,1% sua estimativa de 
expansão na comparação com o volume 
produzido em 2017. Em novas projeções 
divulgadas na quinta-feira, 4, a entidade 
calcula que no ano todo serão fabrica-
das 3 milhões de unidades, somando 
automóveis, comerciais leves, caminhões 
e ônibus. 

O maior corte na projeção de cresci-
mento, de um ponto porcentual redondo, 
foi para a produção de veículos leves, que 
caiu de 12% para 11%, com a previsão 
de produzir 2,88 milhões de automóveis 
e comerciais leves no País este ano. Para 
caminhões e ônibus, graças ao aqueci-

mento do mercado interno muito maior 
do que era esperado, a Anfavea revisou 
para cima sua previsão de expansão, de 
11,3% para 15,7%, com estimativa que 
sejam produzidos 120 mil caminhões e 
chassis de ônibus em 2018. 

Janeiro a Setembro
No acumulado de nove meses do ano, 

a produção de veículos nos País soma 
quase 2,2 milhões de unidades, em alta 
de 10,5% sobre o mesmo período do ano 
passado. O número isolado de setembro, 
com 223,1 mil veículos produzidos, sig-
nificou expressiva queda de 23,5% sobre 
agosto e retração de 6,3% na comparação 

com igual mês de 2017. 
Segundo Antonio Megale, presidente 

da Anfavea, o recuo brusco verificado en-
tre um mês e outro é explicado por dois 
fatores: o primeiro é que setembro teve 
quatro dias úteis a menos que agosto, o 
que impacta diretamente no total produ-
zido, mas também é resultado da forte 
queda das exportações. Ainda assim, 
Megale sustenta que as 223 mil unidades 
fabricadas, com média de 12,8 mil por 
dia útil, “é um bom resultado, não é um 
número baixo”, diz. 

“Infelizmente vendas internas e 
exportações não convergiram juntas para 
o campo positivo este ano. Os fabricantes 
estão ajustando suas linhas para a nova 
realidade de queda nas vendas externas, 
com instrumentos de flexibilização como 
concessão de férias coletivas. Mas feliz-

mente o mercado interno cresceu mais e 
não vemos risco de redução do nível de 
emprego”, avalia Megale.

De fato, mesmo com a redução do 
ritmo em algumas das linhas, o nível de 
empregos do setor permaneceu estável 
entre agosto e setembro, com 132,5 mil 
empregados, número 3,6% acima do 
verificado no mesmo mês do ano passa-
do. Segundo Megale, não existem mais 
funcionários de fabricantes de veículos 
trabalhando em regime de PSE (Progra-
ma de Proteção ao Emprego), com redu-
ção de jornada e salários, e no momento 
827 pessoas estão em layoff, afastamento 
com suspensão temporária do contrato 
por até cinco meses – no fim de 2017 as 
fábricas reportavam mais de mil traba-
lhadores afastados e mais de 2 mil em 
PSE e esse número somado chegou a 38 
mil em março de 2016. 

Fonte: Automotive Bussiness

ISCAR REALIZA SEMINÁRIO 
LOGIQ NOS ESTADOS DE SC E RS

No mês de Setembro a Iscar realizou 
nas cidades de Joinville/SC, Caxias do 
Sul/RS e Canoas/SC o Seminário Logiq 
Iscar Chess Lines, ao todo participa-
ram aproximadamente 400 pessoas, 
entre eles clientes e parceiros. Foram 
apresentados os lançamentos das 
linhas de Torneamento, Corte e Canal, 
Furação e Torneamento.

Entre os lançamentos temos na 
linha de Torneamento o Logiq4Turn, 
inserto de dois lados e com 4 ares-
tas de Corte Positivas que veio para 
substituir insertos com 2 arestas. Sua 
forma de rabo de andorinha se encai-
xa em um alojamento especialmente 
projetado para permitir melhor posi-
cionamento e estabilidade do inserto, 
de forma a aumentar a sua vida útil.

Destaca-se entre os bedames o 
Logiq5Grip com adaptadores Econô-
micos Pentagonais de 5 alojamentos 
para Canal e Corte até 45mm de 
diâmetro combinado com insertos da 
linha Tang-Grip de 2mm e 3mm que 
proporcionam uma vida útil estendida 
e alta robustez.

10  //   REVISTAFERRAMENTAL.COM.BR   //  NOV / DEZ 2018  

EXPRESSAS



SET / OUT 2018   //   REVISTAFERRAMENTAL.COM.BR   //   11

EXPRESSAS

Na linha de furação o principal 
lançamento é a Logiq3Cham, broca 
intercambiável de três cortes com um 
design de alojamento exclu-
sivo, garantindo precisão e 
elevado nível de repetibili-
dade. A geometria da cabeça 
de furação autocentrante ga-
rante um processo de furação 
estável mesmo quando sujeito 
a corte interrompido entre 
outras condições adversas de 
usinagem.

As forças de corte são 
igualmente divididas entre as 
3 arestas de corte da cabeça 
de furação trazem maior per-
formance a ferramenta, e seu 
design inovador de 3 canais 
garantem um aumento de até 
50% de produtividade quando compa-
radas a brocas comuns de 2 canais.

Em fresamento temos o Logiq-

8Tang, inserto tangencial de custo 
competitivo com 8 arestas para fresa-
mento de rebaixos à 90º. O posiciona-

mento firme do inserto devido a sua 
forma de rabo de andorinha, garante 
alto avanço e durabilidade na usina-
gem sob condições extremas. A mon-

tagem tangencial do inserto reduz as 
forças sobre o parafuso de fixação e 
elimina forças de cisalhamento.

E os lançamentos não se 
restringem aos insertos, pois 
com a forte influência da 
Indústria 4.0 a Iscar infor-
ma que a família de geren-
ciamento de inventário de 
ferramentas de corte Matrix 
cresceu, foram lançados no-
vos dispositivos com recursos 
de integração e transmissão 
de dados que elevam a pro-
dução para o nível de fabri-
ca inteligente. Durante os 
eventos os clientes puderam 
operar o sistema na prática, 
vivenciando a experiência do 

usuário Matrix.
A Iscar deixa o seu agradecimento a to-

dos os envolvidos na preparação e realiza-
ção dos eventos. “Nós somos a Inovação!”.

5



ANÁLISE E 
DESENVOLVIMENTO 
DE SOFTWARE 
GERENCIADOR 
DE PROGRAMAS 
CNC EM INDÚSTRIA 
METALÚRGICA

A partir de 1990 até hoje as máqui-
nas programáveis por comando 
numérico computadorizado pas-

saram a representar próximo a 100% 
da manufatura. Utilizando-se essas 
máquinas desde antes mesmo de existir 
softwares de desenhos auxiliados por 
computador. [1]

Grandes investimentos foram apli-
cados em modernos equipamentos para 
ganhar mercado. [2]

Devido ao rápido desenvolvimen-
to da tecnologia CNC, as empresas 
necessitam de programas sofisticados 
para melhorar o aproveitamento das 
máquinas. Com tudo, esses programas 
devem ser desenvolvidos de acordo 
com o avanço tecnológico das máquinas 

CNCs. Novas formas de programação 
estão sendo desenvolvidas e testadas no 
chão de fábrica.

A programação parametrizada 
mostrou-se uma ferramenta eficaz para 
criar ciclos de usinagem a serem imple-
mentados como recursos adicionais às 
funções de programação disponíveis no 
comando da máquina. [3]

Em uma fábrica de bombas hi-
dráulicas no sul do estado, existe um 
problema com a fabricação de uma 
determinada família de peças de carca-
ças de motores orbitais, trata-se de um 
processo automatizado por máquinas 
de controle numérico computadorizado 
no setor de centro de usinagem.

No processo anterior o tempo de 
setup, a fabricação e a correção das me-
didas das peças são muito demorados, 
pois cada peça possui um programa de-
terminado para fabricação da mesma.

Para diminuir esses tempos e os 

custos de fabricação das peças, optou-se 
pelo desenvolvimento de um sistema 
que fará o gerenciamento de todos os 
programas de cada peça, deixando a 
máquina mais flexível e fácil de tra-
balhar, visando também a redução do 
tempo de setup.

FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA
Esse capítulo apresenta uma série de tó-
picos referentes a máquinas ferramen-
tas controladas por comando numérico 
computadorizado e o funcionamento 
da programação envolvida para o seu 
trabalho, com foco em gerenciar vários 
programas de peças similares.

Também será abordado sobre a 
preparação das máquinas para fabricar 
as peças e um pouco sobre motores 
hidráulicos, que nesse caso será o tipo 
de peça a ser produzida com o software 
gerenciador de programas.

MÁQUINAS-FERRAMENTA CNC
A indústria tem procurado trabalhar de 
forma cada vez mais prática, buscando 
eficiência e economia no dia-a-dia, prin-
cipalmente no que se refere à usinagem 
dos materiais. [2]

As máquinas-ferramenta CNC foram 
inventadas para auxiliar as intensas 
produções exigidas pelo mercado, au-
menta cada vez mais a busca por quali-
dade e agilidade e as máquinas conven-
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Os profissionais que trabalham na 
área de manufatura, devem sempre 
buscar e aperfeiçoar os seus conheci-
mentos para reduzir cada vez mais esse 
tempo de parada programada.

“Atualmente os paradigmas da 
manufatura se alteraram significativa-
mente. Os lotes de peças são cada vez 
menores, o tempo de preparação das 
máquinas tende a zero [...]” [10]

O custo de setup é alto, os lotes produ-
zidos também são altos, que por consequ-
ência faz aumentar os estoques. [11]

Estoque de peças é dinheiro parado, 
então precisa-se otimizar ao máxi-
mo cada setup para que o tempo de 
resposta da produção seja mais rápido, 
diminuindo assim a necessidade de 
grandes estoques.

MOTORES HIDRÁULICOS
O motor é um atuador rotativo, o qual tem 
por função básica converter energia hi-
dráulica em energia mecânica rotativa. [12]

Dependendo do modelo, o motor 
tem maior aplicação em locais onde 
exigem alto torque e baixa rotação, 
motores redutores causam maior ruído 
e menor vida útil. Porém os redutores 
saem mais em conta que um motor 
hidráulico, então tudo depende do tipo 
de aplicação e quais são os recursos 
disponíveis para o mesmo.

Em essência, um motor hidráulico 
é simplesmente uma bomba hidráuli-
ca trabalhando ao contrário: em vez 
das peças mecânicas movimentarem 
o fluido, o fluido de alta pressão é que 
empurra as peças mecânicas, levando-
-as a se mover. [13]

A figura 2 representa um motor de 
baixa rotação e alto torque.

cionais já não acompanham tamanha 
produção. Devido a tamanha demanda 
de mercado, passou-se a desenvolver e 
aplicar um comando computadorizado 
nas máquinas convencionais.

Sua aplicação no controle de máqui-
nas-ferramenta permite a realização de 
tarefas repetitivas e de grande comple-
xidade cinemática. [4]

Com isso passamos a ter diversas 
aplicações em diferentes tipos de má-
quinas, tais como: tornos, fresadoras, 
retíficas, geradoras de engrenagem 
e entre outros tipos de máquinas, fazen-
do até a junção de algumas delas em 
uma só como representa a figura 1.

PROGRAMAÇÃO CNC
A linguagem de programação CNC cha-
mada de linguagem G é padronizada 
pelo sistema ISO (International System 
Organization) para facilitar a identifica-
ção em qualquer tipo de máquina.

A linguagem G foi adotada pelo 
sistema como um padrão a ser usado 
pelos fabricantes de comandos, com 
algumas normas rígidas, dando a eles 
liberdade para a criação de recursos 
próprios. [2]

O arquivo gerado também chamado 
de programa NC pode ser feito tanto na 
máquina quanto em um computador 
através de um bloco de notas, possibi-
litando que o programador desenvolva 
os programas mesmo longe da máquina 
ou com a máquina em operação.

O programa NC é responsável por 
informar, por meio de uma linguagem 
própria de programação e de coordenadas 

do plano cartesiano, a trajetória da ferra-
menta e os parâmetros de corte para que a 
máquina possa executar a usinagem. [3]

Os programas podem ser simples, 
apenas com os comandos básicos para 
o funcionamento da máquina e/ou po-
dem ser parametrizados, onde aplica-se 
estruturas de controle, operadores de 
comparação e lógicas booleanas para 
executar determinadas operações com 
mais rapidez e precisão.

Através do uso de variáveis, princi-
palmente junto com funções de cálculo 
e estruturas de controle, os programas 
de peça e os ciclos podem ser compos-
tos de modo extremamente flexível. [6]

PRODUÇÃO EM MÁQUINAS CNC
As máquinas CNC entraram no merca-
do com o intuito de reduzir o tempo de 
produção mantendo qualidade e repeti-
bilidade nas peças a serem produzidas. 
Durante a segunda guerra mundial 
a indústria bélica necessitava de alta 
produção para enviar armamento ao 
campo de batalha.

“[...] a Parsons patrocinou estudos e 
desenvolvimento do controle numérico, 
e assim planejaram e executaram as 
adaptações de controle numérico para 
uma máquina ferramenta convencional 
[...]” [7]

Desde então as diversas indústrias 
que utilizam as máquinas CNC, buscam 
cada vez mais a redução dos tempos 
de usinagem, visando lucros em pro-
dutividade, qualidade, repetibilidade e 
praticidade.

Reduzir tais tempos tornou-se, 
portanto, uma tarefa imposta pelas 
circunstâncias reinantes em qualquer 
indústria moderna. [8]

SETUP
Um fator muito importante durante o 
processo de fabricação é a preparação 
da máquina para executar o determina-
do trabalho. Esse tempo de preparação 
deve ser planejado e executado com 
agilidade, pois pode provocar enormes 
prejuízos anuais.

Assim sendo, processos que envol-
vam redução de setup e alocação destas 
ferramentas de forma que possam pro-
porcionar maior lucro se tornam cada 
vez mais necessários. [9]
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Figura 1 – Centro de Torneamento [5].

Figura 2 – Motor Hidráulico Orbital [14]



MATERIAIS E MÉTODOS
Primeiramente foram analisadas as 
peças e os desenhos de toda a família 
de carcaças de motores hidráulicos. 
São 5 séries diferentes de carcaças e 
cada uma delas possui 9 tamanhos; 
essas peças são identificadas através 
de um código de onze algarismos, onde 
é definido a série, o modelo de peça, o 
tamanho e se a peça for diferenciada a 
pedido de algum cliente ou outro mode-
lo muito similar com poucas alterações.

Com esses parâmetros começam 
a surgir as primeiras variáveis de 
gerenciamento, onde cada peça tem a 
sua programação específica através do 
código do desenho. Os dois primeiros 
números representarão a série da peça, 
os próximos três números represen-
tarão o modelo da peça, do sexto até 
o oitavo número será representado 
o comprimento da peça e por fim os 
últimos três representarão qualquer 
pequena alteração no modelo de peça 
produzida. Os algarismos estão repre-
sentados na figura 3.

    

Quando é alterado o comprimento 
de uma peça da mesma série, todas as 
outras medidas em um plano 2D serão 
mantidas; dessa forma o desenho segue 
com uma tabela de tamanhos e o seu 
respectivo código. Então, quando obtido 
o desenho para fabricação, do sexto ao 
oitavo algarismo não haverá código; os 
mesmos estarão na tabela de acordo 
com sua respectiva média.

As medidas são definidas de acordo 
com a necessidade do cliente, que é 
enviada através de um sistema para 
o PCP (Planejamento de Controle de 
Produção) e o mesmo enviará uma 
OP (Ordem de Produção) em forma de 
documento para o líder do setor, que 
por sua vez se encarregará de passar a 

sequência de trabalho para o operador. 
Nessa OP estará o código exato da peça 
a ser fabricada.

Visto isso, em modo antigo de pro-
gramação o operador procura no siste-
ma da máquina o programa desejado e 
carrega o mesmo na memória para ser 
executado. Esse programa terá todas 
as medidas específicas da determinada 
peça solicitada pelo cliente; tendo em 
vista que são 5 séries e cada uma possui 
aproximadamente 9 comprimentos 
diferentes, calcula-se que existam 45 
programas das respectivas peças, sendo 
todos programas com geometrias calcu-
ladas e definidas a partir do desenho da 
peça. Observe o fluxograma a seguir.

O operador tem o trabalho cauteloso 
de selecionar o programa exato e ter 
certeza que o mesmo não precisa de 
nenhuma atualização. A possibilidade 
de erros e o tempo de busca desses 
programas são muito elevados, isso 
consequentemente aumenta o custo do 
produto, então, para solucionar esse 
problema optou-se por um software 
que faça o gerenciamento de todos os 
programas.

Além do programa, também é visto 
qual o dispositivo de fixação que será 
utilizado para fabricar a determinada 
carcaça e quantas peças serão usinadas 
simultaneamente.

As entradas de dados que são ne-
cessárias para que esse gerenciamento 
aconteça são: código da peça, dispositi-
vo de fixação e a quantidade de peças 
que serão usinadas simultaneamente. 

A partir disso pode-se desenvolver as 
lógicas de programação que farão o 
direcionamento do programa para os 
seus determinados locais de acordo 
com a peça selecionada. O fluxograma 
abaixo demonstra como será o método 
de trabalho com o gerenciamento.

Nesse tipo de programação o pro-
gramador deve visar além das rotinas 
de usinagem a segurança da máquina. 

Se o operador digitar o código errado 
da peça por algum descuido ou falta 
de atenção, poderá haver uma colisão 
entre a ferramenta e a peça, possivel-
mente danificando vários componentes 
do equipamento.

Nesse caso uma série de conferên-
cias foram adotadas; além do operador 
ter que digitar o código completo do 
produto, ele deverá digitar os alga-
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Figura 3 – Código da Peça
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A partir dessa medida o programa-
dor pode criar uma lógica que compara 
o valor encontrado com o apalpador 
desde o seu ponto zero, com o valor da 
peça que será usinada e definir uma 
tolerância como margem de erro; se o 
valor estiver fora dessa janela, automa-
ticamente o programa bloqueia os pró-
ximos movimentos e o operador será 
forçado a corrigir o programa, mas, se o 
valor estiver dentro da janela de erro, a 
usinagem segue normalmente. A figura 
6 representa o apalpador.

Utilize o QR Code ao lado para 
acessar as referências biblio-
gráficas do artigo

rismos separadamente. Primeiro os 
dígitos respectivos a série, em seguida 
deve informar os algarismos da vasão 
(tamanho) e por último os últimos três 
números do código, que são conhecidos 
como conversão. A figura 4 segue como 
exemplo dessa aplicação.

Visto isso, é possível aplicar um en-
cadeamento de strings onde o sistema 
compõe uma string através de partes 
individuais, possibilitando a compara-
ção de um código digitado em diferen-
tes variáveis com um código completo. 

A figura 5 demonstra como é feito esse 
tipo de comparação em um programa 
gerenciador.

CONFERÊNCIA ELETROMECÂNICA

Em algumas máquinas é possível ter 
conferências de entrada, com por 
exemplo um apalpador 3D que basica-
mente é um sensor com um sistema de 
molas extremamente sensíveis que ao 
tocar na peça envia um sinal via rádio 
ou óptico para a máquina, que por sua 
vez, para imediatamente e salva o valor 
da coordenada cartesiana.
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Também pode ser feito uma con-
ferência com o tubo de uma caneta 
esferográfica fixada no cone porta fer-
ramentas, onde a caneta passa por cima 
da peça a uma determinada distância 
de afastamento. Quando a máquina 
guardar o cone porta ferramenta com o 
tubo da caneta um sistema com um sen-
sor eletro mecânico encosta uma agulha 
na caneta, então, se ainda estiver no 
cone o programa segue normalmente, 
mas, se a caneta não estiver e a agulha 
ultrapassar o seu limite, um alarme 
será acionado e a máquina automati-
camente é bloqueada até que a caneta 
seja substituída. Consequentemente o 
operador perceberá que o motivo da 
caneta estar quebrada é o tamanho da 
peça que não está dentro dos padrões 
de programação.

OBJETIVOS DE PROGRAMAÇÃO
O objetivo desse tipo de programação 
para gerenciar vários programas não 
volta-se apenas para praticidade e se-
gurança, mas também deve ser voltado 
para a compactação do programa em 
geral. Máquinas CNC geralmente não tem 
tanta memória disponível para carregar 
grandes programas, em programas que 
abrangem uma quantidade razoável de 
peças existem várias chamadas de ferra-
mentas. Os subprogramas de usinagem 
podem ser utilizados em diversas peças 
da mesma família, porém, cada peça tem 
a sua sequência de usinagem.

Tomando como exemplo o programa 
gerenciador de uma família de carcaças 
de bombas de engrenagens em método 
simples de chamadas de ferramentas, 
que contém mais de 1000 variações de 
desenhos. Originou-se um programa 
com 872 páginas apenas de chamadas de 
ferramentas, sem contar os movimentos 
para usinagem. Isso poderia ser reduzi-
do para aproximadamente 280 páginas 
utilizando uma lógica de programação 
mais aprimorada e auto ajustável, de 
acordo com os poucos dados de entrada 
que o operador irá inserir no início do 
programa.

Para que esse método de programa-
ção seja válido, é necessário utilizar o 
método vetorial mais conhecido como 
array. Um array ou vetor unidimensional, 
é um local reservado na memória que 

pode armazenar várias variáveis de um 
mesmo tipo de forma sequencial e o seu 
acesso aos dados pode ser realizado por 
meio de um índice.

Desse modo pode-se criar a sequência 
de usinagem, sequência de ferramental 
e entre outras variáveis do processo em 
poucas linhas. Facilitando a leitura do 
programa e diminuindo a quantidade 
exagerada de páginas de programação, 
tornando um programa muito mais prá-
tico para trabalhar e fazer qualquer tipo 
de alteração no processo.

A figura 7 demonstra como essas 
variáveis são setadas. 

A partir disso as chamadas de ferra-
mentas de todos os programas podem 
seguir uma única lógica, mais compacta 
e mais eficiente se tratando de economi-
zar espaço e otimizar movimentos. Para 
fazer a busca da determinada sequência 
ou ferramenta, deve-se ter uma variável 
que faça o trabalho de contagem e ao 
mesmo tempo faça o trabalho de indica-
dor para o array. Nesse caso foi criada a 
variável com o nome “LIN” para executar 
o trabalho, a figura 8 demonstra como a 
chamada de ferramenta é executada.

 A partir dessa numeração foi desen-
volvida uma lógica de busca ao número 
do processo de usinagem, uma variável 
global serve de referência toda a vez que 
o programa é inicializado. O programa 
compara o processo de usinagem com o 

número do processo que está setado na 
variável busca, desse modo o operador 
não tem que fazer uma busca de bloco 
toda vez que resetar o programa e sim 
apertar apenas o botão de start que o 
programa se auto ajustará.

Esse e outros métodos são arran-
jados para contribuir com toda essa 
redução de programação, mas, o foco 
principal desse trabalho é reduzir o 
tempo de setup da máquina, pois o 
tempo parado resulta na redução da 
disponibilidade da máquina. Então, 
para ajudar nesse quesito, optou-se pela 
unificação das medidas de múltiplas 

ferramentas que trabalham no mesmo 
local em uma única variável.

As carcaças de motores hidráulicos 
orbitais são caracterizadas pela precisão 
entre os furos que são colocados os pinos 
de apoio para o lóbulo, que por sua vez 
proporciona torque ao eixo, transfor-
mando energia hidráulica em energia 
mecânica. Os furos são equidistantes em 
um ângulo de 51,43 graus seguindo um 
eixo de conexão determinado pelo fabri-
cante. A figura 9 demonstra perfeitamen-
te o eixo de conexão representado com 
Ø64 mm e o ângulo.

Figura 7 – Arrays Setados

Figura 8 – Chamada e pré-seleção de ferramentas

Figura 9 – Representação da carcaça do motor 
hidráulico
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mente 72 peças por dia em dois turnos, o 
que resulta em aproximadamente 17.280 
peças por ano. Recalculando com a quan-
tidade de peças que serão produzidas a 
mais após a redução de tempo, chega-se 
aproximadamente em 23,040 peças por 
ano e estima-se que há um aumento 
de 33.34% de produtividade disponível 
anualmente.

Vendo também a quantidade de peças 
mortas por setup, o operador no método 
antigo poderia esquecer de alterar o pro-
grama de uma vasão para a outra onde 
quase todas as medidas são iguais, com 
exceção da altura da peça. Assim que aca-
bar a execução do programa que poderá 
ver se houve uma variação de medida ou 
não, tendo em vista que a máquina está 

na sua produção máxima de 4 peças por 
vez e que o tempo de cada uma é de 10 
minutos, tem-se um prejuízo de R$93,34 
por 40 minutos de usinagem sem contar 
o valor das peças fundidas que terão que 
ser refugadas.

Esse erro não é possível no método 
de programação atual, pois se houver 
uma única variação de medida, todas as 
respectivas ferramentas e todas as va-
sões serão alteradas simultaneamente, 
reduzindo o número de peças mortas 
de uma vasão para outra a zero.

As quebras de ferramentas por erros 
operacionais diminuíram devido a capa-
cidade de conferência que o programa 
tem. Em modo antigo de programação, 
quando o operador tinha a necessidade 

Para alcançar a posição desses furos 
com precisão e todas as ferramentas atin-
girem o mesmo ponto independentemen-
te se a medida da conexão for alterada 
ou não, é necessário utilizar um pequeno 
cálculo trigonométrico que é inserido no 
programa e calculado todas as vezes que 
for executado.

A medida no eixo “X” é obtida através 
do raio de conexão multiplicado pelo 
cosseno do ângulo do furo, já a medida 
no eixo “Y” obtém-se através do raio de 
conexão multiplicado pelo seno do ângu-
lo do furo. Sabendo isso aplica-se uma ro-
tina de cálculo e movimentos para cada 
furo, as medidas citadas anteriormente 
são substituídas por variáveis onde é 
aplicada na rotina de programação de 
cada ferramenta.

Dessa forma pode-se garantir que 
quando a variável que indica o raio de 
conexão for alterada, todas ferramentas 
entrarão na mesma medida. Contribuin-
do com a praticidade e agilidade para o 
operador da máquina, facilitando o seu 
dia a dia e minimizando os erros de cál-
culos. A programação está representada 
na figura 10.

Todas essas conferências e cálculos 
resultaram na redução de quebra de 
ferramentas, colisão de máquina e peças 
mortas. Gerando mais lucro em produti-
vidade, performance e disponibilidade.

RESULTADOS
Após a aplicação das devidas alterações 
dos programas pode-se perceber a enor-
me redução do tamanho de programa-
ção, deixando os 45 antigos programas 
com 362 KB para apenas 1 programa de 
19 KB reduzindo 95% do tamanho de pro-
gramação. Com isso tem-se a vantagem 
de monitorar menos linhas de programa-
ção e alterar mais rapidamente qualquer 
uma das peças.

Vendo pelo lado operacional em 
modo antigo de programação, quando 
o operador tinha a necessidade de fazer 
uma alteração de medida do diâmetro de 
conexão dos furos, o mesmo tinha que 

recorrer a uma calculadora científica 
ou a um software CAD (Computer-Aided 
Design), CAM (Computer-Aided Manufac-
turing) ou CAE (Computer-Aided Enginee-
ring) para calcular os pontos de posicio-
namento cartesiano e aplicá-los em sub 
programas das respectivas ferramentas 
que executarão o devido trabalho.

Tendo em vista que o operador da 
máquina está fazendo diversas tarefas 
simultâneas para manter essa máquina 
e uma máquina ao lado em processo de 
usinagem, um simples cálculo trigonomé-
trico torna-se muito demorado. Somando 
o tempo de cálculo com o tempo de alte-
ração de 4 sub programas perde-se em 
média 30 à 35 minutos de ajuste. A figura 
11 representa a tabela de custos.

Com as devidas alterações feitas che-
gou-se a uma redução de 97% do tempo, 
com uma média de 1 minuto em setup de 
uma série para outra e menos de 1 mi-
nuto para alterações de medidas, já que 
agora o operador precisa se preocupar 
com apenas uma variável para todas as 
ferramentas que trabalham nas mesmas 
posições.

Supondo que a média de tempo de 
usinagem de uma única peça é de 10 
minutos no modo antigo era possível 
produzir uma média de 36 peças por 
turno, com o novo método implantado 
calcula-se um aumento de 22 à 24 peças 
por dia, chegando até 480 peças a mais 
por mês e 5.760 peças a mais por ano, ou 
seja, se a empresa produz aproximada-

Figura 10 – Coordenada Cartesiana Parametrizada.

Figura 11 – Tabela de custos
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de resetar a máquina para olhar uma 
determinada medida e retornar ao tra-
balho em seguida, em alguns momentos 
havia o erro de selecionar um processo à 
frente do que seria o correto, desse modo 
a ferramenta que entraria em um furo já 
totalmente desbastado apenas para dar 
acabamento, acaba usinando material a 
mais que a sua capacidade e consequen-
temente quebrando.

No método atual este problema foi 
eliminado, pois se o operador resetar a 
máquina e voltar ao trabalho em segui-
da, não há mais a necessidade de fazer 
uma busca no programa e sim apenas 
apertar o botão start, por sua vez o 
sistema da máquina sabe exatamente 
onde parou iniciando a usinagem na or-
dem correta. Com isso pode-se colocar 
um operador com menos conhecimento 
de operação, diminuindo o custo de con-
tratar um profissional mais experiente.

Há também a vantagem de conectar 
à máquina com um robô e o mesmo 
fazer os próprios setups na máquina, 
desde que não tenha a necessidade de 
troca de dispositivo. Ou seja, o progra-
ma já está preparado para receber a 
indústria 4.0, onde todas as máquinas 
se comunicam.

Com o robô conectado via PROFIBUS 
(acrónimo de Process Field Bus) e fazen-
do um gerenciamento dos programas 
no mesmo, quando o operador selecio-
nar um programa no comando no robô 
automaticamente e simultaneamente 
selecionará o programa respectivo a 
peça na máquina. Possibilitando tam-
bém envio e coleta de dados da máqui-
na. Se esse tipo de gerenciamento estiver 
aplicado em todas as máquinas da célula, 
basta apenas conectar à internet e ter 
acesso em qualquer lugar do mundo.

CONCLUSÃO
Com as modificações realizadas o pro-
cesso ficou muito mais rápido, eficiente 
e prático de trabalhar, o operador se 
sente muito mais à vontade na sua 
rotina diária e consegue executar as 
operações de acabamento superficial 
pós usinagem com muito mais calma.

Os custos diminuíram 97% em 
relação ao processo antigo e tratando 
de produtividade, houve um aumento 
de 33,34% disponível anualmente, que 
soma em 24 peças a mais por dia.

Os líderes do setor ficaram com 
mais tempo livre devido a redução da 
necessidade de sua presença na máqui-
na, pois as tarefas que eram mais com-
plexas agora são de fácil acesso. Um 
controle mais preciso de tempo de vida 
útil de ferramentas ficou mais homogê-
neo devido a padronização de todos os 
parâmetros de corte agrupados em um 
único programa, de forma que todas as 
peças utilizam condições similares de 
corte e movimento.

A inserção de novas peças ficou 
mais prática e rápida para o progra-
mador, pois agora é necessário apenas 
criar uma sequência de usinagem e se 
necessário criar mais um subprogra-
ma se alterações que fujam um pouco 
dos padrões da família de carcaças de 
motores orbitais existir.

A partir desse desenvolvimento, 
novos estudos estão sendo aplicados 
na fábrica com o mesmo intuito. Uma 
sugestão para dar continuidade na 
célula dessas máquinas é aplicar o 
mesmo tipo de gerenciamento em todas 
as máquinas que ali estão agrupadas, 
incluindo robôs. Pois a partir disso 
pode-se entrar na indústria 4.0.
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No sistema de injeção composto de 
câmara, pistão e haste, o pistão 
é uma parte muito importante 

e o conjunto do melhor projeto para o 
mesmo é imprescindível. O pistão tem 
influência também no desempenho da 
câmara de injeção e qualidade da peça 
injetada.

Alguns detalhes que tem influência 
no projeto do pistão:

1. Material do pistão, coeficiente de 
dilatação, coeficiente de atrito e 
condutividade térmica.

2. Vazão e temperatura do fluído (água).
3. Dimensionamento do pistão incluin-

do a folga.
4. Design do pistão com distribuição 

das forças.
5. Lubrificação.

O projeto do pistão de injeção WFischer 
(pat. reg.) é totalmente diferenciado 
e considera todos detalhes de confec-
ção para obter a mais alta eficiência 
e desempenho (Carta Patente Nr. PI 
0400674-7).

INTRODUÇÃO
Existem muitos projetos de pistões de inje-
ção sendo alguns com anéis expansíveis.

O desempenho do pistão de injeção 
tem relação direta com a câmara de 
injeção conforme o volume de alumínio 
injetado que aquece e deforma a câmara 
em arco para cima também chamado de 
efeito banana/ski.

Com a intensidade e o tempo de traba-
lho da injetora, também ocorre o desalinha-
mento da haste que rosqueado ao pistão 
interfere com atrito no furo da câmara 
causando atrito e danificando o pistão e o 
furo da câmara.

Expostas as possíveis condições de 
deformação da câmara e desalinhamento 
da haste com consequente emperramento, 
desgaste e baixo número de injetadas do 
pistão, muitas empresas utilizam o pistão 
de injeção de liga de cobre por possuir 
baixo coeficiente de atrito e baixa dureza.

Como existem três componentes no 
sistema de injeção; câmara, pistão, haste, 
porém, inúmeros detalhes em cada parte, é 
muito importante avaliá-los separadamente 
e dar as melhores condições individualmente.

Assim considerado, a deformação da 
câmara em arco para cima e o desalinha-
mento da haste são compensados por um 
projeto denominado de Sistema Rótula 
WFischer permitindo usar qualquer mate-
rial no pistão de injeção não interferindo 
no desempenho do pistão e danificação 
do furo da câmara de injeção.

Quaisquer outros projetos de pistões 
de injeção inclusive com anéis poderão oti-
mizar o processo de injeção mas nenhum 
compensa o desalinhamento da haste e 
a deformação da câmara de injeção que 
interferem no desempenho do conjunto.

MAIORES DETALHES:
1. Material do pistão
São utilizadas ligas de cobre e aço em sua 
maioria.

Se não obedecidas as exigências nos 
mínimos detalhes do conjunto, é normal-
mente utilizado o pistão em liga de cobre 
por possuir baixa dureza e baixo coeficien-
te de atrito visto evitar emperramento total 
do conjunto apesar de reduzir o número de 
injetadas.

Em projetos que obedecem os inúme-
ros detalhes considerando a deformação 
da câmara em arco para cima (efeito 
banana/ski) e o desalinhamento da haste, 
utilizando o Sistema Rótula WFischer é 
possível utilizar o pistão de aço visto pos-
suir maior dureza ao desgaste e não per-
der a dureza em contato com o alumínio 
líquido e em função disto alcançar maior 
número de injetadas.

Sempre lembramos que é a gota de 
água que faz transbordar o copo e que 
não há alta eficiência e desempenho se 
não obedecidas todas exigências de todas 
partes de todo conjunto.

2. Vazão e temperatura do fluído para 
regular a temperatura do pistão
Existe uma tabela como referência de 
vazão da água para regular a temperatura 
relativo a cada diâmetro do pistão.

Considerando uma temperatura da 
água em torno de 20º a 25ºC

A vazão da água recomendada serve 
para pistões de liga de cobre e aço.

Em função do coeficiente de dilatação 
dos materiais é alterada a folga entre o 
pistão e o furo da câmara.

Vide na sequência o cálculo da folga.
Muito importante considerar a possibi-

PISTÃO
DE INJEÇÃO PARA ALUMÍNIO

Wilmar Fischer

WFischer
(pat. reg.)

lidade de contrapressão da água na haste 
com o pistão de injeção quando o circuito 
de água é interligado em toda fundição 
com outras injetoras e moldes.

Para isto recomendamos a utilização 
de rotâmetro digital (IFM) para ter certeza 
da vazão existente.

Atenção especial na instalação do ro-
tâmetro digital “exclusivamente” medindo 
a vazão do pistão de injeção.

O fato de possuir a vazão recomenda-
da para regular a temperatura do pistão 
e consequente dilatação não significa a 
perfeição do funcionamento visto que o 
projeto do pistão (massa) tem influência 
decisiva.

Os projetos dos pistões WFischer 
possuem um balanceamento térmico, 
através do dimensionamento das paredes 
do pistão.

3. Dimensionamento do pistão incluindo 
a folga
O dimensionamento do pistão incluindo a 
folga reflete no melhor funcionamento e 
desempenho.

O excesso de massa (parede do pis-
tão) interfere na temperatura do pistão e 
consequentemente em sua dilatação.

Mesmo que o controle da vazão da 
água através de um rotâmetro digital no 
pistão (IFM) esteja correto, não é garantia 
do controle da temperatura e sua con-
sequente dilatação, interferindo na folga 
entre o furo da câmara e um possível 
emperramento.

O ítem (2) e (3) complementa o que 
aqui descrevemos sobre dimensionamen-
to das paredes do pistão, equilíbrio nas 
espessuras das paredes e consequente 
balanceamento térmico.

Determinação da folga adequada do 
pistão *
A fórmula é conhecida porém a temperatu-
ra a ser considerada na fórmula é difícil de 
ser obtida, visto o pistão em movimento 
deslocando o alumínio líquido e por últi-
mo a compactação na pressão específi-
ca de injeção.

Por isto é necessário um acompanha-
mento prático para uso desta temperatura 
na fórmula e avaliar seu desempenho em 
trabalho para cada material do pistão.

Não considerar a temperatura do pis-
tão após extração da peça injetada.



Fórmula da dilatação do pistão
A fórmula para cálculo da dilatação é:
Dilatação = diâmetro furo da câmara x 
coeficiente dilatação do material do pistão 
x temperatura do pistão

Sendo :
Dilatação = a folga a ser considerada 

entre o pistão e o furo da câmara
Coeficiente de dilatação do material do 

pistão : (0,000013 para o pistão de aço e 
0,000016 para o pistão de liga de cobre)

Temperatura do pistão: vide o descriti-
vo anterior com ressalva. *

Quanto a vazão de água recomendada 
para regular a temperatura do pistão é 
utilizada a mesma vazão para qualquer 
material, sendo que a diferença está na 
temperatura do pistão e no coeficiente de 
dilatação do material consequentemente 
definindo a folga.

Cada diâmetro de pistão possue uma 
vazão de água recomendada.

4. Design do pistão com distribuição de 
forças na pressão de injeção do alumínio 
Quando descrevemos sobre o design do 
pistão de injeção nos referimos a duas 
particularidades.

a. Desenho interno do pistão para favo-
recer a regulagem da temperatura e 
consequente controle da dilatação, em 
função das espessuras das paredes 
(massa).

b. Design frontal do pistão em contato 
com alumínio líquido direcionando 
as forças com a melhor distribuição, 
senão vejamos:

No centro do pistão, num raio côncavo, 
na maior área da face do pistão convergindo 
as forças de injeção para o centro do pistão.

Próximo à extremidade do diâmetro 
um chanfro que possue dois objetivos.

Dependendo da dimensão do chanfro 
o mesmo determina o recuo da dilatação do 
pistão em contato com o furo da câmara.

Se fosse um pistão com a face frontal 
reta a mesma iria dilatar na mesma linha 
em contato com o alumínio líquido criando 
mais atrito.

Aqui a refrigeração interna do pistão 
tem influência direta.

O próprio chanfro em grau terminando 
em gume de faca, favorecido pela refrige-
ração interna do pistão faz com que ocorra 
a solidificação do alumínio e interrompa a 
penetração e avanço do alumínio entre o 
pistão de injeção e o furo da câmara.

Importante salientar que o percentual 
de silício (acima de 11% no alumínio) inter-
fere no desgaste do pistão principalmente 
no pistão de liga de cobre.

5. Lubrificação
Uma boa lubrificação é decisiva no número 
de injetadas do pistão e câmara de injeção 
principalmente pela concepção dos projetos.

Basicamente existem três principais 
sistemas de lubrificação:
• Através de óleo
• Através de peletas de cera
• Através de spray óleo+ar

Através de óleo
É um óleo especial para lubrificação do 
pistão de injeção. A maneira de como apli-
cado fará a diferença da menor ou maior 
eficiência. O óleo deverá abranger a maior 
área do pistão no maior comprimento, e 
isto será conseguido com um canal no 
interior da câmara. 

As dimensões do canal também tem 
influência quanto ao volume de óleo que 
acondiciona. Muito importante a limpeza 
periódica deste canal conforme necessida-
de. Considerar que vários fatores poderão 
trazer no retorno do pistão resíduos de 
alumínio e obstruir o canal de óleo que o 
tornará sem efeito.

Gotejamento traseiro externo de óleo 
sobre o pistão traz pouco rendimento visto 
as vezes não estar centrado e mesmo em 
qualquer situação escorrer e posteriormente 
quando do avanço do pistão na injeção, o 
óleo é raspado pelo furo da câmara.

Considerar que a superfície dos 180º 
inferiores do pistão ao se deslocar é que 
possuem a maior área de contato com o 
furo da câmara.

Lubrificação através de peletas de cera
Lubrificação com peletas de cera sendo 
que algumas possuem grafite numa pro-
porção para cada quilograma de alumínio 
injetado, também tem sua eficiência.

Cuidado para que a cera e o grafite não 
incorporem a peça injetada.

A câmara necessita ter uma tempera-
tura adequada no local do derrame para 
que as peletas possam ser incendiadas 
e formar uma névoa que se espalhará no 
interior da câmara.

Atenção especial quanto a câmara que 
possue circulação de água na parede inferior 
em função da temperatura necessária para as 
peletas entrarem em contato e incendiarem.

Cuidado na posição do alimentador ou 
dosador de peletas em relação a proximi-
dade da câmara quanto ao calor interferir 
na fusão das peletas no próprio alimenta-
dor/dosador e interromper a lubrificação 
através destas peletas.

Lubrificação através de spray (óleo+ar)
Ao ser utilizado no pistão, normalmente 
toda superfície externa não é abrangida 

pelo spray visto que o pistão deverá ter 
um apoio no furo da câmara e parte fica 
introduzido no mesmo.

Considerar que a maior área de con-
tato do pistão com o furo da câmara, são 
os 180º inferiores (vide ítem 5 lubrificação 
através de óleo).

Para uma melhor lubrificação, se op-
tado por lubrificação com óleo um projeto 
em conjunto com lubrificação com spray 
(óleo + ar) é uma opção.

Lubrificação na extremidade da haste por 
trás do pistão.
Existe um sistema de lubrificação onde é 
utilizado a haste como condutor do óleo 
+ ar que é pulverizado pela extremidade 
desta haste na parte de trás do pistão, 
quando este avança e novamente na parte 
de trás quando o mesmo recua, porém, 
não ocorreu aplicação de óleo na superfí-
cie do pistão quando o mesmo avançou ao 
longo do furo da câmara naquela injetada 
dando uma eficiência parcial ao sistema 
de lubrificação.

Acrescido aos textos das revistas 
anteriores “FERRAMENTAL” nr. 78 e nr. 79,  
concluimos esta série com otimizações 
em injeção de alumínio e que a vivência e 
a prática ao longo dos anos nos ensinou 
e lhes repassamos para conhecimento e 
possível aplicação.

Muito importante não direcionar o 
foco somente no custo e sim no custo x 
benefício.

Quando empresas começam a copiar 
parte ou um todo, é sinal de reconheci-
mento da aprovação geral, porém esque-
cem que nossos projetos são exclusivos e 
patenteados e copiá-los é o mesmo que ir 
a uma loja, pegar um produto na prateleira 
e não passar pelo caixa para efetuar o 
pagamento, sendo uma postura antiética e 
passível de ação judicial a quem fabricar e 
a quem usar.

Sentimo-nos felizes pela eficiência 
e desempenho dos projetos em nossos 
clientes, e gratos aos que acreditaram 
e confiaram e estão obtendo elevados 
benefícios, visto a continuidade de uso ao 
longo dos anos, inclusive nas maiores inje-
toras existentes em empresas nacionais e 
multinacionais.

Nós podemos ser úteis à vossa empresa.
Muito obrigado.

W. FISCHER TÉCNICA LTDA
32 anos transformando um nome em 
conceito.
Web: www.wfischer.com.br
Tel.: + 55 (47) 3027-1605
Joinville - SC - Brasil





JURÍDICA

Lei Federal pretende
desburocratizar exigências 

e racionalizar atos na 
administração pública!

CHRISTIANE SCHRAMM GUISSO - ahofmann@sh.adv.br

Christiane Schramm Guisso
Sócia Fundadora da Schramm Hofmann 
Advogados Associados

Quem já passou pela necessidade 
de apresentar nova certidão atu-
alizada de óbito passados 90 dias 

de sua expedição para cumprimento de 
exigência em órgão público? 

Nestas ocasiões o questionamento 
realizado sempre foi: qual a motivação 
de um órgão público para exigir a atua-
lização de documento de uma pessoa já 
falecida? 

Sua condição irá se alterar? 
Essas e tantas outras exigências são 

e sempre foram esdrúxulas ao nosso ver.
A edição da Lei Federal nº13.726, de 

8 de outubro de 2018, que racionaliza 
atos e procedimentos administrativos 
dos Poderes da União, dos Estados, 
do Distrito Federal e dos Municípios e 
institui o Selo de Desburocratização e 
Simplificação veio para suplantar esse 
espirito arcaico e burocrático.

Antigo anseio da sociedade brasilei-
ra foi atendido com a edição da citada 
lei para supressão de formalidades ou 
exigências desnecessárias que somente 
dificultavam e oneravam o cidadão 
brasileiro.

Outros exemplos de desburocratiza-
ção previstos são: 

I. Supressão do reconhecimento de 
firma, devendo o agente administra-
tivo, confrontando a assinatura com 
aquela constante do documento de 
identidade do signatário, ou estando 
este presente e assinando o docu-
mento diante do agente, lavrará sua 
autenticidade no próprio documento;

II. Desnecessidade de autenticação de 
cópia de documento, cabendo ao 
agente administrativo, mediante 
a comparação entre o original e a 
cópia, atestar sua autenticidade;

III. Desnecessidade de juntada de docu-
mento pessoal do usuário, podendo 
ser substituído por cópia autenticada 
pelo próprio agente administrativo;

IV. A apresentação de certidão de nas-
cimento, que poderá ser substituída 
por cédula de identidade, título de 
eleitor, identidade expedida por 
conselho regional de fiscalização 
profissional, carteira de trabalho, 
certificado de prestação ou de isen-
ção do serviço militar, passaporte 
ou identidade funcional expedida 
por órgão público;

Outra exigência recorrente na tra-
mitação de processos administrativos 
era a necessidade de apresentação de 
nova prova relativa a fato que já havia 
sido comprovado pela apresentação de 
outro documento válido, exigência essa 
que restou vedada. 

Em alguns casos os fatos poderão 
ser comprovados mediante declaração 
escrita e assinada pelo cidadão, que, em 
caso de declaração falsa, ficará sujei-
to às sanções administrativas, civis e 
penais aplicáveis.

Ressalvados os casos que impliquem 
imposição de deveres, ônus, sanções ou 
restrições ao exercício de direitos e ati-
vidades, a comunicação entre o Poder 
Público e o cidadão poderá ser feita por 

24  //   REVISTAFERRAMENTAL.COM.BR   //  NOV / DEZ 2018  

qualquer meio, inclusive comunicação 
verbal, direta ou telefônica, e correio 
eletrônico, devendo a circunstância ser 
registrada quando necessário.

Por fim, foi ainda instituído o Selo 
de Desburocratização e Simplificação, 
destinado a reconhecer e a estimular 
projetos, programas e práticas que 
simplifiquem o funcionamento da 
administração pública e melhorem o 
atendimento aos usuários dos serviços 
públicos 

Esperamos que a nova norma altere 
significativamente as relações entre 
administrados e órgãos públicos em 
respeito aos princípios da celeridade, 
boa-fé com vistas a dar a agilidade ao 
serviço público no Brasil.

Maiores informações
E-mail ahofmann@sh.adv.br
Fone 47 3027 2848

Tecnologia
Para evoluir

20197-11 de maio
3a A 6a - 10H ÀS 19H - SÁBADO 9H ÀS 17H

RODOVIA DOS 
IMIGRANTES - KM 1,5

/expomafe  /company/expomafeEXPOMAFE.COM.BRAcesse e saiba mais: 

Iniciativa Promoção e 
Organização Patrocínio Oficial Local Filiada à

A melhor alternativa para geração de 
novos negócios

MAIS DO QUE UMA FEIRA,
PARTICIPE DESSE SHOW

Ações importantes de relacionamento, 
informações técnicas gerenciais e canal 
de conteúdo exclusivo

Feira ideal para captar novos leads, expandir o alcance 
da sua marca e entrar em contato diretamente com um 
público qualificado e decisor de compra

Presença exclusiva dos âncoras do setor

Um ambiente perfeito para o lançamento  
das novidades, tendências e tecnologias



MAR / ABRIL 2018   //   REV ISTAFERRAMENTAL .COM .BR    //   7

JURÍDICA

Tecnologia
Para evoluir

20197-11 de maio
3a A 6a - 10H ÀS 19H - SÁBADO 9H ÀS 17H

RODOVIA DOS 
IMIGRANTES - KM 1,5

/expomafe  /company/expomafeEXPOMAFE.COM.BRAcesse e saiba mais: 

Iniciativa Promoção e 
Organização Patrocínio Oficial Local Filiada à

A melhor alternativa para geração de 
novos negócios

MAIS DO QUE UMA FEIRA,
PARTICIPE DESSE SHOW

Ações importantes de relacionamento, 
informações técnicas gerenciais e canal 
de conteúdo exclusivo

Feira ideal para captar novos leads, expandir o alcance 
da sua marca e entrar em contato diretamente com um 
público qualificado e decisor de compra

Presença exclusiva dos âncoras do setor

Um ambiente perfeito para o lançamento  
das novidades, tendências e tecnologias



N ão faz muito tempo. No início 
desse século, o termo “econo-
mia colaborativa” ainda nem 

existia. Mais precisamente em 2.008 e 
2.009 começa-se a falar em economia 
colaborativa. E, hoje, esse movimento 
sai da lista de tendências para inspi-
rar o modelo de negócios de muitas 
empresas. A velocidade de absorção 
do mercado é tão alta que, enquanto 
muitos teóricos procuram definições 
mais apuradas para diferenciar o que é 
economia compartilhada, colaborativa, 
sob demanda e até economia das pes-
soas, os empreendedores já enxergam 
essa realidade, e criam negócios cada 
vez mais conectados com o espírito do 
nosso tempo. 

  Segundo Rachel Botsman Rachel, 
autora do livro What’s Mine is Yours: 
How Collaborative Consumption Is 
Changing The Way We Live, “diz que 
um negócio da economia colaborativa é 
criado a partir de um sistema econômi-
co de redes e mercados descentraliza-
dos que combina necessidades e posses, 
ignorando os intermediários tradicio-
nais. Na prática, são negócios como 
o Etsy, um site conecta diretamente 
vendedores a compradores de pro-
dutos artesanais; e o Kickstarter, que 
usa o poder coletivo de financiamento 
(crowdfunding) para lançar projetos 
inovadores. ”

Ainda conforme o Sebrae “Econo-
mia Colaborativa: a tendência que 
está mudando o mercado. ”

“Trata-se de uma tendência econô-
mica mundial cada vez mais utilizada 
por ser um braço do “capitalismo cons-

ciente”. Ela é lucrativa e responsável 
tanto social como ambientalmente, uma 
vez que aproveita recursos naturais sem 
desperdício e usa do compartilhamento 
como base para seu funcionamento. ”

REPENSANDO OS FORMATOS
A cadeia de valor da Economia Colabo-
rativa mostra como empresas podem 
repensar seus modelos de negócios 
tornando-se “Prestadoras de Serviços”, 
“Fomentadoras de Mercado” ou “Prove-
doras de Plataformas”. As empresas com 
visão de futuro empregam um modelo, 
enquanto as mais inovadoras empre-
gam todos os três, com a corporação no 
centro, abandonando assim a fórmula de 
preço, praça, produto e promoção.

COMPARTILHAR SIM, 
CENTRALIZAR NÃO
No coração da economia colaborativa 
estão empresas e projetos que surgiram 
a partir de variações do compartilha-
mento pessoa-para-pessoa (peer-to-
-peer), o chamado consumo colaborati-
vo. Carros, alimentos, serviços, motos, 
moradia, informação, tecnologia, entre 
outros bens, podem ser compartilha-
dos. Agregar valor em cada nível gera 
retorno, uma vez que os modelos repre-
sentam um aumento na maturidade, 
exigem investimentos e resultam em 
benefícios para cada nível.

Esse conceito tem se provado um 
movimento duradouro, abrangente e 
revolucionário. Grandes corporações já 
passaram a adotar estratégias baseadas 
no compartilhamento em seus princi-
pais negócios, como a Toyota, ao alugar 

carros de concessionárias selecionadas 
e o Citibank, ao patrocinar um progra-
ma de compartilhamento de bicicletas 
na cidade de Nova York, como já ocorre 
no Brasil.

OS PILARES DO SUCESSO
A Economia Colaborativa é fruto da 
união de três pontos de sucesso que 
fazem o conceito cada vez mais atrativo 
a partir da evolução ampla da sociedade: 
Social, com destaque para o aumento da 
densidade populacional, avanço para a 
Sustentabilidade, desejo de comunidade 
e abordagem mais altruísta; Econômico, 
focado em monetização do estoque em 
excesso ou ocioso, aumento da flexibili-
dade financeira, preferência por acesso 
ao invés de aquisição, e abundância de 
capital de risco; e Tecnológico, benefi-
ciado pelas redes sociais, dispositivos e 
plataformas móveis, além de sistemas de 
pagamento.

HORA DA DECISÃO, TEMPO DE MUDAR
Para pegar carona nos novos caminhos 
que as forças de mercado vêm traçando, 
as empresas devem repensar seus mode-
los de negócios e incorporar um ou mais 
dos três modelos colaborativos já citados: 
“Prestadoras de Serviços”, “Fomenta-
doras de Mercado” ou “Provedoras de 
Plataformas”. Ao fazê-lo, elas vão evoluir 
ao lado de seus clientes.

Tenho afirmado que o capitalismo 
é um modelo desgastado e superado, 
principalmente depois dos anos 2.006, 
2.007 e 2.008, crise Subprime dos Estados 
Unidos que atingiu de forma mais ou 
menos intensatodos países do mundo. 

ECONOMIA 
COLABORATIVA
HORST SCHROEDER - horst.schroeder@terra.com.br
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Para ter uma ideia melhor o que eu estou 
falando, recomendo assistir o filme “A 
Grande Aposta.” 

ALGUNS EXEMPLOS DE ECONOMIA 
COLABORATIVA:

UBER
Este é provavelmente o exemplo mais 
famoso (e polêmico) de colaborativa. 
O Uber chegou para revolucionar todo 
o mercado de mobilidade, apesar de 
não ser o único deste segmento. Esta é 
uma plataforma na qual o usuário pode 
oferecer um serviço básico de transpor-
te a um preço mais acessível do que os 
de táxis, sendo mais confortável do que 
meios de transporte público. O sucesso, 
como todos sabemos, é inegável.

KICKSTARTER
O crowdfunding é um dos melhores 
exemplos de economia colaborativa. 
Quando você precisa de ajuda para 
conseguir capital para algum projeto, 
mas não sabe onde obtê-lo, você decide 
engavetá-lo? Não mais! O Kickstarter é 
a maior plataforma de crowdfunding do 
mundo, conectando projetos e finan-
ciadores sem barreiras geográficas. 
Você apresenta sua ideia, estabelece 
uma meta de quanto dinheiro precisa e 
divulga o máximo que puder. No geral, 
são pessoas físicas que colaboram com 
as iniciativas.

AIRBNB
Quem gosta de viajar provavelmente 
agradece diariamente pela existência 
do Airbnb. Hotéis e pousadas costu-
mam ser razoavelmente caros para 
turistas, mas é bem mais barato buscar 
estadia na casa de alguém. Então, se 
você tem um quarto sobrando, pode 
ganhar uma fonte de renda extra cadas-
trando-o no Airbnb e recebendo hós-
pedes de todos os lugares. Os viajantes 
pagam menos e os anfitriões recebem: 
a conta perfeita.

WIKIPEDIA
Sim, o site com o qual você está acos-
tumado há tantos anos também é um 
exemplo de economia colaborativa. As-
sim como as outras wiki desenvolvidas 
ao longo dos anos, a Wikipedia é feita 

com o conhecimento geral de milhares 
de colaboradores. A comunidade que 
produz e edita o conteúdo do site é tão 
extensa que se tornou uma referên-
cia óbvia (ainda que controversa) de 
pesquisa.

FREECYCLE
Doação é a palavra-chave na Freecycle, 
que está espalhada pelo mundo todo. 
Basta você se unir a um dos fóruns 
locais e começar a doar e receber itens 
dos mais diversos, desde roupas até mó-
veis. É uma colaboração que ajuda um 
lado a se livrar de objetos não deseja-
dos e o outro a adquirir coisas novas 
gratuitamente.

COOPERATIVISMO DE CRÉDITO
As primeiras cooperativas de crédito ti-
veram Franz Herman Schulze como seu 
precursor, com a criação da primeira 
cooperativa de crédito urbana no ano 
de 1852, na cidade alemã de Delitzsch. 
Originaram-se desse movimento os 
Volksbank (banco do povo), voltados 
para as necessidades dos proprietários 
de pequenas empresas (comerciantes e 
artesãos), com grande adesão da popu-
lação urbana, chegando a 183 coopera-
tivas já em 1859, com 18.000 membros 
na Pomerânia e Saxônia. Tais cooperati-
vas seguiam o modelo que passou a ser 
denominado Schulze-Delitzsch.

SCHULZE-DELITZSCH
As cooperativas de crédito Schulze-De-
litzsch surgiram por volta do ano 1849. 
Foram idealizadas por Hermann Schul-
ze (1808-1883), magistrado nascido em 
Delitzsch, que fundou bancos popula-
res entre os artesãos e foi o autor do 
projeto que serviu de base à elaboração 
do primeiro Código Cooperativo, pro-
mulgado em 27 de março de 1867, na 
Alemanha.

Schulze entendia que a associação é 
o meio encontrado pela sociedade para 
atuar de forma eficaz em setores que o 
Estado não consegue atingir.

As principais características do 
modelo por ele idealizado podem ser 
resumidas nos seguintes pontos:
1. O capital da sociedade é constituído 

através de quotas-partes integrali-
zadas pelos associados, adotam o 

princípio de self-help;
2. Há a constituição de fundo de reser-

va geralmente limitado a dez por 
cento do capital subscrito;

3. Distribuição dos ganhos entre os 
sócios sob a forma de dividendo;

4. Responsabilidade solidária e ilimi-
tada dos sócios pelos negócios da 
entidade.

5. Não é associação classista, sendo 
permitida a participação de todas 
as categorias econômicas, todavia, 
dirige-se mais especificamente à 
classe média urbana;

COOPERATIVISMO DE CRÉDITO NO BRASIL
1902 – Tudo começou em 1902, no Rio 
Grande do Sul, sob a inspiração do 
Padre Jesuíta Theodor Amstadt que, 
conhecedor da experiência alemã do 
modelo de Friedrich Wilhelm Raiffeisen 
(1818-1888), para aqui a transplantou, 
com enorme sucesso. Foi criada em 
Linha Imperial, distrito de Nova Petró-
polis/RS, a 1ª Cooperativa de Crédito da 
América Latina, a SICREDI Pioneira RS, 
atualmente uma das maiores do país e 
na época denominada “Caixa de Econo-
mia e Empréstimos Amstad“.

Esse modelo aplicava-se, preferencial-
mente, junto a pequenas comunidades 
rurais ou pequenas vilas. Fundamentava-
-se na honestidade de seus cooperados e 
atuava basicamente junto aos pequenos 
produtores rurais. Não dava importância 
ao capital dos cooperados.

O Cooperativismo de Crédito é evoluí-
do hoje no Brasil, principalmente nos três 
estados do sul, proporcionando inúmeros 
benefícios à sociedade, dos quais destaco: 
a distribuição de renda, inclusão social, 
sua pratica promove o desenvolvimento 
econômico e social das pessoas, possui 
ações fortes na Educação perante a co-
munidade na qual está inserida, utilizan-
do para isso recursos do FATES, oriundo 
das sobras e por fim se torna um grande 
elemento de equilíbrio entre o Capitalis-
mo e o Socialismo.
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A   metodologia considerada clássica 
e provavelmente a mais estuda-
da para formação do preço dos 

produtos e serviços é aquela que parte 
do custeamento unitário dos produtos e 
serviços e, a partir deles, fazer o preço 
de venda que cobre, além do custo de 
produção, também os gastos adminis-
trativos, comerciais e financeiros, e 
dê a margem de lucro desejada. Esta 
metodologia tem como ponto referen-
cial a identificação do Mark-up para 
formar o preço de venda a partir do 
custo unitário.

Contudo, esta abordagem baseada 
em custos pode impedir a captura de 
uma melhor rentabilidade, uma vez 
que é possível que alguns segmentos de 
clientes estejam dispostos a pagar um 
preço maior pelos produtos e serviços, 
porque vêem neles um valor subjeti-
vo, de utilidade, que os estimulam a 
aceitar um preço maior. De uma forma 
inversa, alguns clientes até deixam de 
adquirir determinados produtos e ser-
viços porque fazem uma analogia que 
“produto barato não tem qualidade”, 

por exemplo. 
Desta maneira, a ciência da admi-

nistração de marketing desenvolveu o 
conceito de precificação de produtos e 
serviços, denominada genericamente 
pelo inglês “pricing”, com o objetivo de 
identificar o máximo de preço que de-
terminados clientes estariam dispostos 
a pagar por um determinado produto 
ou serviço e fazer o preço de venda com 
este fundamento mercadológico. 

A metodologia do pricing não toma 
como referência o custo unitário dos 
produtos e serviços, mas sim, outros 
conceitos mercadológicos e econômi-
cos, como valor percebido pelo cliente, 
disponibilidade para pagar, segmen-
tação, diferenciação, utilidade etc. 
Outro aspecto fundamental no pricing 
é a utilização intensiva da ciência da 
psicologia do consumidor, sempre com 
o objetivo de identificar, antecipada-
mente, as preferências do consumidor, 
como eles se comportam e reagem em 
relação aos produtos e seus respectivos 
preços no momento da compra. 

O objetivo do pricing é obter o preço 

de venda dos produtos e serviços que 
satisfaça os dois lados da negociação, o 
vendedor e o consumidor, e que ambos 
saiam ganhando: o consumidor porque 
se sente bem em pagar pelo preço do 
produto ou serviço, e o vendedor (a 
empresa), que obtém a máxima renta-
bilidade na transação. 

FUNDAMENTOS DA PRECIFICAÇÃO
“Na abordagem da precificação deve-se 
diferenciar claramente o conceito de 
preço do conceito de valor. Preços são 
declarações numéricas daquilo que o 
cliente deve pagar por determinado 
artigo. Preço é uma declaração de valor, 
não uma declaração de custos. Valor 
representa uma avaliação global, feita 
pelo comprador, da utilidade de um 
produto ou serviço, tendo como base as 
percepções dos benefícios líquidos rece-
bidos e aquilo que se deve abrir mão.

Considerando essas conceituações, 
a ideia da precificação é criar valor de 
utilidade para o cliente, para obter o 
maior preço de venda dos produtos e 
serviços. O valor é criado por meio dos 
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que gera o lucro: o preço de 
venda unitário



atributos e benefícios do pro-
duto ou serviço, que serão 

percebidos pelo cliente. Os 
clientes não compram 

um produto ou serviço 
por si. Os clientes com-

pram é um conjunto de 
benefícios, dado pelo pro-

duto ou serviço, que satisfazem 
suas necessidades. 
Assim, o modelo geral da precifica-

ção é partir dos clientes para obter o 
valor que estes estariam dispostos a pa-
gar, e não partir dos custos para formar 
preços de venda. Essas duas aborda-
gens estão apresentadas na Figura 1.  

A ótica tradicional é partir do 
produto, identificar seu custo unitário 
e formar o preço de venda no pressu-
posto que este indicar o valor percebido 
pelo cliente. Esta abordagem não satis-
faz o marketing e pode não satisfazer o 
consumidor.

Desta maneira, a abordagem da pre-
cificação parte da ótica inversa, parte 
do cliente. Identifica-se o tipo de cliente 
que será o comprador do produto, iden-
tifica-se e mensura o valor percebido 
que o cliente dá ao produto para consu-
mo, e, nesse momento, determina-se o 
preço de venda. Em seguida, verificam-
-se quais serão os custos necessários 
para produzir os produtos e obter a 
maior rentabilidade possível.

A essência da estratégia da precifi-
cação está, então, no valor percebido 
pelo cliente, em conjunto com o quanto 
ele estaria disposto a pagar (willing to 
pay for), conforme mostra a Figura 2.

FATORES DE LUCRO
Os elementos econômicos que levam a 
empresa e gerar o lucro são o volume 
de venda, os preços aplicados e os cus-
tos incorridos.

Lucro = Volume de vendas x preço - custos
 
Esses fatores devem ser decompos-

tos na sua formação matemática, consi-
derando os diversos tipos de custos que 
uma empresa tem, conforme mostrado 
na Figura 3. 

A estratégia da precificação trabalha 
com o principal fator que gera o lucro: 
o preço de venda unitário. O conceito 
básico da precificação é que o preço de 
venda é o elemento mais importante da 
rentabilidade da empresa, e, conse-
quentemente, deve ser trabalhado com 
a maior intensidade possível, procu-
rando, por meio dele, capturar o maior 
ganho para empresa, e, ao mesmo 
tempo, satisfazendo os clientes pelo seu 
valor percebido.

DEFINIÇÃO E EFEITOS DA PRECIFICAÇÃO
Podemos definir precificação como o 
conjunto de atividades ou processos de 
atribuir preços aos produtos e serviços 
tendo como base referencial o valor 
percebido pelos clientes, mais do que 
em custos de produção e comercializa-
ção, para obtenção da maior rentabili-
dade da empresa. 

É também importante reconhecer 
que os efeitos das estratégias de preci-
ficação são diferentes para os diversos 
e produtos e serviços. Para os produtos 
e serviços caracterizados como co-
modities os efeitos das estratégias de 
precificação são quase nulos, ou muito 
baixos.

Em produtos similares os efeitos da 
precificação podem ser médios. Já para 
produtos diferenciados, únicos, custo-
mizados, inéditos, de luxo etc. os efeitos 
da precificação tendem a representa-
rem grande diferenciação nos preços de 
venda.

Dentro da abordagem de precifica-
ção, todos os produtos devem ser tra-
balhados em termos de seus preços de 
venda, sejam eles similares, industriais, 
de pequeno valor de venda. Mesmo 
para produtos industriais, de grande 
consumo, há a possibilidade de se obter 
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Figura 1 – Abordagem de formação de preços pelo custo versus a partir do cliente

Figura 3 – Fatores de Lucros

Figura 2 – Essência da precificação

Figura 4 – Efeitos da precificação



preços diferenciados e melhores, como 
por exemplo, em máquinas e equipa-
mentos. Portanto, as estratégias de 
precificação não podem se restringir a 
produtos e serviços destinados ao con-
sumidor final, e, sim, devem considerar 
qualquer tipo de produto ou serviço 
em qualquer mercado ou segmento de 
atividade.

FUNDAMENTOS DA PRECIFICAÇÃO
Para estruturar uma estratégia de pre-
cificação na empresa, os fundamentos 
são os seguintes:

I – Conceitos de marketing
A base conceitual da precificação é o 
marketing e não o custo dos produ-
tos e serviços. Assim, conceitos como 
diferenciação, segmentação e posicio-
namento do produto ou serviço são ele-
mentos-chave para a precificação. Todo 
o conjunto de conceitos de marketing 
deve ser utilizado para a estratégia de 
precificação.
II – Comportamento do consumidor
Neste fundamento, enquadram-se os 
estudos da psicologia do consumidor, o 
momento e local em que o produto está 
sendo consumido e a referência básica 
do valor percebido pelo consumidor, ou 
seja, o valor de utilidade que o cliente 
dá mentalmente ao produto e serviço 
e por ele entrega a contrapartida em 
dinheiro.
III – Mercado de atuação
Neste fundamento enquadram-se os 
conceitos da ciência econômica, como o 
ambiente econômico em que a empresa 
está inserida, seu ramo de atividade, 
seu tipo de produto, a elasticidade pre-
ço/demanda, o equilíbrio entre a oferta 
e procura etc.
IV – Modelo econômico
O modelo econômico é necessário 
para dar a estrutura financeira para o 
processo de tomada de decisão sobre os 
preços de venda a serem adotados. Para 
tanto, a ciência contábil e de controla-
doria já consolidou o modelo de decisão 
da margem de contribuição para o 
processo decisório de rentabilidade 
de produtos e serviços. O parâmetro 
básico de mensuração do resultado da 
estratégia de precificação é o retorno 

do investimento dos acionistas. O mo-
delo de margem de contribuição deve 
sempre ser trabalhado em ambiente 
de simulação para a busca da melhor 
alternativa de preços, custos, quantida-
des e mix de produtos. 
V – Ação
De nada adiantam conceitos, mode-
los etc., se não houver determinação 
da empresa para implementar uma 
estratégia de precificação. A implanta-
ção da estratégia da precificação passa 
necessariamente pela criação de uma 
estrutura organizacional específica 
para tanto. Normalmente esta estrutura 
congrega profissionais de marketing, 
vendas, finanças e custos. O ponto fun-
damental da estratégia é a criação do 
valor para o cliente, e a determinação 
da empresa é o ponto-chave para isso. 

VALOR PERCEBIDO, DIFERENCIAÇÃO E 
SEGMENTAÇÃO
Os principais conceitos de marketing 
para a estratégia de precificação são 
valor percebido, diferenciação e seg-
mentação.

Valor percebido é o valor atribuído 
pelos clientes ao produto ou serviço 
baseado na relação entre os benefícios 
que este trará para si e os custos que 
pode disponibilizar para sua aquisição, 
comparativamente à concorrência. É 
uma avaliação total do consumidor so-
bre a utilidade de um produto, baseada 
em percepções dos benefícios recebidos 
e dos sacrifícios econômicos que fará 
para sua aquisição. Compreende a ava-
liação dos atributos do produto e das 
conseqüências de seu uso. Os clientes 
enxergam o produto como um conjun-
to de atributos e desempenho desses 
atributos. O valor percebido significa 
também a qualidade percebida pelo 
mercado, ajustada pelo preço relativo 
de seu produto. Em última instância, o 
valor percebido é o preço máximo que 
o consumidor pagará por um produto. 

Diferenciação é o processo de 
diferenciar um produto para condicio-
ná-lo dentro de um valor que o faça ser 
considerado único no mercado e no seg-
mento. É um processo com o objetivo 
de melhor rentabilidade e conquista 
de mercado. A diferenciação permite 

ao produto uma condição de defesa em 
relação à competição. A diferenciação 
pode ser obtida por meio do projeto do 
produto, imagem da marca, tecnologia, 
características peculiares do produto, 
fornecedores, serviços adicionados etc.

Segmentação de mercado consiste 
num processo de análise e identificação 
de grupos de clientes com necessidade 
e preferências homogêneas ou com al-
gum grau de homogeneidade. Por meio 
do processo de segmentação o mercado 
é dividido em grupos de clientes com 
necessidades e preferências semelhan-
tes, permitindo que a empresa adapte 
melhor suas políticas de marketing, seu 
mercado-alvo e estratégias de precifi-
cação.

A busca pelo valor percebido pelo 
consumidor começa pela análise da 
concorrência, fazendo a convergência 
entre os atributos que diferenciam o 
produto e os segmentos do mercado 
onde será vendido. 

PSICOLOGIA DO CONSUMIDOR
A precificação trabalha pensando 
no comportamento do consumidor. 
Portanto, os aspectos psicológicos são 
preponderantes na estratégia de preci-
ficação. Os psicólogos Amos Tversky e 
Daniel Kahneman (Nobel de Economia) 
questionaram a teoria do Homo Econo-
micus ser racional. Eles provaram que 
as pessoas não são tão assim racionais 
ao comprar. 

Os preços subjetivos determinam 
todas as decisões. Os seres humanos são 
mais complexos do que a teoria econô-
mica entende. As escolhas dependem 
do contexto e um simples número não 
pode expressar como uma pessoa sente 
diante da incerteza da escolha. Pessoas 
inteligentes são influenciadas por me-
ras palavras, pelo modo que a estrutura 
das decisões é feita.

Os consumidores são fundamental-
mente sensitivos a diferenças relativas, 
mas não a preços absolutos. Escolhe-
mos entre descrições de opções, mais 
do que entre as opções elas mesmas. 
Isso quer dizer que o consumidor real-
mente não sabe nada sobre o custo de 
produto. 

Alguns exemplos de aplicações de 
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preços levando em conta a psicologia 
das pessoas:
a. Preço âncora é tudo relativo: a an-

coragem significa fixar um produto 
chamativo, para forçar, induzir a 
venda de outro. Exemplos: colocar 
uma bolsa de luxo por $ 10.000,00 
ao lado de uma de $ 2.500,00; ven-
de-se a de $ 2.500,00. Colocar um 
eletrodoméstico de ancoragem, de 
luxo, de $ 2.000,00, ao lado de um 
standard de $ 700,00; vende o de $ 
700,00;

b. Preços não lineares: leve três e pa-
gue dois; preços terminados em 0,99 
(preços terminados em 00 são mais 
fáceis de lembrar; preços ímpares; 
preço maior dá a ideia de produto 
melhor; vendas no cartão de crédito 
(não há sensação imediata de que o 
dinheiro está te deixando); vendas 

a prazo em 10 parcelas iguais sem 
juros;

c. Alterações de embalagem: rede-
senho de embalagem, com visual 
e apelo diferente, aumentando o 
preço ou mudando a quantidade 
de produto dentro da embalagem 
mantendo o mesmo preço etc. 

CRIAÇÃO DE VALOR
Esta é a questão chave para a estratégia 
de precificação e a fonte de vantagem 
dos preços. Consiste em estimar quan-
tas diferentes combinações de valor dos 
benefícios do produto podem repre-
sentar aos clientes, responsabilidade 
esta normalmente do marketing ou de 
pesquisa de mercado. 

Parte da identificação dos atributos 
do produto e dos benefícios que ele 
pode gerar aos diversos segmentos 

de clientes, mensurando o impacto 
financeiro que isso pode causar na sua 
percepção, que serão os elementos-cha-
ve para tornar o produto diferenciado 
e permitir um preço maior e mais 
lucrativo. 

Utilizaremos como exemplo de 
criação de valor a estimativa do valor 
econômico de um produto e sua dife-
renciação, tendo como referência o 
trabalho de NAGLE e HOGAN. O valor 
econômico representa o máximo valor 
que um cliente de determinado seg-
mento pagaria por um produto, tendo 
como referência a utilidade que ele 
pode lhe prestar. 

Primeiramente, é necessário definir 
os dois componentes do valor econô-
mico, que são o valor de referência 
e o valor da diferenciação, conforme 
mostrado na Figura 5.
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O valor de referência é o piso de 
preço, baseado na concorrência. Signi-
fica o primeiro preço que o consumidor 
analisará antes de tomar a decisão de 
comprar um produto similar por um 
preço maior. O valor de diferenciação é 
o valor adicional que o produto da sua 
empresa poderá obter por mostrar os 
atributos diferenciadores do produto. 
A soma dos dois é o valor econômico 
estimado do produto.

Portanto, para cada segmento de 
mercado deverá ser feito um trabalho 
de identificação do valor econômico 
estimado e identificação do valor per-
cebido pelo consumidor, mesmo que o 
produto seja o mesmo. 

EXEMPLO INTRODUTÓRIO DE CÁLCULO DE 
ESTIMATIVA DE VALOR ECONÔMICO (EVE)
Uma empresa está estudando os ele-
mentos diferenciadores do seu produto 
em relação à concorrência para fazer 
a estimativa de seu valor econômico. 
Ela fabrica uma máquina para cortar 
metais, comandada por equipamento 
eletrônico, que permite maior rapidez e 
precisão no corte. O concorrente direto, 
que ela julga que tem o produto de 
referência, vende uma máquina similar 
por $ 35.000,00. A empresa identificou 
os seguintes elementos diferenciado-
res na sua máquina em relação a do 
concorrente. 
a. a) Ela economiza 1 hora de prepa-

ração da máquina a cada nova peça 
de metal a ser cortada. Ela pesqui-
sou e verificou que a maior parte 
das empresas prepara a máquina 

pelo menos 4 vezes ao dia e o custo 
médio horário do preparador de 
máquina é de $ 50,00 por hora;

b. b) Por ser mais precisa em relação à 
concorrência a máquina da empre-
sa economiza 3% a mais de material 
por ocasionar menor perda de ma-
terial no corte. Em linhas gerais, as 
empresas tendem a cortar, no mês, 

CAPA

15.000 kg de material que custa, em 
média, $ 12,00 o quilo. 

c. c) Por ser mais rápida em cada 
operação, a máquina economiza em 
média 7% de tempo de operação 
em todas as fases de trabalho. Isso 
permite uma economia de mão de 
obra, ganhando produtividade, ao 
custo de $ 50,00 por hora. 
Esses dados permitem apurar a Esti-

mativa do Valor Econômico da máquina 
em relação à concorrência dos três ele-
mentos diferenciadores. Estamos con-
siderando dados mensais, com um mês 
de 22 dias e 8 horas por dia. Os cálculos 
estão demonstrados na Tabela 1.

Com esses cálculos a empresa iden-
tificou o valor máximo que pode preci-
ficar seu produto, que é $ 45.416,00. A 
partir daí, deverá fazer uma estratégica 
de marketing para comunicar esses 
elementos diferenciadores de seu pro-
duto em relação à concorrência para os 
diversos segmentos compradores.

Figura 5 – Estimativa de Valor Econômico (EVE)

Tabela 1 – Cálculo de Estimativa do Valor Econômico (EVE)

a) Economia de Preparação

Hora economizada 1 hora

Quantidades de preparações diárias 4 unidades

Dias no mês 22

Quantidade de preparações mensais 88 unidades

Preço Hora - $ 50,00

Economia mensal - $ 4.400,00

b) Economia de precisão

Consumo de materiais por mês 15.000 kilos

Custo por kilo - $ 12,00

Total de consumo de material sl mês - $ 180.000,00

Economia em percentual 3%

Economia em valor mês - $ 5.400,00

c) Economia de rapidez

Horas diárias 8 horas

Dias do mês 22 dias

Horas mensais 176 horas

Economia em percentual 7%

Preço Hora - $ 50,00

Economia mensal - $ 616,00

I - Valor total da diferenciação (a+b+c) 10.416,00

II Valkor de referência 35.000,00

III - Estimativa de valor econômico 45.416,00

EVE/VR - Percentual 29,8%
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Em seguida, a empresa deverá 
fazer uma pesquisa de mercado nesses 
mesmos segmentos compradores para 
identificar qual será o valor máximo 
que eles estariam dispostos a pagar, o 
valor percebido pelos consumidores 
de seu produto. O preço a ser definido 
para venda será um valor superior a $ 
35.000,00, que é o valor de referência, 
até no máximo $ 45.416,00. 

 O ESTRATEGISTA DE PREÇO E A 
IMPLEMENTAÇÃO NA ORGANIZAÇÃO
Os princípios que norteiam o responsá-
vel pela estratégia de precificação são 
os seguintes:
a. Ter a consciência da importância do 

papel dos preços na lucratividade;
b. Organizar o registro dos fatos capa-

zes de orientar a administração de 
preços;

c. Fazer a análise dos fatos e a escolha 
ou criação das ferramentas neces-
sárias;

d. Determinação para implementar a 
estratégia desenvolvida;

e. Não cometer o equívoco de separar 
o preço do restante do composto de 
marketing;

f. Não aceitar a formação de preços a 
partir do custo, pois ignora o valor 
percebido pelo consumidor;

g. Aceitar o preço formado pelo custo 
apenas para pisos de preços.

O último fundamento da precifica-
ção é a ação, ou seja, a determinação 
para estruturar e implementar na orga-
nização a estratégia da precificação. De 
nada adiantam conceitos e princípios, 
se a estratégia não for colocada em 
prática. 

MODELO ECONÔMICO DE AVALIAÇÃO
E SIMULAÇÃO
O modelo econômico de avaliação da 
estratégia de precificação só pode ser 
o modelo da margem de contribuição, 
que assume o método de custeamento 
variável/direto para os produtos e ser-
viços. Uma vez que a estratégia de pre-
cificação envolve diferentes preços e 
diferentes volumes para diferentes seg-
mentos de mercado, e ao mesmo tempo 

necessita redirecionamentos constantes 
dos produtos para esses mercados, o 
modelo econômico de avaliação não 
pode ser estruturado com métodos de 
custeamento que contenham elementos 
de rateio, absorção ou alocação aos pro-
dutos de custos e despesas indiretas. 

SISTEMAS DE INFORMAÇÃO E EXEMPLOS 
DE APLICAÇÕES DE PRECIFICAÇÃO 
A precificação é um processo exógeno, 
ou seja, vem de fora para dentro, vem 
dos clientes e do mercado. Portanto, 
há a necessidade de estruturação dos 
sistemas de informações necessários 
para manter a estrutura organizacional 
da precificação.

SISTEMAS DE INFORMAÇÃO DE CAPTURA 
DE DADOS DO MERCADO E DOS CLIENTES
Além das pesquisas de mercado que se 
fazem necessárias, as empresas podem 
estruturar sistemas de informações da 
sua própria base de clientes, e em se-
guida, aplicar métodos estatísticos para 
detectar os comportamentos básicos 
dos consumidores de seus produtos e 
serviços. 

Exemplos de aplicativos de tecno-
logia de informação já desenvolvidos 
para esse tipo de análise são: DW - Data 
Warehouse (armazém de dados); BI – 
Business Intelligence (inteligência nos 
negócios); DM – Data Mining (minera-

ção de dados); Big data etc. 
SOFTWARES PARA GESTÃO DIÁRIA OU 
MENSAL DOS PREÇOS DE VENDA 
PRATICADOS
Para a gestão diária ou mensal dos 
preços de venda, a empresa deve estru-
turar sistemas de informações que per-

mitam alterar a todo 
instante as variações 
de preços de venda 
que se fazem necessá-
rias para a gestão dos 
mercados, produtos e 
da rentabilidade.

Dependendo do 
porte da organização 
e do mercado que 
atua e do tipo de 
produto ou serviço, 
é possível que um 
sistema estrutura-
do em Excel seja 
suficiente, como no 
caso de indústrias 
de produtos em que 
não há necessidade 
de gestão diária de 

preços de venda. Porém, para organiza-
ções de grande porte, com centenas de 
pontos de venda em regiões diferentes, 
de grande variedade de produtos e 
serviços e de grande consumo, como 
empresas de redes varejistas, haverá a 
necessidade de desenvolver softwares 
específicos para gestão diária ou men-
sal dos preços de venda.

Utilize o QR Code ao lado 
para acessar as referências 
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A eliminação dos desperdícios é o 
centro da discussão no Sistema 
Toyota de Produção (STP). Esses 

desperdícios produtivos são classifica-
dos como: i) movimentação desnecessá-
ria, ii) transporte excessivo, iii) excesso 
de produção, iv) inventário, v) defeitos, 
vi) espera e vii) processo desnecessário. 
Posteriormente foi incluído um oitavo 
tipo de desperdício, que seria o des-
perdício da capacidade intelectual dos 
colaboradores.

Para a identificação dos desperdí-
cios lean é necessário um conjunto de 
ações relacionadas à solução de proble-
mas, ao gerenciamento da informação 

e à tarefa de transformação física, da 
matéria-prima até o produto acabado, 
denominado Value Stream Mapping 
(VSM) ou Mapeamento de Fluxo de 
Valor (MFV). O MFV é uma técnica que 
compila todas as etapas envolvidas nos 
fluxos de material e de informação, que 
vai desde os fornecedores até o cliente 
final. É fundamental pois identifica os 
principais desperdícios da organização, 
fornecendo uma visão horizontal do 
processo e possibilitando a priorização 
das atividades. Evita o uso de ferramen-
tas isoladas e prioriza um olhar total 
sobre o processo. Ao conduzir o VSM é 
necessário entender o processo comple-

to: mapeamento, identificação e elimina-
ção dos desperdícios. Para realizá-lo, são 
necessários os seguintes passos:
a. Selecionar a família de produtos: 

definir um grupo de produtos den-
tro de toda a gama oferecida pela 
empresa. Essa seleção representa 
os produtos com maior criticidade e 
demanda, dentro da relevância para 
o cliente final.

b. Determinar o gerente do fluxo de 
valor: definir um responsável para 
entender o fluxo em sua totalidade. 
Dentro da atividade de mapeamen-
to, esse líder possui autonomia para 
realizar mudanças necessárias, de 
maneira a praticar o princípio da 
melhoria contínua.

c. Desenhar o estado atual e futuro: 
no estado atual, analisa-se o fluxo a 
ser melhorado e se relatam todos os 
desperdícios identificados durante 
as etapas percorridas do processo 
produtivo. O estado futuro é dese-
nhado de maneira a esquecer todos 

MAPEAMENTO DOS 
DESPERDÍCIOS 
LEAN E GREEN 
PARA MELHORIA 
DA EFICIÊNCIA NAS 
EMPRESAS
DANIEL LORENZON - daniel_lorenzon@yahoo.com.br
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esses desperdícios.
d. Planejar e implementar o plano 

de ação: planejar todas as ações 
necessárias para eliminar os des-
perdícios encontrados no fluxo e 
implementá-las.

Por um outro lado, as empresas e a 
sociedade de uma maneira geral encon-
tram-se como no centro dos problemas 
relativos aos impactos ambientais, em 
decorrência dos gerados nos processos 
produtivos. Cada vez mais as organiza-
ções precisam alinhar suas estratégias 
ambientais às prioridades tradicionais 
de uma organização e é evidente que as 
operações produtivas causam impactos 
ambientais para as comunidades. Os 
riscos globais referentes a problemas 
ambientais e a competição por eficiên-
cia fizeram surgir o conceito de Green 
Manufacturing, manufatura verde, ou 
simplesmente green. 

De posse da visão dos diferentes 
impactos na manufatura, os desper-
dícios ambientais foram mapeados 
de maneira a direcionar os esforços 
na identificação dentro dos processos 
produtivos. Os desperdícios ambientais 
também não agregam valor ao cliente e 
por conseguinte, necessitam ser elimi-
nados. Estão distribuídos para serem 
identificados no processo por meio da 
ferramenta Environmental Toolkit da 
seguinte forma: 
a. Uso de energia, água e matéria-

-prima em excesso. A quantidade 
definida para o processo ultrapassa 
o que é necessário à produção para 
a exata quantidade desejada por 
parte do cliente.

b. Poluentes e resíduos de materiais 
que o processo gerou, tais como 
emissões para a atmosfera, produ-
ção de resíduos sólidos, produção 
de resíduos perigosos e poluição nas 
redes de água. 

c. Uso de materiais perigosos que 
possivelmente geram danos à saúde 
humana durante a sua produção ou 
em contato com outras substâncias. 

Ao analisar as características e a for-
ma de se relacionar entre os modelos 
de melhoria contínua e green manu-
facturing foram identificadas conver-
gências as quais mostram que o green 
manufacturing e o lean manufacturing 
buscam um bem comum: a utilização 
de técnicas de redução de desperdício. 
Da mesma forma que o componente 
lean da manufatura emprega o enten-

dimento dos desperdícios produtivos 
como algo que não agrega valor ao 
cliente final, os desperdícios ambien-
tais também não agregam valor a esse 
cliente, e por conseguinte, necessitam 
ser eliminados.

Os desperdícios lean possuem im-
pactos ambientais consideráveis (Qua-
dro 1). A movimentação desnecessária, 
que é um dos primeiros desperdícios 
identificados pelo lean, ratifica o melhor 
uso da energia utilizada pelo transporte. 
A emissão de CO2 também é importan-
te para esse processo. Quanto menor 
movimentação, menor a quantidade de 
embalagens, menor também é quantida-
de de danos que podem acontecer.

O excesso de produção é um des-
perdício que evidencia as peças que 
são fabricadas além da necessidade do 
cliente, impactando no consumo além 
do necessário de energia e matéria-pri-
ma para fazer os produtos. Além da 
possibilidade de obsolescência de mate-
riais. O inventário produzido ao longo 
do processo impacta na quantidade de 
embalagem necessária para estocar 
o estoque em processo, além de ser 
necessário considerar a necessidade de 
deterioração obsolescência do estoque.

 Os defeitos de produção também 
são desperdícios consideráveis nos 
aspectos de lean, com esse desperdício 
tanto matéria-prima quanto energia 
são consumidos para realizar novos 
produtos para repor produtos defeitu-
osos. A reciclagem e descarte também 
são consequências desse processo, além 
da necessidade de mais espaço para re-
trabalho e reparo, aumentando custos 
de estocagem. 

 A espera implica em um potencial 
dano aos produtos causando possíveis 
desperdícios, além da energia consumi-
da para estocagem no momento de es-
pero. O Processo desnecessário impacta 
em mais produto final e matéria prima 
consumida, além do uso de energia e 
emissões.

Os conceitos se divergem no que 
tangem os desperdícios, enquanto o 
lean busca a eliminação dos sete des-
perdícios citados por Ohno (1988) o gre-
en busca o uso ineficiente de recursos, 
refugos e emissões. Enquanto um busca 
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a redução de custos e flexibilidade o 
outro foca no desenvolvimento susten-
tável e no impacto ecológico da produ-
ção. O cliente nas perspectiva do lean 
está satisfeito com a redução de custo e 
principalmente do tempo de atravessa-
mento, enquanto que o cliente green é 
ambientalmente consciente e envolvido 
com a causa. A pratica do lean sugere o 
aumento da frequência de reposição de 
um item, enquanto que o green busca 
a diminuição da frequência em virtude 
da movimentação. 

Por um outro lado tanto as metodo-
logias lean e green buscam a redução 
dos desperdícios de maneira comum. O 
envolvimento das pessoas e a organiza-
ção é ponto chave em ambas as metodo-
logias, pois centralizam as suas ativi-
dades no envolvimento da organização 
como um todo. A redução do tempo de 
atravessamento é algo que converge em 
ambas as metodologias, pois ajuda na 
redução dos estoques e em consequente 
menor impacto ambiental e econômico. 
Divergências e convergências foram 

identificadas (Quadro 2). 
O movimento em torno de opera-

ções produtivas mais sustentáveis das 
empresas tem forçado a balancear os 
ganhos de eficiência e os impactos am-
bientais nas operações e nos produtos. 
A exploração de um desdobramento 
dos conceitos do lean e do green de 
maneira sequencial e simultânea é o 
resultado de ações balanceadas.

Para a aplicação do VSM lean green 
existem muitos métodos, os quais 
possuem uma estrutura clássica que 

define como podem ser categorizados: 
1) desenho do estado atual; 2) cálculo 
de indicadores; 3) execução das melho-
rias; e 4) definição do estado futuro. Os 
métodos divergiram na quantidade de 
indicadores utilizados, na quantidade 
de ferramentas para análise e no uso de 
ferramentas de simulação. 

O estudo de ferramentas que facili-
tam a convergência dessas duas teorias 
tem aumentado e a necessidade de um 
olhar mais aprofundado para o enten-
dimento dos cases de aplicação tem se 

tornado fundamental.
Uma metodologia chamada 

Sus-VSM, que é um VSM sustentável 
para a identificação inicial das opera-
ções com desperdícios e a avaliação 
sustentável. A definição de 6 grupos 
de indicadores (impacto ambiental, 
consumo de energia, custos, segurança 
do operador, saúde e gerenciamento 
dos desperdícios) foi a forma de incluir 
o olhar ambiental no VSM. Indicadores 
mais voltados às questões sociais tam-
bém foram encontrados: absenteísmo, 
questões ergonômicas. Além obviamen-
te de indicadores mais voltados ao lean 
como os percentuais de: Valor Agregado 
(VA), Não-agregação de valor (NVA) e 
Não-Agregação de valor, porém neces-
sário (NVAA).

Existem diversas oportunidades 
para usar as ferramentas lean green 
para o mapeamento e a realização de 
melhorias. A definição de algumas 
métricas, alguns símbolos visuais, e os 
detalhes para todos os setores precisam 
ser consolidados – como por exemplo, 
a definição e construção de indicado-
res. O VSM lean green assemelha-se 
ao VSM tradicional. Os praticantes do 
lean manufacturing precisam adicionar 
questões relacionadas às ferramentas 
ambientais para suas pesquisas e, dessa 
maneira, eliminar os desperdícios das 
empresas. O uso de uma ferramenta 
expandida pode ajudar as empresas a 
alcançarem objetivos ambientais, seus 
desejos e suas necessidades. As práti-
cas dessa ferramenta podem levar a 
empresas com resultados ambientais 
e financeiros melhores, e em consequ-
ência, criar uma sociedade ambiental-
mente mais responsável. 

De acordo com especialistas, a 
maior barreira de implementação é a 
dificuldade de capturar todas as infor-
mações de diferentes produtos em um 
mesmo VSM e é complexa a colocação 
de todas as informações relevantes den-
tro desse mapa. A falta de informações 
relacionadas à água, energia e outros 
indicadores foram frequentemente 
mencionadas como a mais importante 
barreira para os especialistas.  Quanto 
aos direcionadores da empresa, o maior 
deles é a implementação de métodos de 
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Desperdício Lean Impacto Ambiental

Movimento e Transporte • Energia utilizada no transporte, além do necessário
• Emissão devido ao transporte 
• Mais espaço utilizado para alocação de materiais
• Mais embalagens para movimentação
• Danos que podem acontecer durante o transporte

Excesso de produção • Consumo excessivo de energia e matéria prima para fazer 
produtos desnecessários
• Produtos em excesso poderão se tornar obsoletos 
• Materiais perigosos utilizados além do necessário podem gerar 
emissões além do necessário, resíduos, etc

Investário • Mais embalagem para estocar o estoque em processo (WIP)
• Deterioração e obsolescência do estoque 
• Mais material utilizado para repor o material deteriorado
• Mais energia necessária para esquentar, esfriar e iluminar o 
espaço de estocagem

Defeitos • Matéria-prima e energia consumidos em fazer produtos defeituosos
• Componentes defeituosos que requerem reciclagem ou descarte 
• Mais espaço ecessário para o retrabalho e reparo, aumento dos 
custos de estocagem

Espera • Potencial deterioração ou dano aos produtos causando desperdícios
• Energia consumida para estocagem durante a espera produtiva

Processamento desnecessário • Mais produto final e matéria primea consumida por unidade 
produzida
• Processamento de atividades não-necessárias aumenta o desper-
dício, uso de energia e emissõe

Quadro 1 – Relação entre os desperdícios lean e seus impactos ambientais.
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mapeamento que desdobrem o lean e 
o green - melhorando os resultados da 
empresa em uma visão macro do pro-
cesso. A definição do estabelecimento 
de um método é uma questão impor-
tante, mas não foi marcada como o 

mais importante dos direcionadores. A 
dificuldade no cálculo dos indicadores 
pode dificultar uma comparação entre 
lean e green em diferentes empresas, 
pois não há uma precisão de como es-
tão/foram definidos. Dessa forma, tanto 

a comparação com outras empresas 
(benchmarking) quanto a comparação 
interna nos processos da empresa (kai-
zen) é dificultada. A definição de um 
método de VSM considerando questões 
ambientais impacta totalmente em 
como as informações serão construídas 
e conectadas. A falta de informação da 
quantidade de desperdício é crucial 
para o sucesso do VSM e pode ser obser-
vada por esta pesquisa.  
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Quadro 2 – Análise de convergência e divergência entre os conceitos lean e green.

Desperdícios Foco Cliente Indicador Praticas

Lean  7 Desperdícios Redução 
de custos e 
flexibilidade

Satisfeito com 
reduções de 
custos e do 
tempo de 
atravessamento

Custos Aumentar a 
frequência de 
resposição

Green Uso ineficiente 
de recursos, 
refugos e 
emissões

Desenvolvimento 
sustentável 
e impacto 
ecológico

Ambientalmente 
consciente

CO2 Diminuir a 
frequência de 
reposição

Lean e 
Green

• Redução de desperdícios
• Pessoas e organizações 
• Redução do tempo de atravessamento
• Relação dentro da cadeia de suprimentos
• Indicador: Nível de serviço
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Abrimos um negócio por diversos 
motivos: conhecimento técnico, 
vocação, perfil empreendedor e 

necessidade de sobrevivência.
De acordo com pesquisas feitas, o 

brasileiro não tem a veia altamente 
empreendedora como acontece com 
alguns outros povos, ao contrário do 
que afirmam algumas entidades. Nosso 
“empreendedorismo” acontece prin-
cipalmente em razão de necessidades 
financeiras e preconceitos do mercado 
de trabalho e, muito pouco por vocação, 
razão pela qual tantas empresas não 
se perenizam. 

Estudos feitos com 
mais de um milhão de 
empresários pela 
empresa e-Talent, 
mostraram que não 
temos como com-
petência principal 
a capacidade de 
execução e reali-
zação e que somos 
mais comunica-
dores e socializa-
dores. Daí nosso 
jeitinho brasileiro, 
nossa receptividade e 
interação social, especialmente 
percebida por outros povos que nos 
conhecem com relativa profundidade.  

Não é nosso costume fazer análise 
de perfil para conhecer a capacidade 
empreendedora e desconhecemos o 

VOCÊ TEM 
COMPETÊNCIAS 
PARA EMPREENDER?
PEDRO LUIZ PEREIRA - pedro@eurho.com.br
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fato de que as competências socioemo-
cionais são tão ou mais importantes 
que o conhecimento técnico. 

Outro fator crucial é quando temos 
a veia empreendedora e julgamos que 
nossos sucessores, em especial nossos 
filhos, possuem as mesmas forças. A 
coisa não é bem assim. Nem sempre 
filho de peixe, peixinho é quando se 
trata de negócios.  

Negligenciamos uma série de fato-
res e depois sofremos com os resultados 
que não acontecem como planejamos. 

Só vontade também não adianta. É 
necessário ter uma estrutura cerebral 
e um percepção  com capacidade para 
enfrentar os revezes que o empreende-
dorismo exige. 

Vamos a algumas realidades: 
O empreendedor precisa ter um 
perfil com grande capacidade 

para enfrentar frustrações - A força 
emocional, baixa vulnerabilidade e 
mente positiva equilibrada para conse-
guir lidar com situações inseguras são 
fundamentais. 

Não basta ter o conhecimento 
técnico sobre determinado as-

sunto - É preciso muito mais. Quando o 
empreendedor é um grande especialis-
ta em alguma atividade, ele tende a dar 
muita atenção a isto, negligenciando as 
responsabilidades e as necessidades de 
gestão e liderança que são imprescindí-
veis para qualquer negócio.  

Usar o caixa da empresa para 
despesas particulares - Mistu-

rando tudo num “balaio só” é  um erro 
muito comum que prejudica sensivel-
mente as finanças da empresa.     

Vaidade – Muitos empreendedores 
movidos pela vaidade adquirem 

bens de alto valor como automóveis 
importados, barcos, apartamentos na 
praia e acabam sacrificando o caixa 
da empresa. Querer mostrar sucesso a 
qualquer preço pode ser um erro fatal. 

Empregar parentes - Não é 
proibido empregar a mulher ou 

irmãos desde que eles sejam muito 

competentes naquilo que fazem. No en-
tanto é comum empregar parentes sem 
avaliar com exatidão os potenciais que 
possuem e a contribuição que devem 
dar a empresa. Empresas familiares 
dão mais importância a fidelidade e ne-
gligenciam as competências necessárias 
para os diversos cargos.  

Gestão e Liderança - Muitas pes-
soas não possuem competências 

de liderança e gestão que os negócios 
precisam. É providencial ter no perfil 
qualidades como empenho, dinamismo 
e grande capacidade de realização. 

Excesso de confiança e positivis-
mo exagerado - O empreendedor 

precisa ser positivo, no entanto precisa 
ter os pés no chão. Grande parte das 
empresas não prospera em razão do 
excesso de positivismo e investimentos 
não conectados com a realidade. Mais 
empresas fecham em razão de riscos não 
calculados do que por outros entraves. 

Gestão de pessoas - Uma empresa 
é feita de cérebros e estes precisam 

estar conectados aos propósitos organi-
zacionais. Não é mais possível contratar 
de qualquer jeito sem a utilização de 
ferramentas que avaliem com mais 
exatidão as capacidades que cada pro-
fissional precisa ter, para desempenhar 
determinadas funções.

Prossociabilidade baixa - Não dar 
atenção às normas e leis vigentes é 

um grande risco. Por mais caros e injus-
tos que sejam os impostos eles também 
precisam ser pagos. Embora tenhamos 
em nosso país muitos problemas em rela-
ção a questão ética é preciso lembrar que 
os negócios possuem suas regras. 

Isolamento - O isolamento afasta 
você do que está acontecendo no 

mundo, lembrando que o negócio de sua 
empresa esta inserido num contexto. É 
importante a interação, a associação e a co-
operação num mundo de alta competição. 

Sócios - É a coisa mais comum do 
mundo ver um sócio reclamando 

do outro. Pior ainda é quando a família 
entra no meio e começa a opinar fazen-

do críticas severas. Escolher um sócio é 
como escolher alguém com quem você 
pretende se casar. Sempre há um risco 
e eles precisam ser minimizados para 
você não haver surpresas desagradáveis. 

Mix de Competências - Steve Jobs 
é autor da frase: “Foque no que 

você é expert e delegue o resto.” Se 
faltam determinadas competências em 
você, procure alguém para lhe ajudar. É 
impossível ser bom em tudo. 

Turbulências - Prepare-se para 
as constantes oscilações merca-

dológicas. Ser empreendedor no Brasil 
é quase ser um herói e tenha sempre 
uma reserva para os dias mais difíceis.  

Coragem - Aja com coragem e 
tome as decisões que precisam ser 

tomadas, mesmo que seja demitir seu 
irmão, seu filho ou sua mulher. Negócios 
são coisas sérias e o mais ou menos não é 
suficiente. 

Motivação - Veja a realidade das 
coisas. Frases de impacto, motiva-

ção superficial e palavras de ordem não 
funcionam em muitos casos. 

Sucesso - O sucesso não acontece 
por acaso. Ele é fruto de muito 

trabalho e dedicação acompanhado de 
decisões inteligentes e oportunas. Seu 
cérebro precisa ser o cérebro de um 
empreendedor e nem “todo mundo” 
nasceu para isto. É difícil aceitar, mas 
é prudente pensar sobre o assunto, 
lembrando sempre que existem compe-
tências no mercado que podem ajudar 
muito a fazer com que a sua empresa 
conquiste um lugar ao sol.       
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FÉRIAS COLETIVAS: COMO FUNCIONAM
As férias coletivas são oferecidas simul-
taneamente a todos os colaboradores da 
empresa, ou, pelo menos, de um setor. 

No caso das férias coletivas, por ser 
uma opção do empregador, as datas 
de início e término são determinadas 
conforme as necessidades da empresa. 
Não é preciso levar em consideração 
o “período aquisitivo” de cada funcio-
nário ao escolher o período de férias 
coletivas. É possível que um funcioná-
rio receba férias coletivas mesmo sem 
ter completado o período de 12 meses 
a partir da data-base de sua admissão. 
Aos empregados contratados há menos 
de 12 meses, ou seja, que não com-
pletaram ainda o período aquisitivo 
de forma integral, estes gozarão, na 
oportunidade, férias proporcionais ao 
período trabalhado. Para estes empre-
gados, o período aquisitivo de férias 
deverá ser alterado, iniciando o novo 
período na data do início das férias co-
letivas. Aqueles que possuem períodos 
já completos (12 meses trabalhados ou 
mais), não terão o período aquisitivo 
alterado.

Nada impede que uma empresa 
conceda férias coletivas somente ao se-
tor de produção e mantenha os demais 
operando normalmente. É importante 
destacar neste caso, que todos os em-
pregados do setor de produção saiam 
em férias coletivas.

Se a sua empresa quiser oferecer 
férias coletivas aos funcionários no 
final do ano, é preciso já que existe um 
procedimento administrativo necessá-
rio para validar essa ação: 

Comunicar à Delegacia Regional do 
Trabalho as datas de início e término 
estipuladas para as férias coletivas. 
Caso essa ação vá ser aplicada somente 
a uma unidade ou setor da empresa, 
também é preciso comunicar qual será.

Em segundo lugar, depois de 
comunicar ao DRT, é preciso também 
informar formalmente o sindicato da 
categoria profissional sobre a conces-
são das férias coletivas.

Em terceiro lugar, é preciso comu-
nicar aos próprios funcionários. Os 
meios para essa comunicação podem 
ser diversos, incluindo e-mail, intranet 
e redes sociais fechadas da empresa. 

Porém, é obrigatório afixar um aviso 
bem visível nos murais da empresa.

Além disso, para a segurança da 
empresa, é válido criar uma declaração 
de ciência, que deve ser assinada por 
todos os funcionários, atestando conhe-
cimento da data de início e término das 
férias coletivas.  

13º SALÁRIO: REGRAS GERAIS
Além das férias coletivas, outra preocu-
pação importante que entra na lista de 
obrigações legais da sua empresa para 
o final de ano é o pagamento do 13º 
salário.  O 13º salário é direito de todos 
os trabalhadores urbanos, rurais, avulsos 
e domésticos. Aposentados e pensionistas 
do INSS também têm direito ao benefício.

A empresa deve pagar a primeira 
parcela entre 01 de fevereiro e 30 de 
novembro, enquanto a segunda parcela 
é paga até o dia 20 de dezembro. 

Encargos Sociais: Na primeira par-
cela do 13º salário, não há incidência do 
INSS e do IRRF. O recolhimento do INSS e 
IRRF será realizado na segunda parcela.

O FGTS incidirá sobre o valor pago, 
efetivamente, pelo regime de com-

FRANCISCO J. DOS SANTOS - financeiro@grupoabra.com

AS OBRIGAÇÕES LEGAIS DE 

DAS EMPRESAS
FINAL DE ANO

DICAS DO CONTADOR
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O pagamento do 13º salário 
e a organização das férias 
coletivas, se houver.



petência, ou seja, se o pagamento da 
primeira parcela ocorrer em novembro, 
o FGTS deverá ser recolhido até o prazo 
legal estabelecido, junto com a folha de 
pagamento.

O Comitê Diretivo do eSocial publicou 
a Resolução CDES nº 05 no DOU desta 
sexta-feira (5/10/2018), que alterou a 
Resolução CDES nº 02 e definiu novos 
prazos para o envio de eventos para o 
eSocial, com o objetivo de aperfeiçoar 
o processo de implantação do sistema. 
Após a conclusão da sua 1ª etapa, que 
envolveu as 13.115 maiores empresas 
do País, foi possível fazer um diagnós-
tico conclusivo das reais dificuldades 
que as empresas enfrentam para 
ajustar seus sistemas e processos ao 
novo modelo de informação. A nova 
norma atende demandas das entidades 
representativas dos contribuintes que 
solicitaram, em diversos expedientes, 

DICAS DO CONTADOR
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ampliação dos prazos do processo de 
implantação do sistema.

Não houve alterações para as 
empresas do 1º grupo, que já estão 
transmitindo todos os eventos para o 
eSocial, exceto eventos de SST que se-
rão enviados a partir de julho/2019. As 
empresas do 2º grupo do cronograma 
anterior foram divididas em dois novos 
grupos: um para entidades optantes 
pelo Simples Nacional, empregadores 
pessoa física e entidades sem fins lucra-
tivos; e outro para as demais entidades 
empresariais com faturamento no ano 
de 2016 de até R$ 78 milhões. Para 
classificação no 2º ou no 3º grupo, o 
eSocial verificará a situação de opção 
pelo Simples Nacional em 1º de julho de 
2018. Empresas constituídas após essa 
data com opção pelo Simples Nacional 
também entrarão no 3º grupo.

Demais entidades empresariais 
enviarão seus eventos periódicos em 
janeiro/2019. Eventos de Segurança e 
Saúde no Trabalho (SST) começam em 
julho/2019 para o 1º grupo. Já os órgãos 
públicos e as organizações interna-
cionais começarão a transmitir seus 
primeiros eventos em janeiro de 2020.

O eSocial publicará em breve orien-
tações para as empresas integrantes 
do 3º grupo que transmitirem algum 
evento de tabela até 09/10/2018.

Cabe registrar que o sistema eSocial 
está sendo desenvolvido dentro da 
normalidade do cronograma e que as 
alterações, ora propostas, visam unica-
mente facilitar o processo de implan-
tação para os contribuintes que ainda 
estão se adequando ao novo sistema.  

VEJA DETALHES DO CRONOGRAMA:
1º GRUPO -  entidades empresariais 
com faturamento no ano de 2016 acima 
de R$ 78.000.000,00:
• Tabelas: 08/01/2018
• Não Periódicos: 01/03/2018
• Periódicos: 08/05/2018 (dados desde 

o dia 1º)
• Substituição GFIP para Contribui-

ções Previdenciárias: agosto/2018
• Substituição GFIP FGTS: novem-

bro/2018
• SST: julho/2019

2º GRUPO -  entidades empresariais 
com faturamento no ano de 2016 de 
até R$ 78.000.000,00 (setenta e oito 
milhões) e que não sejam optantes pelo 
Simples Nacional:
• Tabelas: 16/07/2018
• Não Periódicos: 10/10/2018
• Periódicos: 10/01/2019 (dados desde 

o dia 1º)
• Substituição GFIP para Contribui-

ções Previdenciárias: abril/2019
• Substituição GFIP FGTS: abril/2019
• SST: janeiro/2020

3º GRUPO  - empregadores optantes 
pelo Simples Nacional, empregado-
res pessoa física (exceto doméstico), 
produtor rural PF e entidades sem fins 
lucrativos:
• Tabelas: 10/01/2019
• Não Periódicos: 10/04/2019
• Periódicos: 10/07/2019 (dados desde 

o dia 1º)
• Substituição GFIP para Contribui-

ções Previdenciárias: outubro/2019
• Substituição GFIP FGTS: outu-

bro/2019
• SST: julho/2020

4º GRUPO -  entes públicos e organiza-
ções internacionais:
• Tabelas: janeiro/2020
• Não Periódicos: Resolução específi-

ca, a ser publicada
• Periódicos: Resolução específica, a 

ser publicada
• Substituição GFIP para Contribui-

ções Previdenciárias: Resolução 
específica, a ser publicada

• Substituição GFIP FGTS: Circular 
CAIXA específica

• SST: janeiro/2021

PUBLICADO NOVO 
CRONOGRAMA DO 
E-SOCIAL



M aior acuracidade na definição 
de orçamentos vêm ganhando 
importância no mercado das 

ferramentarias e estamparias do Bra-
sil. Não é raro ouvir casos de empre-
sas deste segmento que estão produ-
zindo com prejuízo por conta de uma 
cotação de uma peça ou ferramenta 
que não foi feita com todo o critério 
que deveria. A fim de evitar esse tipo 
de situação e de modo a atender às 
novas demandas de mercado, como 
maior transparência no que está 
sendo contabilizado no orçamento, 
empresas do segmento estão revendo 
seus métodos de cotação tradicionais 
e mudando para alternativas mais 
modernas.

Para entender os métodos mais 
modernos, é interessante ter um pa-
norâma dos procedimentos mais usa-
dos pelas empresas. Então, quais são 
os processos, métodos e ferramentas 
que as estamparias e ferramentarias 
tradicionalmente usam na etapa de 
cotação? E quais são as mais eficazes?

Os quatro métodos mais usados no 
mercado são:
• Orçamentos por referências pas-

sadas.
• Orçamentos pela opinião de espe-

cialistas.
• Orçamentos em função da peça.
• Orçamentos em função da analíse 

CAE da peça.

A abordagem de orçamento com 
base em referências passadas pode, 
com certa frequência, fornecer re-
sultados não significativos. Ora, com 
a modernização dos equipamentos, 
capacitação dos times e o aumento de 
eficiência dos processos, os custos de 
peças semelhantes raramente serão 
os mesmos. Além disso, é importante 
notar que características novas do 
produto, como uma dobra ou furo que 
a peça de referência não tinha, não 
são avaliadas nessa abordagem. 

Em segundo lugar, em muitas fer-
ramentarias e estamparias, o procedi-
mento usado para o cálculo dos orça-
mentos é feito segundo experiência e 
opinião de especialistas de processos 
de estampagem. O Brasil tem profis-
sionais experientes e bem preparados 
na área de estampo, tais profissionais 
frequentemente estão em posições es-
tratégicas da empresa, como o depar-
tamento de orçamentos. No entanto, 
não é incomum o orçamento de uma 
mesma peça apresentar dois valores 

significativamente diferentes se feito 
com dois especialistas em paralelo. 
Então quem está certo? O especialista 
A ou B? Na prática isso tira a transpa-
rência do orçamento, pois depende de 
como o especialista está pensando em 
fazer o processo, qual é o conceito de 
projeto de ferramenta que foi pensa-
do por ele e quantas operações estão 
sendo usadas. Muitas vezes essas 
perguntas têm diferentes respostas de 
diferentes pessoas tornando o método, 
quando comparado com os outros, não 
sistemático e de difícil justificativa.

Além disso, muitas empresas estão 
empregando métodos de orçamento 
em função da peça, ou seja, alguns 
especialistas desenvolvem, geramente 
por meio de planilhas, uma lógica que 
traduz o tamanho da peça no custo do 
ferramental. Embora mais sistemá-
tico e menos dependente do usuário, 
raramente o método leva em conta em 
conta detalhes da peça, assim como a 
dificuldade de prever a influência de 
áreas de forma/repuxo e perímetros 
de corte. 

Outro ponto interessante a respei-
to da análise por planilhas é que, em 
muitos casos, se trata de uma releitu-
ra de cotação por referências passa-
das, já que, para a criação desta plani-
lha, foi usada uma lógica simples que 
compara os custos finais (referências 
anteriores) com as dimensões da peça. 
Esse tipo de aproximação, em muitos 
casos, cai na armadilha de justificar 
o custo final com menos parâmetros 
que seriam necessários para uma defi-
nição criteriosa do orçamento.

Vendo os três últimos métodos de 
cotação, fica evidente que ainda há 

A IMPORTÂNCIA DA 
SIMULAÇÃO NA FASE 
DE ORÇAMENTOS 
PARA O MERCADO DE 
CONFORMAÇÃO
PEDRO LOUREIRO PALMA - pedro.palma@autoform.com.br
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Métodos

Referências Passadas Especialistas Função da Peça

Não considera 
particularidades da peça

Dependente de usuário Releitura do método “Referências 
passadas”

Não se adapta a inovações 
de processos, materiais e 
maquinário

Pouca transparência e 
sistemática de trabalho

Raramente usa perímetros e áreas 
para a definição do orçamento



um grande potencial para a melho-
ra na qualidade de orçamentos das 
empresas do segmento, vejamos de 
maneira resumida onde que estão os 
principais pontos de melhoria.

Por último, há um quarto método 
que vem sendo cada vez mais utiliza-
do. O método sugere uso de softwares 
de simulação para a definição do 
orçamento. Como veremos adian-
te, esse método alcança uma maior 
precisão nos custos por avaliar a peça 
individualmente em cada uma de suas 
características. Além disso, o algorit-
mo dos softwares de simulação torna 
o processo de cotação sistemático e 
robusto, permitindo ao usuário fazer 
uma análise dos custos usando não só 
as dimensões da peça isoladamente, 
mas sim considerando suas carac-
terísticas junto aos componentes da 
ferramenta que serão usados em sua 
produção. Vejamos alguns casos em 
que esse método se prova mais eficaz 
do que os outros.

O mercado de conformação de 
chapas metálicas está observando que, 
com a disseminação do uso de aços 
de ultra alta resistência no mercado, 
houve um aumento da dificuldade na 
conformação das peças. Em muitos ca-
sos, a combinação da geometria da peça 
com um material UHSS, que outrora era 
feita com um material mais estampável, 
não é factível. 

Desta forma, corre-se o risco do 
processo definido no orçamento não 
ser apto a produzir a peça, caso a com-

plexibilidade da peça não seja avaliada 
anteriormente por uma análise de 
feasibility durante a etapa de orçamen-
to. Gerando custos extra de retrabalho, 
atrasos no prazo de entrega e desgaste 
na relação entre cliente & fornecedor. 

Como se observa na imagem an-
terior, é possível detectar problemas 
de factibilidade da peça apenas com a 
geometria e o material da peça, mas o 
quanto isso é importante para o orça-
mento? Ora, nesta etapa já é possível 
prever quais serão os pontos críticos 
da peça e quais devem ser as medidas 
tomadas para a solução de tais proble-
mas. Desta forma, o orçamento será 
feito em cima de um processo factível, 
aproximando nosso orçamento do 
valor que, na prática, será investido. 
Além disso, a simulação de feasibility 
ainda consegue nos fornecer resulta-
dos em sua avaliação:
• Afinamento
• Zonas de deformação plástica e 

elástica
• Tendência a rugas
• Blank estimado
• Peça Planificada

As informações de afinamento, es-
tiramento e tendência a rugas permi-
tem ao usuário a visualização das con-
dições de embutimento, isso facilita o 
especialista verificar o quão próxima 
a peça está dos limites definidos pelo 
caderno de encargos do seu cliente. 

Outra vantagem deste método é a 
possibilidade de estimativa de custo 

da matéria-prima por 
meio da planificação da 
geometria ou do desenvol-
vimento do repuxo. Isso 
deve ser considerado com 
seriedade no orçamento 
pois o tamanho da platina 
a ser usada tem grande 
influência no orçamento 
do custo por peça.

É importante notar que 
não é necessário o uso de 
um software de simulação 
apenas para a planificação 
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Figura 1: Analise de Feasibility de uma peça feita com DP1000



da geometria, então por que é neces-
sário o software CAE? A resposta é que 
apenas com um software CAE é possível 
prever blank estimado de repuxo. 
Como será explorado adiante, há mui-
tas vantagens e diferenças entre fazer 
uma cotação com peça planificada com 
o blank estimado de repuxo.

Acima temos um exemplo da 
importância do orçamento da maté-
ria-prima, baseado no blank estimado 
ao invés da peça planificada. Usando o 
primeiro método, o usuário consegue 
prever, especificamente para cada caso, 
qual é o tamanho do blank que consi-
dera o perímetro da cabeça de repuxo, 
sobremetal no prensa-chapas, atrito 
entre ferramenta e platina, restrição 
provocada pelo uso do prensa-chapas 
e pelos esticadores. Tais considera-
ções, inexistentes no método da peça 
planificada, aproximam a cotação do 
valor real e estão levando o mercado a 
migrar dos processos tradicionais para 
essa metodologia. 

Outro aspecto notório é a importân-
cia de se ter uma ferramenta analítica 
para justificar seu orçamento para o 
cliente, ou seja, além de uma estimativa 
mais precisa de matéria-prima que per-
mite maior acuracidade na definição 
do blank, também temos um método 

transparente de justificar e negociar o 
orçamento feito para o cliente, isso já é 
pedido para os fornecedores Tier 1 pela 
maioria das montadoras.

Agora, se o nosso foco for a cotação 
de ferramentas de conformação, o uso 
de softwares CAE também apresen-
ta vantagens em relação aos outros 

métodos. Como já vimos, métodos 
tradicionais só relacionam o custo da 
ferramenta com as dimensões da peça, 
não detalhando e discretizando os cus-
tos no processo, isso torna o orçamento 
apenas uma correlação que, em alguns 
casos, não é significativa por não ter 
uma análise de engenharia embasando 
os resultados.

Por outro lado, abordagens com CAE 
consideram que cada característica do 
produto tem componentes específicos 
para sua fabricação e que tais compo-
nentes têm seus custos associados. Tais 
abordagens fornecem orçamentos mais 
confiáveis, uma vez que métodos como 
esse consideram mais fatores em sua 
composição de custos e fazem um estu-
do lógico para compor orçamentos. 

Ambas abordagens têm a seu favor 
o fato de serem sistemáticas pelo fato 
de trabalharem com lógicas estrutu-
radas. No entanto, as semelhanças 
terminam por aí. O algoritmo de plani-
lhas geralmente trabalha de maneira 
simplificada, associando as dimensões 
principais da peça diretamente ao cus-
to, mesmo usando uma lógica baseada 
em orçamentos passados (semelhante 
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Figura 2: Diferenças entre blank estimado x peça planificada

Figura 3: Abordagens Tradicionaisplanificada

Figura 4: Abordagem com análise CAE



aos métodos de orçamento de refe-
rências passadas), já análises CAE, 
abordam orçamentos de maneira mais 
detalhada, escalando desde a análise de 
características da peça, passando pela 
quantificação dos componentes, até o 
cálculo do custo final. Veja a imagem a 
seguir para referência.

 Por último, se observa no mercado 
a sofisticação dos métodos de cota-
ção utilizado pelas ferramentarias e 
estamparias, precisão ao elaborar um 
orçamento é cada vez mais vital para 
as empresas do segmento, dado o risco 
de subestimar o preço, produzindo 
custos maiores do que a receita, ou, de 
superestimar o preço e perder o projeto 
para o concorrente. Para se adequarem 
ao novo cenário brasileiro, empresas do 
segmento estão optando por métodos 
que fazem o uso de uma análise de 
engenharia e forneçam resultados siste-
máticos, consistentes e transparentes.
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Figura 5: Algoritimo de uma abordagem detalhada. (1) Definição do processo e geome-
tria, (2) Categorização das características da peça, (3) Característica individual da peça, 

(4) Componentes da ferramenta necessários para a fabricação da característica e (5) 
Custos associados a produção de determinado componente.



AFlej Ferramentaria iniciou as ati-
vidades em março de 2004 com 
dois fundadores: Laércio Do-

mingos Guirro e Juliana Guirro Carinci. 
Pai e filha são os gestores da empresa. 
Ele, ferramenteiro, atua na área comer-
cial. Ela, formada em Administração de 
Empresas, dedica-se ao planejamento e 
organização. Juntos, unem forças para 
que a empresa amplie os seus negócios, 
seja mais competitiva.

A empresa, desde o início, conta 
com uma sede própria. Hoje, ocupa 
um parque fabril de 600m². Na fun-
dação, este espaço era de 250m². Atu-
almente, 16 profissionais compõem 
o quadro da empresa. “Trabalhamos 
com uma equipe enxuta, com todos 
os colaboradores ocupando e desem-
penhando um papel extremamente 
importante dentro das suas ativida-
des”, salienta Laércio. Ele destaca 
que é fundamental não se limitar a 
realizar apenas uma única tarefa, é 
preciso acompanhar a evolução da 
tecnológica.

Nos dois primeiros anos de ati-
vidade, dedicaram-se à usinagem de 
peças para moldes plásticos. Depois, 
começaram a desenvolver os primeiros 
moldes para injeção de termoplásticos 
de pequeno porte voltados para o seg-
mento automotivo. “Pensamos desde a 
concepção do projeto até a entrega para 
o cliente”, explica Laércio.

A Flej utiliza softwares com pla-
taformas modernas e eficazes para 
acompanhar a constante informatiza-

Gestores apostam em versão individualizada e especializada 
para atender os clientes e driblar a concorrência

ção na produção. “Operamos com CAD 
Powershape Ultimate, Premium e CAM 
Power Mill e Pitágoras para Eletroero-
são. Desenvolvemos o projeto e a con-
fecção de moldes com capacidade de 
até 6 toneladas para injeção de termo-
plásticos, injeção de Surlyn e moldes de 
compressão para BMC e SMC”, informa 
o empresário.   

A empresa está presente nas áreas 
de cosméticos e linha branca, além dos 
setores alimentício, agrícola e automo-
bilístico. Entre seus clientes, Federal 
Mogul Indústria de Autopeças Ltda., 

CGE Sociedade Fabricadora de Peças 
Plásticas Ltda., Huf do Brasil Ltda., 
Lorenzetti S.A., Incom Industrial Eireli, 
Enpla Industrial Ltda., Marcopolo S.A. e 
Bombril S/A. Com uma carteira diversi-
ficada, atua em vários segmentos, assim 
mantém uma frequência de trabalho 
equilibrada e diminui a sazonalidade. 

MISSÃO DE PAI E FILHA
Juliana retrata que trabalhar em famí-
lia exige determinar as responsabilida-
des de cada um, alinhando as funções. 
“Acredito que o ponto mais relevante 
e de maior dificuldade é a delimitação 
entre o pessoal e o profissional. Ainda, 
afirmo ser quase impossível conseguir 
alcançar 100% de sucesso, mas com 
o tempo e a maturidade isso se torna 
possível”, salienta. Para ela, tudo isso 

vale a pena para ter um 
ambiente leve, descon-
traído, de cumplicidade 
e de doação total pelo 
negócio. 

Já Laércio desta-
ca que trabalhar em 
família, em especial com 
filhos, é um desafio. “No 

final de 2003, a Juliana 
se graduou em Administração e eu saí 
de uma sociedade. Começamos a Flej 
Ferramentaria. Iniciamos nossa relação 
estabelecendo como regra uma postura 
profissional, onde pai e filha é em casa, 
na empresa cada um tem sua função. 
Há momentos de briga sim, sentamos 

FLEJ: PAI E FILHA UNEM 
EXPERIÊNCIA TÉCNICA E 
ADMINISTRATIVA 

MEMÓRIAS
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e conversamos. A prova maior de que a 
nossa relação é de vitórias e superações, 
é que estamos juntos há 14 anos”, afirma.

Na visão do empresário, o que as 
empresas estão enfrentando “não é 
marolinha e sim um tsunami, sem 
qualquer tipo de apoio por parte do 
governo, estamos por conta própria. 
Tenho plena convicção que a razão de 
nossa empresa estar de pé é por ter 
minhas filhas ao meu lado. Minha filha 
caçula, Elaine Guirro, está conosco há 
cinco anos”. Ele ainda disse: “tenho 
claro que sou coração e Juliana a razão 
e que a soma destes comportamentos 
dá equilíbrio à relação”.

Enfim, para pai e filhas, 
a missão da Flej é entender 
e atender a necessidade de 
cada cliente de forma indi-
vidualizada e especializada, 
com foco na matéria-prima 
utilizada, nos processos 
aplicados, na qualidade do produto 
oferecido e no cumprimento dos prazos 
estabelecidos.

A FERRAMENTARIA E A ECONOMIA
Os gestores ressaltam que a falta de 
credibilidade que o Brasil passa aos 
grandes investidores, devido à insta-
bilidade política, jurídica e econômica 
fragiliza muitos as ferramentarias, 
setor que concorre diretamente com 
empresas internacionais. Para melho-
rar este cenário, eles acreditam que 

é preciso diversificar a carteira de 
clientes. “A nossa empresa está prepa-
rada para atender variados segmentos, 
assim diminuímos o “sobe e desce” do 
mercado”, salienta Juliana.

Laércio explica que determinados 
setores têm alta no último trimestre 
do ano, enquanto outros se alternam 
ao longo dos 12 meses. “Outro ponto 
primordial que acreditamos ser respon-
sável por fidelizar nossos clientes é o 
trabalho de pós-venda, onde podemos 
esclarecer dúvidas, solucionar proble-
mas e, principalmente, verificar novas 
possibilidades de negócios”, destaca.

Para driblar um cenário oscilante, 
Juliana defende que: “as 
ferramentarias devem 
estar preparadas, não so-
mente para a construção 
dos moldes, como já foi 
há duas ou três décadas, 
é necessário competir di-
retamente com empresas 

internacionais, assim todos os setores 
trabalham em conjunto com respostas 
rápidas e precisas”.

Dentro do quesito tecnológico, a Flej 
entende que o governo deveria deso-
nerar os investimentos em softwares e 
equipamentos para melhorar a compe-
titividade. Além disso, reduzir a ‘pesa-
da’ carga tributária. As empresas na-
cionais estão sendo sucateadas. “Nossas 
máquinas são antigas e desatualizadas 
e as empresas, que as duras penas e por 
conta própria conseguem fazer a atua-

lização em geral, adquirem máquinas 
mais simples, pois nossos governantes 
continuam onerando os investimentos 
e inibindo a compra de equipamentos 
de primeira linha”, lamenta Laércio.

Conforme ele, a globalização coloca 
sua empresa para concorrer com fabri-
cantes de moldes internacionais que 
utilizam equipamentos de ponta em um 
ambiente voltado para exportação de 
sua produção. “A oneração do inves-
timento somado à elevadíssima carga 
tributária não nos permite concorrer 
em igualdade de condições. Porém, 
não podemos jogar a toalha, temos de 
seguir em frente. Uma crise como esta 
que estamos enfrentando desde 2009, 
tira-nos da zona de conforto. Religiosa-
mente reservo um dia por semana para 
visitar clientes, pois quem não é visto 
não é lembrado, além disso, prospectar 
novas oportunidades”, argumenta.

Para o empresário, é fundamental 
realizar uma venda com qualidade e 
não por quantidade. “Buscamos um 
valor justo, no qual o acordado permite 
atender as premissas do caderno de 
encargo do cliente”. Ele ainda disse 
que fechar um pedido de venda de um 
molde ou em pequenas quantidades, dá 
trabalho. “A área comercial está sempre 
buscando novos negócios, porém a área 
industrial tem trabalhado de forma uni-
forme, está virando rotina ter os moldes 
em todos os estágios de sua produção. Di-
minuíram-se as necessidades de realizar 
hora extra ou terceirizar para manter o 
cronograma em dia”, finaliza.

Flej Ferramentaria
Rua Geovanino Shilla, 31 – Vila Carlina 
09370-814 – Mauá/SP
+55 11 – 4543-6752
www.flejferramentaria.com.br
flejferramentaria@flejferramentaria.com.br
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SADNVIK COROMANT
CLASSES SUPERIORES PARA TORNEA-
MENTO DE PEÇAS DURAS
A Sandvik Coromant agora tem uma 
oferta completa para operações de torne-
amento de peças duras

A Sandvik Coromant, especialista 
em ferramentas de corte e sistemas de 
ferramentas, está lançando duas novas 
classes para operações de torneamento 
interrompido de peças duras: a CB7125 
e a CB7135. Disponíveis a partir de ou-
tubro de 2018, as classes completarão a 
oferta da empresa para torneamento de 
peças duras, complementando as classes 
CB7105 e CB7115 existentes.

As novas classes da Sandvik Coro-
mant permitirão realizar cortes inter-
rompidos médios a pesados e remover 
a camada endurecida (profundidade de 
corte até 2 mm) em peças de aço endu-
recido por indução e por cementação, 
geralmente, na indústria automotiva. 
Aqui, a CB7125 e a CB7135 oferecem vida 
útil da ferramenta mais longa e mais 
consistente, bons níveis de acabamento 
superficial e tolerâncias dimensionais 
consistentes.

CBN_7125“Para todos que trabalham 
com peças de transmissão ou outras 
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peças endurecidas, há um motivo para 
escolher essas classes de CBN,” explica 
Torbjörn Ågren, gerente de produto para 
torneamento geral na Sandvik Coromant. 
“Não apenas para aumentar a velocidade 
e conseguir uma aresta mais segura e 
vida útil consistente da ferramenta, mas 
por que significam um menor custo por 
peça. Essas classes são especialmente 
adequadas quando o objetivo for uma 
estratégia de um só corte, chamada de 
corte único, com cavacos mais espessos e 
altas velocidades.”

A CB7125 e a CB7135 são otimizadas 
para torneamento de aços com dureza 
de 58-62 HRC. Desenvolvida para corte 
intermitente médio, a CB7125 apresenta 
uma nova cobertura PVD que melhora a 
resistncia ao desgaste e resistncia a que-
bras para maior vida útil da ferramenta. 
Essa classe, que contém um médio teor 
de CBN, sendo ideal para torneamento 
de canais de eixo e eixos com bolsões ou 
furos de óleo chanfrados. Entre outras 
aplicações, estão o faceamento de engre-
nagens, o torneamento duro-a-verde de 
coroas dentadas e a remoção de camadas 
endurecidas.

A classe CB7135 é recomendada para 
o torneamento longitudinal eficiente 
de engrenagens e eixos com bolsões ou 
rasgos de chavetas não chanfrados, bem 
como componentes de junta homociné-
tica como gaiola e anel interno/exter-
no. Com um alto teor de CBN, a classe 
proporciona alta resistncia a quebras e 
resultados de usinagem previsíveis.

Disponíveis para os sistemas de 
ferramentas T-Max P, CoroTurn 107 e Co-
roTurn TR, as novas classes tm formato 
básico positivo e negativo, com várias 
preparações de arestas. As recomenda-
ções de dados de corte para a CB7125 

incluem velocidade de corte de 100-200 
m/min (328-656 pés/min.) e faixa de avan-
ço de 0,05-0,45 mm/rot. (0,002-0,018 pol./
rot.). Já para a CB7135, a velocidade de 
corte de 80-160 m/min (262-525 pés/min.) 
e a faixa de avanço de 0,05-0,4 mm/rot. 
(0,002-0,016 pol./rot.) devem ser alcança-
das de acordo com a aplicação específica.

Com a introdução da CB7125 e da 
CB7135, a Sandvik Coromant agora 
oferece uma solução completa para 
torneamento de peças duras, junto com 
as classes CB7105 e CB7115 existentes 
e complementares, que são adequadas 
para operações de cortes contínuos e cor-
tes contínuos a levemente interrompidos.

(11) 4680-3536
sandvik.coromant.com
comercial.coromant@sandvik.com

HP
NOVA IMPRESSORA 3D DA HP FAZ OBJE-
TOS DE METAL EM ESCALA INDUSTRIAL
A HP movimentou o setor de impres-
são 3D nesta segunda-feira (10) com 
o anúncio de um novo modelo. Trata-
-se da Metal Jet, que como o nome já 
entrega é um dispositivo capaz de criar 
modelos em três dimensões totalmente 
de metal, em vez dos tradicionais mate-
riais derivados do plástico.

SEMPRE LIGADO
Fique por dentro das novidades tecnológicas 

do mundo da ferramentaria
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Segundo a fabricante, a Metal Jet 
tem um método de impressão 50 vezes 
mais eficiente que os já existentes, é 
mais veloz e traz um custo mais baixo 
comparado com outros sistemas de 
jateamento.

Ela também tem quatro vezes a 
redundância de bicos (o que significa 
maior precisão e menor possibilidade 
de erros, mesmo em grandes enco-
mendas) e duas vezes mais barras de 
impressão.

A ideia da HP é que a impressora 
substitua outras técnicas de produção 
na confecção de componentes e peças 
(inicialmente de aço inoxidável) usados 
na montagem final de produtos ou 
estruturas.

Disponibilidade
A Metal Jet deve ser usada em setores 
como o automobilístico e de dispositi-
vos médicos, e parcerias com marcas 
como a Volkswagen já estão confirmadas.

As primeiras fábricas devem 
receber a impressora 3D de objetos 
de metal já em 2018, mas as entregas 
serão graduais e modelos devem ser 
entregues até 2020. A partir da primei-
ra metade do ano que vem, arquivos 
em 3D já podem ser enviados para o 
serviço de produção da Metal Jet, que 
deve trabalhar como grandes quanti-
dades já no início do serviço, mas não 
deve suportar todos os formatos e tipos 
atuais de arquivo. O modelo deve girar 
em torno de US$ 400 mil.

Fonte Tecmundo
hp.com

KLUBER
KLUBER LANÇA SÉRIE DE ÓLEOS 
FABRICADOS NO BRASIL
A Klüber Lubrication, empresa do 
Grupo Freudenberg, fabricante lubri-
ficantes, graxas e óleos para vários 
segmentos, acaba de lançar localmente 
o Klüberoil M 1 SAM, uma série de óle-
os de alta performance para sistemas 
hidráulicos de máquinas estacionárias 
de diversas indústrias como: alimentí-
cia, automotiva, de aço, papel, madeira, 
entre outras.

Segundo a empresa, o Klüberoil M 
1 SAM se difere dos demais principal-
mente pela nova tecnologia “clean” 
- que mantém a limpeza de todo o sis-
tema -, pelos aditivos antidesgaste que 
ajudam a prolongar a vida útil do siste-
ma hidráulico e pelo seu preço compe-
titivo. Desafios como entupimento de 
válvulas e filtros, trocas constantes de 
carga de óleo, degradação, sujeira ex-
cessiva nos reservatórios, alto consumo 
de lubrificante e risco de paradas não 
programadas serão reduzidos.

“Desenvolvido para atender ao 
exigente mercado de fluidos hidráulicos 
que busca cada vez mais pelo aumento 
de produtividade em um ambiente tão 
competitivo, o produto tem diversas 
aplicações em equipamentos modernos, 
que acabam sofrendo com as severas 
condições de trabalho, como altas 
temperaturas e pressões”, comenta 
Fernando Cardoso, consultor Técnico 
da Engenharia de Aplicação da Klüber 
Lubrication do Brasil e responsável 
pelo projeto de desenvolvimento.

O produto foi desenvolvido em par-
ceria com a Freudenberg-NOK Sealing 
Technologies, outra empresa do Grupo, 
que também está realizando os testes 
de desempenho. “O óleo é vital para 
o bom funcionamento das máquinas 
que utilizamos em nossa produção. 

Para otimizar nosso sistema hidráulico 
e aumentar o OEE (Eficácia Geral dos 
Equipamentos), substituímos os óleos 
já utilizados pelo Klüberoil M 1 SAM 
em três grupos de máquinas, das mais 
novas as mais antigas. Mesmo em um 
curto período de tempo, já foi possível 
reconhecer seus benefícios”, explica 
Antonio Ferreira, gerente Industrial 
da empresa. “Esse tipo de ação é muito 
recorrente no Grupo Freudenberg, 
trocamos muitas experiências e boas 
práticas, principalmente ligadas à tec-
nologia e inovação”, finaliza.

A Klüber Lubrication também 
oferece suporte técnico de alta quali-
dade para auxiliar os clientes na troca 
de um óleo hidráulico comum para o 
novo Klüberoil M 1 SAM, para que esta 
mudança seja feita da melhor maneira 
possível.

(11) 4166-9000
kluber.alltrackcomercial.com.br
kluber@alltrackcomercial.com.br

YUDO
LANÇAMENTO YUDO - T HOT HALF 
Mais um desenvolvimento da Yudo que 
chega no Brasil.

Hot Half Hibrido que mistura o Hot 
Half convencional com o design Pre-Wired.

Placa Base Superior e Placa Porta 
Manifold em uma só Placa que permite 

Utilize o QR Code 
ao lado para 
assistir o vídeo



reduzir a espessura do molde e conse-
quentemente reduzir o custo!

(47) 3435-0022
yudosa.com.br

OERLIKON BALZERS
OERLIKON AMPLIA PRODUÇÃO DE RE-
VESTIMENTOS PREMIUM
Desde o início deste ano, a Oerlikon 
Balzers observa aumento na demanda 
por revestimentos. “Não só em volume, 
mas também no tipo de revestimento. 
Os clientes estão migrando das cober-
turas mais simples para revestimentos 
de maior desempenho, buscando maior 
performance, redução do coeficiente de 
atrito e melhor relação custo x benefício”, 
afirma Rafael Silva, gerente de vendas 
para Região Sudeste.

Para atender a essa nova tendência 
do mercado, a empresa decidiu reprogra-
mar as cargas de sua unidade em Jundiaí 
(SP) e ampliar a oferta dos revestimentos 
premium. Assim, os revestimentos Balinit 
Pertura, Alnova, Latuma, Alcrona Pro e 
Hard Carbon passaram a ter uma maior 
frequência durante a semana desde o 
início de setembro.

“Os revestimentos PVD Balinit au-
mentam a confiabilidade e a eficiência 
dos processos de usinagem, gerando 
aumento da produtividade e qualidade. 
São produtos que apresentam proprie-
dades de extrema dureza e alta resistên-
cia contra o desgaste, que poderão ser 
usados em vários processos de usinagem: 
fresamento, furação, torneamento, ros-
queamento, escareamento, entre outros”, 
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afirma o gerente.
De acordo com Silva, “as proprieda-

des de nossos revestimentos premium 
oferecem maior vida útil das ferramentas 
e permitem aumentar, ao mesmo tempo, 
as velocidades de corte. É possível baixar 
consideravelmente os custos de produ-
ção, em até 15%, se aumentados os parâ-
metros de corte em 20%, por exemplo”.

Entre as principais propriedades 
dos revestimentos premium, o gerente 
destaca:

Balinit Pertura - Sucessor dos reves-
timentos Futura e Helica, tem estrutura 
de nanocamadas com base em AlTiN (ni-
treto de alumínio e titânio) que garante 
excelente equilíbrio de tensão residual, 
dureza e tenacidade à fratura, evitando 
assim de forma consistente a propagação 
de trincas. “Isso permite velocidades de 
corte mais altas do que em outros revesti-
mentos, assim como vida útil estendida de 
ferramenta, mesmo na furação profunda 
ou no uso de quantidades mínimas de 
lubrificação”, explica.

Balinit Alnova - À base de CrAlN 
(nitreto de cromo e alumínio de dupla 
camada), é a solução ideal devido a sua 
dureza à quente aprimorada, alta resis-
tência à oxidação e superfície muito lisa 
para as operações de usinagem de peças 
e componentes para equipamentos para 
o setor de energia, que estão se tornando 
cada vez mais desafiadoras. “Os mate-
riais devem suportar temperaturas cada 
vez mais altas e, consequentemente, as 
ferramentas de usinagem para essas ta-
refas precisam estar equipadas com um 
revestimento de proteção contra desgaste 
apto a atender a essas rigorosas deman-
das”, informa.

Balinit Latuma - Voltado para 
fabricantes de ferramentas, indústrias 
de engenharia mecânica e aviação que 
necessitam de maior versatilidade e de-
sempenho. “Com o Latuma, desenvolvido 
com base nos revestimentos Futura Nano 
e X.Ceed, a usinagem de uma ampla 
variedade de materiais desafiadores 
são ainda mais produtivos, assim como 
a segurança do processo sob condições 
difíceis de trabalho, que foi aprimorada”, 

diz, lembrando que trata-se de revesti-
mento com base em AlTiN (nitreto de 
alumínio e titânio) recomendado para 
aplicação em insertos e pastilhas.

Balinit Alcrona Pro - Trata-se de um 
revestimento extremamente resistente 
ao desgaste com dureza à quente e esta-
bilidade perante choques térmicos. Além 
disso é abrangente, oferecendo bons 
resultados em usinagem a seco e úmido 
a altas velocidades de corte. “Cada vez 
mais as ferramentas estão sendo subme-
tidas a um alto nível de carga durante o 
processo de produção, devido às tensões 
mecânicas e térmicas. Apesar disso, é 
necessário aumentar a produtividade. 
Com este revestimento à base de CrAlN 
(nitreto de cromo e alumínio), consegui-
mos exceder a curva de desempenho 
nos processos com alta temperatura”, 
comenta.

Balinit Hard Carbon - Da família dos 
revestimentos a base de carbono (DLC - 
Ta-C), é usado para a usinagem de metais 
não ferrosos. “Este revestimento é extre-
mamente fino, com baixíssimo coeficien-
te de atrito e extrema dureza, o que o 
torna a solução ideal para a usinagem de 
ligas de alumínio e de outros metais não 
ferrosos, como cobre, prata ou ouro, GRP, 
CFK e materiais orgânicos”, conclui.

oerlikon.com
media.balzers@oerlikon.com

ARSYSTEM
POLIMENTO DE MOLDES COM BASTÕES 
CERATON E CRISTONE
Uma das soluções apresentadas pela 
Arsystem para realização do processo 
de polimento é a linha de bastões Ce-
raton e Cristone, que traz diferenciais 
de qualidade para trabalho em moldes, 
matrizes e dispositivos. Fabricados no 
Japão, estes produtos podem ser utiliza-
dos de forma manual, ou adaptados em 
máquinas de polimento, limadoras e 
aparelhos de ultrassom.

Entendendo a diferença
Os bastões Ceraton são fabricados 

a partir de fibras de cerâmica auto-lu-
brificante, podendo trabalhar com ele-

Utilize o QR Code 
ao lado para 
assistir o vídeo
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vadas temperaturas em metais ferrosos 
(moldes, estampos e dispositivos), assim 
como em metais não ferrosos (bronze, 
ouro, alumínio e prata). Pelo seu forma-
to e tamanho, o Ceraton pode alcançar 
áreas de difícil acesso, tais como fendas, 
curvas e áreas estreitas, facilitando 
o processo. Graças aos filamentos de 
cerâmica trançada de sua composição, 
possui uma estrutura rígida e cristalina, 
muito difícil de quebrar. Utilizado para 
remoção de marcas de eletro-erosão, 
polimento e início do processo de espe-
lhamento de moldes e cavidades com 
durezas de 25Hrc a 60Hrc.

Os bastões Cristone, por sua vez, são 
fabricados com fibras de cristal da mais 
alta qualidade, através de um processo 
químico. O resultado é uma ferramenta 
resistente e flexível, com maior vida 
útil e capacidade de proporcionar um 
polimento mais rápido, garantindo 
tratamento de superfícies de forma ho-

mogênea e perfeita, com redução de até 
50% de tempo de trabalho em relação 
aos bastões cerâmicos comuns. Possui 
força de ligação de 1300Mpa (120-200% 
mais forte em relação a fibras de cerâ-
mica), e trabalha nas mesmas superfí-
cies que o modelo Ceraton, porém com 
durezas entre 40 a 70Hrc.

arsystem.com.br

SPES
SOFTWARE AJUDA A SUPERAR DESA-
FIOS DA MANUTENÇÃO NA INDÚSTRIA
Quanto você investe por dia, mês ou ano 
em manutenção de máquinas, equipa-
mentos e instalações? Se a sua empresa 
não faz ideia deste custo, saiba que pode 
estar perdendo (e muito) em lucrativida-
de e produtividade. A boa notícia é que 
os impactos das manutenções podem 
ser minimizados por meio do apoio de 
softwares especialistas na gestão de ma-

nutenção de ativos físicos, que permitem 
estruturar e padronizar processos para 
planejar, programar, realizar e controlar 
as atividades de manutenção em máqui-
nas, equipamentos e instalações.

Para Francisco Siqueira Mello Jr., 
Diretor da SPES - empresa especialista 
no desenvolvimento e implantação de 
softwares de gestão de manutenção de 
ativos -, contar com a ferramenta espe-
cialista auxilia as empresas a vencerem 
diversos desafios. “Atuamos há mais de 
30 anos no ramo e sabemos que nossos 
softwares para gestão de manutenção 
possibilitam que nossos clientes redu-
zam custos, aumentem a disponibilida-
de dos equipamentos, consigam atuar 
de forma mais efetiva na manutenção 
pró-ativa e tornem-se mais competiti-
vos no mercado”, explica Mello.

spes.com.br
(11) 3266-2096
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A  voz é a ferramenta de comunica-
ção mais primária e mais imediata 
de que dispomos para interagir na 

sociedade, pois ela não requer qualquer 
acessório nem mecanismo especial para 
ser utilizada.

É um elemento de fundamental im-
portância, porque por meio dela obser-
vamos as emoções, intenções, sensações, 
cansaço, falsidade, estado de humor, 
entre tantos outros aspectos de quem 
está comunicando. E se a voz é capaz de 
transmitir e indicar todas estas caracte-
rísticas do indivíduo, você já parou para 
pensar o quanto a voz interfere de modo 
decisivo na eficácia de nossa comunica-
ção pessoal, social e profissional?

A voz tem uma força incrível, sendo 
um dos instrumentos de influência mais 
eficazes nas comunicações humanas. 
Conhecer a própria voz é uma ferra-
menta para atingir o sucesso, causar boa 
impressão, elevar sua reputação, seduzir, 
vender, liderar, gerar impacto e aumen-
tar sua influência. Dominar o uso de sua 
voz permite-lhe trazer à tona o bom dos 
outros e o melhor de você.

Não importa o quanto atraímos as 
pessoas, podemos destruir facilmente 
a imagem que nos esforçamos para 

projetar no momento em que abrimos 
a boca. Pois somos julgados não apenas 
pela aparência ou atitude, mas pelo 
que dizemos e, talvez mais ainda, como 
dizemos. Nossas vozes são únicas como 
nossas impressões digitais.  Podem fazer 
com que a mensagem mais elegantemen-
te construída perca toda a beleza, como 
podem realçar a afirmação mais simples. 
E, mais que as palavras, refletem nossos 
mais profundos pensamentos e emoções. 
Já diz o adágio popular, “a boca fala do 
que o coração está cheio.”

Em ano eleitoral e principalmente 
nos meses que antecedem o dia das 
eleições, temos exemplos diários de como 
jamais conduzir um discurso, candidatos 
despreparados de conteúdo, postura, 
vocabulário, um verdadeiro show de 
horror. E também podemos observar 
aqueles que pela sua voz, propostas, pala-
vras bem colocadas conseguem a atenção 
dos eleitores, transmitem confiança e 
com isso conseguem ser lembrados no 
momento do voto... Assim também é o 
dia-a-dia corporativo, mudando apenas o 
“cenário”, pois falar em público é essen-
cial a quem deseja buscar uma projeção 
influente, e não é fácil! Por isso tem tanta 
gente que trava nesta habilidade tão 

essencial as nossas profissões, a nossa 
autoestima, e a própria existência.    

Nossas vozes traçam vívidos perfis de 
personalidade, que afetam o modo pelo 
qual as pessoas nos percebem. Podem 
ser importantes trunfos, ou obstácu-
los intransponíveis, fazendo com que 
sejamos apreciados ou não, respeitados 
ou ignorados, que vençamos ou não uma 
eleição, sejamos ouvidos, compreendidos 
e apreciados, ou simplesmente ignorados, 
incompreendidos e evitados.

QUAL É A SUA IMAGEM VOCAL?
Uma voz bem empregada é natural, 
macia e clara.  É fácil de compreender e 
ouve-se com prazer. Uma voz carismática 
é expressiva e confiante, chama atenção 
para seu dono e para o conteúdo que está 
dizendo, mais que sobre si mesma.

Você em algum momento de sua vida 
ou carreira examinou sua voz? Realizou 
algum exercício ou reflexão sobre a ima-
gem vocal que você transmite?

Observe estas perguntas que podem 
lhe auxiliar nesta avaliação:
• Você fala com confiança, murmura, 

fala muito baixo ou fala de forma 
hesitante? 

• A qualidade de sua voz é agradável 

DÊ VOZ E 
VALOR À SUA

COMUNICAÇÃO
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de se ouvir ou é lamurienta, áspera, 
ofegante, nasalada, esganiçada ou 
rascante?

• É monótona ou interessante? Possui 
variação de tom, velocidade e timbre?

• Acrescenta ou diminui à sua aparên-
cia visual?

• É uma voz que te agrada ouvir?  
• Projeta a imagem que você deseja?

Grave várias de suas conversas, ana-
lise as mensagens que transmite, avalie 
suas características vocais. Pode ser mais 
fácil ouvir suas ligações, embora nossas 
vozes ao telefone tenham timbres dife-
rentes de nossas vozes ao vivo.  Parte das 
características vocais são devidas à nossa 
anatomia, região onde nascemos (sota-
que), mas parte significativa é aprendida 
pela imitação de outras pessoas, nossa 
autoimagem e nossos hábitos. E se os há-
bitos podem ser modificados, vale a pena 
uma auto avaliação de sua imagem vocal.

É aconselhável observar os outros 
quando estiver tentando melhorar sua 
voz, exatamente como ao tentar mudar 
sua linguagem corporal. Ouça particu-
larmente as que conquistam e retêm 
sua atenção quando falam. Observe as 
qualidades que as tornam especiais, fique 
atento aos elementos que compõem as 
grandes vozes, e por que elas tocam e 
influenciam seus piores ou melhores 
sentimentos.   

RITMO, ARTICULAÇÃO E VOLUME
Escolha uma história escrita e familiari-
ze-se com ela, lendo-a em voz alta. Depois 
leia-a com um gravador.  Repasse a gra-
vação, analisando a sua emissão, todos os 
elementos do conteúdo que você gravou, 
e coloque-se perguntas como:  Meu 
discurso é facilmente compreensível?  O 
sentido está claro?  A minha velocidade 
e ritmo dão tempo aos ouvintes para 
visualizarem o que descrevi?  Uso pausas 
e variações de volume para ênfase e para 
acrescentar interesse? O volume geral 
é confortável de se ouvir?  Transmito 
confiança?

Escute com franca atenção e decida 
o que poderia fazer para melhorar o 
impacto e sua total influência.  Pratique 
as mudanças desejáveis e grave outra 
vez.  Avalie seu progresso.  Incorpore o 
que aprendeu em seus diálogos diários.  

Lembre-se:  mudar hábitos requer prá-
tica frequente, muita força de vontade, 
autocrítica e persistência.

EXPRESSIVIDADE
Indivíduos carismáticos tem vozes ex-
pressivas fascinantes de se ouvir, mesmo 
quando o que dizem não é inteligente 
ou profundo.  Suas vozes são um veículo 
que usam para partilharem suas reações 
emocionais com o mundo que experi-
mentam na sua totalidade. A expressão 

livre e plena confere vida às palavras, 
envolvendo os outros. Cativam a ima-
ginação, aquecem o coração e tocam a 
essência das pessoas.

Para ser expressiva, uma pessoa deve 
estar disposta a expor emoções pro-
fundas ao escrutínio de outras pessoas. 
Aqueles que têm uma tendência a rete-
rem os sentimentos quando falam, estão 
mais preocupados em causar uma boa 
impressão, de modo que a espontaneida-
de e expressividade são abafadas; no en-
tanto, ironicamente, a melhor impressão 
é causada por aqueles que são sinceros, 
verdadeiros, espontâneos, calorosos e 
expressivos.

A melhor maneira de sentir-se mais 
à vontade sendo expressivo é praticar. É 
eficaz ler uma história curta, carregada 
de emoção, em voz alta, ao gravador. 

Então imagine-se como o ator/atriz numa 
peça, retratando uma pessoa forte, auto-
confiante. Leia a história novamente ao 
gravador, mas desta vez faça-o como o fa-
ria o personagem da peça.  Se você real-
mente se identificar com o papel, notará 
um aumento de sentimentos em sua voz 
comparada à da primeira leitura. Agora 
tente novamente, lendo a história como 
você a relataria a seus amigos se fosse 
verdadeira. Compare essa leitura com a 
primeira. Ficou mais expressiva? Pense 

em você mesmo como sendo expressivo 
e tente agir como se estivesse conversan-
do com as pessoas. Quanto mais o fizer, 
tanto mais natural irá ficando.  Você se 
sentirá melhor e partilhará mais o você 
verdadeiro com as pessoas, sem os empe-
cilhos das antigas inibições.

Quando falamos de expressividade, 
estamos pensando em um conjunto 
de elementos: a intensidade da voz, a 
entoação (como a variação melódica, as 
pausas e ênfases, o ritmo, os momentos 
de respiração), a dicção. Estes são os mais 
importantes e cada um deles exerce um 
papel diferente que combinados geram 
um resultado único.

TOM
O tom da sua voz acrescenta uma carga 
emocional a tudo que você diz.  Indica a 
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sua atitude em relação ao que você está 
dizendo, às pessoas com quem você está 
conversando e a você mesmo. Indepen-
dentemente das palavras de alguém, 
muitos sentimentos ficam logo aparentes; 
por exemplo: sexualidade, irritação, desi-
lusão amistosidade, confiança, simpatia, 
antipatia, animosidade, apatia, vivaci-
dade e calor. Considere que qualidades 
podem ser evidentes na sua voz usual.

Por estas você será julgado e as 
pessoas reagirão a elas.  Usar um tom 
confiante faz você se sentir mais con-
fiante; um tom calmo, mais relaxado; um 
tom caloroso, mais amigável. Mudar sua 
voz pode ser um instrumento importante 
na melhoria de sua personalidade, sua 
autoestima, sua autoimagem e principal-
mente sua influência.

COMO INFLUENCIAR AS ATITUDES DE 
OUTRAS PESSOAS COM A SUA VOZ
Seu tom de voz pode diminuir as 
emoções negativas de outras pessoas e 
aumentar as positivas.  Há dois fatos que 
tornam isso possível:

1.  As pessoas tendem automaticamen-
te a imitar as vozes que ouvem
Pense nisso.  Quando você sussurra ou 
eleva a sua voz, os outros não sussurram 
ou elevam a voz também? E as pessoas 
não adquirem facilmente características 
tais como o sotaque, e falam mais rápido 
ou mais devagar dependendo da veloci-
dade do discurso da pessoa com quem 
estão falando?  O tom emocional também 
é imitado. Uma voz zangada convida a 
raiva e a fúria de outra pessoa.  A amisto-
sidade solicita a amistosidade e gentileza, 
e calor é respondido com calor humano e 
os melhores sentimentos das pessoas.

2. Os sentimentos de uma pessoa po-
dem ser afetados pela voz que usa.
Pessoas geralmente experimentam a 
emoção que suas vozes exprimem. Con-
seguir que alguém imite sua voz positi-
va pode modificar o sentimento dessa 
pessoa.  Escolhendo o tom adequado, 
você pode difundir hostilidade, acalmar a 
irritação, promover a amizade, pacificar 
a insatisfação, elevar o entusiasmo, e 
principalmente influenciar e aumentar 
a felicidade dessa pessoa através de esta-

dos e emoções favoráveis.
Pratique ouvir o sentimento implícito 

do que as pessoas falam.  Depois altere 
sua voz para preencher suas necessi-
dades.  Como você pode saber que tom 
funciona melhor?  Faça-o usando aquele 
que reflita a atitude que você desejaria 
que a outra pessoa adotasse.

Em uma consultoria recente que exe-
cutei, empresa gigante da indústria plás-
tica da cidade de Joinville, tive o prazer 
de aplicar este trabalho com a equipe de 
telemarketing (funcionários internos), e 
equipe externa de vendedores, e fizemos 
a seguinte experiência:

Trouxemos o time das vendas exter-
nas para vivenciarem e “sentirem” as 
dificuldades da equipe de telemarketing 
em vender na base de clientes. Primeiro, 
os vendedores acompanharam diversas 
ligações, buscando entender casos reais e 
práticos, diferentes situações do cotidia-
no para estarem contextualizados da 
atividade e como é executada. Com base 
nesta vivência, tivemos diversos encon-
tros para troca de experiências entre 
as equipes, para que o time de vendas 
externo contribuísse com seu relato e 
conhecimento de como tratam situações 
semelhantes quando a negociação ocorre 
de forma presencial, olho no olho e 
sendo possível observar a comunicação 
não verbal. Essa experiência agregou 
bagagem e conhecimento ao time do 
telemarketing, enriquecendo suas ha-
bilidades na identificação das emoções 
expressas pelos tons vocais dos usuários 
e clientes do outro lado da linha.  Evoluiu 
a capacidade de identificação de novas 
situações e como responder de forma a 
obter melhores resultados. Sabemos que 
pelo telefone na maioria das vezes conse-
guimos determinar se a pessoa do outro 
lado está sorrindo, está nervosa, entusias-
mada, entediada, mas o relato do time 
externo ao telemarketing trouxe maior 
nitidez e clareza na identificação destas 
emoções, pois uma vivência da situação 
ajuda a tornar mais real a imagem que 
projetamos e que buscamos ter empatia.

O resultado este trabalho foi fantás-
tico. Em primeiro lugar times integrados 
e engajados, cada um percebendo que 
existe espaço e oportunidade para todos, 
que não é necessário medir forçar, mas 

uni-las. Time de telemarketing mais 
preparado, aumentando as vendas ativas 
em mais de 30% no trimestre seguinte. 
Time de vendas externas mais motivado, 
entendendo que possuem diferencial 
com o fato de conversarem pessoalmente 
com os clientes e que sua experiência de 
campo é rica e possui enorme valor.

Um aspecto bem importante desta 
consultoria também foi a valorização da 
atividade do telemarketing. Infelizmente 
temos e cada um conhece pelo menos um 
exemplo de atendimento que classifica-
ria como péssimo, gerando descrédito 
para a empresa e para a profissão. Mas 
assim como temos exemplos negativos, 
reforçamos que antes da invenção da 
televisão, as pessoas tinham acesso às no-
tícias apenas por meios impressos e pelo 
rádio. O interlocutor não era visto pelo 
público e isso dava asas à imaginação do 
ouvinte, que criava uma imagem mental 
de como seria, fisicamente, o dono da 
voz. Mesmo nos dias de hoje isso ainda 
ocorre com o telemarketing, e por isso, 
muitos profissionais tendem a trabalhar 
maneiras de dar particularidades a seu 
atendimento, criando fidelização com 
quem está do outro lado da linha. A voz 
caracteriza o atendente e gera empatia 
com quem o escuta, que gosta daquela 
voz, daquela entonação e cria um vínculo 
sem precisar do visual.

Essa habilidade de influenciar as 
emoções das pessoas é inestimável numa 
variedade de situações.  Você também 
pode desenvolvê-la, aprendendo e usan-
do três leis básicas da conversão vocal:

a. Imitar e fazer a calibragem do tom 
de voz da outra pessoa, isso reforça 
a qualidade do que estiver transmi-
tindo;

b. Igualar e elevar o tom de voz da outra 
pessoa aumenta a qualidade do que 
estiver transmitindo;

c. Usar o tom de voz oposto ao da outra 
pessoa reduz a qualidade do que 
estiver transmitindo, ou traz à tona a 
qualidade oposta. 

SUA NOVA VOZ, SUA NOVA PERSONALI-
DADE, SUA AUTOIMAGEM PROJETADA NO 
PRAZER DA FALA
Quando você se livrar do stress criado 

56  //   REVISTAFERRAMENTAL.COM.BR   //  NOV / DEZ 2018  

GENTE & GESTÃO



GENTE & GESTÃO

por temer o que os outros pensam, a 
beleza de sua voz natural será libertada.  
Quando você a desenvolver corretamen-
te e a tornar coerente com sua perso-
nalidade, projetará uma imagem vocal 
positiva e poderosa, e obterá um bom 
feedback de outras pessoas, melhorando 
a sua autoimagem, sua autoestima, sua 
autoconfiança e sua. Imitar a pessoa que 
você deseja tornar-se irá ajudá-lo a se 
transformar nessa pessoa tão especial.  
EU ACREDITO EM VOCÊ!

Conhecer sua voz é como conhecer os 
limites do seu corpo. Atletas fazem disso 
uma atividade constante, buscando sem-
pre saber onde precisam aprimorar ou 

cuidar. Fazer uma análise crítica da sua 
qualidade e potencialidade vocal é um 
passo importante para otimizar o modo 
como você se comunica e pode obter 
cada vez melhores resultados.

“Eu nasci com essa voz e não consigo 
mudar”, “falo igual ao meu pai, não tem 
jeito”, “Esse jeito de falar é de família, 
todos são iguais”… será que isso é ver-
dade para todos os casos e pessoas? De 
fato, temos uma voz determinada pela 
genética, pela cultura e histórico social. 
Mas o sistema que produz a voz é bas-
tante plástico, maleável, e mudanças são 
sempre possíveis, respeitando os limites 
de cada um. 

A voz é um cartão de visitas e ela é 
capaz de dizer muito sobre quem fala e 
sobre a empresa de quem fala. Também 
nas organizações, a voz é elemento de 
comunicação interpessoal essencial. 
Capacitar os colaboradores para que te-
nham mais domínio sobre os parâmetros 
vocais é uma forma de aperfeiçoar sua 
relação com o cliente externo, melhorar 
os relacionamentos corporativos, deixar 
clara a comunicação nas lideranças, além 
de ajudar a criar uma marca cada vez 
mais forte.

Tenham um excelente dia hoje é sem-
pre, pois o mercado é do tamanho da sua 
capacidade, influência e imaginação.

Paulo César Silveira - Conferencista com mais de 2.000 palestras em sua carreira em 19 anos de profissão. Consultor, empreendedor e articulista com mais de 900 artigos edit-
ados. Mentor e líder do Projeto Liderança Made in Brazil. Autor de 25 livros, destacando-se os best-sellers: A Lógica da Venda e Atitude – A Virtude dos Vencedores. Sendo ainda 
um dos autores da Coleção Guia Prático da Revista PEGN e também dos livros Ser+ em Vendas, Ser+ com T&D e Ser+ com Palestrantes Campeões em parceria com a Revista Ser 
Mais. Seu trabalho corporativo se baseia no treinamento mundial de vendas mais agressivo do mundo: Buyer Focused Selling e nos principais métodos de compras mundiais, 
principalmente as metodologias BATNA, PAC e no método de liderança TGE. Professor convidado da FGV/SP, FIA FEA/USP e UFRGS. Palestrante indicado pela FACISC, ADVB e 
FIESP nas áreas de vendas consultivas, vendas técnicas, negociação e comunicação com base em liderança. Site www.paulosilveira.com.br. 





GLOSSÁRIO DE TERMOS TÉCNICOS

I N G L Ê S P O R T U G U Ê S A L E M Ã O
Static friction Fricção estática Haftreibung f

Static mixer Misturador estático Statikmischer m

Stationary Estacionário feststehend

Steam vulcanization Vulcanização a vapor Dampfvulkanisation f

Stepless Sem escalonamento stufenlos

Stepless adjustable Ajustagem sem escalonamento stufenlos einstellbar

Stereoisomerism Estereoisomeria Stereoisomerie f

Stereolithography Estereolitografia Stereolithografie f

Sticking Aderência; ato de aderir ou colar Anbacken n

Stick-slip effect Efeito trava-desliza; efeito antiderrapante Haft-Gleit-Effekt m

Stiffness Dureza; rigidez Steifheit f

Stop disk Disco de fim de curso; disco de parada Anschlagscheibe f

Stop pin Pino de fim de curso; pino de parada Anschlagbolzen m

Storage modulus Módulo de armazenamento Speichermodul m

Straight-through die (extr.) Cabeçote plano; cabeçote reto (extrusão) Längsspritzkopf m

Strain Alongamento (sob esforço) Dehnung (unter Spannung) f

Strainer Filtro Lochscheibe f

Strand pelletizer Granulador de fios; granulador de cordas Stranggranulator m

Streaking Estriamento Schlierenbildung f

Streaks Estrias Schlieren fpl

Strength Força; intensidade; rigidez Festigkeit f

Stress Tensão; esforço; carga Spannung f

Stress analysis Análise de tensão; análise de esforço Spannungsanalyse f

Stress birefringence Birefringência de tensão Spannungsdoppelbrechung f

Stress cracking Fratura por tensão Spannungsrissbildung f

Stress relaxation Relaxação da tensão Spannungsrelaxation f

Stress whitening Fratura branca Weißbruch m

Stress-free Sem tensão; livre de tensão Spannungsfrei

Stress-strain-diagram Diagrama de Tensão Deformação Spannungs-Dehnungs-Diagramm n

Stretch blow moulding Estiramento de moldagem por sopro Streckblasformen n

Stretch film Filme estirado Stretchfolie f

Stretch wrapping Embalagem de filme estirado Streckfolienverpackung f

Stretch, to Estirar Verstrecken 

Stretching Processo de estiramento Recken n

Stretching roll Cilindro de estiramento Reckwalze f

Stretching unit Unidade de estiramento Reckanlage f

Stripper Raspador; removedor; separador Abstreifer m

Stripper bar Régua de raspagem; barra de raspagem Abstreifleiste f

Stripper plate Placa de raspagem Abstreifplatte f

Stripper ring Anel de raspagem Abstreifring m

Stroke Curso Hub m

Stroke limit Limite de curso Hubbegrenzung f

Structural foam Espuma estrutural Integralschaumstoff m; Strukturschaumstoff m

Structural foam moulding Moldagem de espuma estrutural Strukturschaumgießen n; TSG-Verfahren n

Structural viscosity Viscosidade estrutural Strukturviskosität f

Structure isomerism Isomerismo estrutural Strukturisomerie f

Stuffer Dispositivo de obturação; dispositivo de fechamento Stopfvorrichtung f

Styrene Estireno Styrol n

Styrene acrylonitrile copolymer (SAN) Copolímero estireno acrilonitrila (SAN) Styrol-Acrylinil-Copolymer n

Styrene block copolymer Copolímero em bloco de estireno Styrol-Blockcopolymer n

APLICADOS À FERRAMENTARIAS
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I N G L Ê S P O R T U G U Ê S A L E M Ã O
Styrene butadiene copolymer (SB) Copolímero estireno butadieno (SB) Styrol-Butadien-Copolymer n

Styrene copolymer Copolímero estireno Styrol-Copolymer n

Styrene polymers Polímeros estirenos Styrolpolymere npl

Submarine gate Gate submarino; entrada submarina Tunnelanschnitt m

Suction conveyor Transportador por sucção Saugfördergerät n

Suction feeder Alimentador por sucção Saugförderer m

Supercritical fluid Fluído supercrítico Superkritische Flüssigkeit f

Support ring Anel de suporte Stützring m

Supporting film Folha de suporte; filme de suporte Trägerfolie f

Surface coating Revestimento superficial Oberflächenbeschichtung f

Surface finish Superfície acabada Oberflächengüte f

Surface gloss Brilho superficial Oberflächenglanz m

Surface layer Camada superficial; capa superficial Oberflächenschicht f

Surface resistance Resistência da superfície Oberflächenwiderstand m

Surface treatment Tratamento superficial Oberflächenbehandlung f

Surfactants Surfatantes Tenside npl

Suspension polymerization Polimerização em suspensão Suspensionspolymerisation f

Swelling Inchaço Quellung f

Swelling index Índice de inchamento Quellungsindex m

Swivel-out Basculante ausschwenkbar 

Swivel-type injection unit Unidade de injeção tipo basculante schwenkbares Spritzaggregat n

Syndiotactic Sindiotático syndiotaktisch

Syndiotactic polymers Polímero sindiotático syndiotaktische Polymere npl

Synthesis Síntese Synthese f

Synthetic fibre Fibra sintética Synthesefaser f

Synthetic leather Couro sintético Kunstleder n

Synthetic resin Resina sintética Kunstharz n

Synthetic rubber Borracha sintética Synthesekautschuk m

Table Mesa Tisch m

Table drilling machine Furadeira de mesa Tischbohrmaschine f

Table press Prensa de mesa Tischpresse f

Tachograph Tacógrafo Fahrtenschreiber m

Tack Tacha; tachinha; percevejo Wanze f; Reißzwecke f

Tackiness Pegajosidade; adesão Klebrigkeit f

Tackifier Agente de pegajosidade; agente de adesão Klebrigmacher m

Tackle Talha; guincho Winde f

Tacky Pegajoso; pegadiço; viscoso; grudento Klebrigkeit f

Tact Tato; diplomacia Feingefühl n

Tacticity Taticidade Taktizität f

Tag Etiqueta Etikett f

Take-off Partida; decolagem; saída; Abzug m

Take-off rolls Laminadores de partida; laminadores de arrancada Abzugswalze f

Take-off speed Velocidade de partida; velocidade de arrancada Abzugsgeschwindigkeit f

Take-off tension Tensão de partida Abzugskraft f

Take-off unit Unidade de partida Abzugsvorrichtung f

Talc Talco Talkum n

Tangential Tangencial seitlich

Tapered Cônico kegelförmig 

Tear propagation Propragação de trinca Risswachstum n

Tear propagation resistance Resistência à propagação de trinca Weiterreißfestigkeit f

FICHA TÉCNICA
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GLOSSÁRIO DE TERMOS TÉCNICOS
APLICADOS À FERRAMENTARIAS
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Garanta já sua 
participação no 

ABC - ABINFER 
BUSINESS CENTER!

Rodovia dos 
Imigrantes -  KM 1,5

ApoioIniciativa
Promoção e 
Organização Patrocínio Oficial Local Filiada à

A Plástico Brasil, maior feira da  
América Latina para o setor do plástico,  

terá um espaço exclusivo para o setor 
de moldes, o ABC - ABINFER BUSINESS 

CENTER. Parceria com a Associação 
Brasileira da Indústria de Ferramentais 

(ABINFER) que contará com 10 estandes para 
fabricantes de moldes, além de um auditório 

especial para palestras e workshops.

Condições diferenciadas 
para associados ABINFER.

PARCERIA

+ de 600 marcas  
expositoras nacionais e 
internacionais

Plástico Brasil 2019:

+ 45 mil
visitantes  
do setor do plástico

Deisy Jaluska Tomelin 
ABINFER 
(47) 3227.5290
relacionamento@abinfer.org.br

Michael Fine
Plástico Brasil 
(11) 3017.6934
michael.fine@informa.com

Entre em contato para mais informações.
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DEZERMBRO 2018

Tk Treinamento Industrial, Joinville, SC
3 - Programação CNC Fresamento Básico
3 - CAD CAM CIMATRON
(47) 3027-2121
tktreinamento.com.br

JANEIRO 2019

Tk Treinamento Industrial, Joinville, SC
26 - Programação CNC Fresamento Básico
26 - CAM Machining Strategist
28 - Programação CNC Fresamento 
Parametrizado
28 - Programação CNC Fresamento 
Parametrizado
(47) 3027-2121
tktreinamento.com.br

FEVEREIRO 2019

Tk Treinamento Industrial, Joinville, SC
12 - Programação CNC Fresamento Básico
12 - CAD SolidwWorks Model. Avançada 
de Peças
23 - CAD CAM CIMATRON
23 - Tecnologia de Ferramentas
(47) 3027-2121
tktreinamento.com.br

  SOB CONSULTA

ABIPLAST - São Paulo, SP
Curso: Formação de operadores de produ-
ção e planejamento estratégico para micro 
e pequena empresa
(11) 3060 9688
abiplast.org.br

ABM - São Paulo, SP
Curso: Metalurgia e materiais
(11) 5536-4333
abmbrasil.com.br

Bertoloti - In company
Curso: Melhoria na troca de moldes
(11) 8262-8785
bertoloti@uol.com.br

(11) 3868-6340
forumdemanufatura.com.br

25 a 29 - São Paulo, SP, Brasil 
Plástico Brasil – Feira internacional do 
Plástico e da Borracha 
(11) 3017-6934
plasticobrasil.com.br

MAIO 2019

7 a 11 - São Paulo, SP, Brasil
Expomafe - Feira Internacional de Máqui-
nas- Ferramentas e Automação Industrial  
(11) 3598-7877
expomafe.com.br

30 a 31 - São Bernardo do Campo, SP, 
Brasil
Enafer 2019 -  Encontro Nacional de Ferra-
mentarias
(11) 3598-7877
enafer.com.br

  CURSOS E WORKSHOPS

NOVEMBRO 2018

Iscar – Vinhedo, SP
9 - Evento de Usinagem de Titânio; 
Inconel; Inox e Mat. Exóticos
(19) 3826-7122
iscardobrasil.com.br

Tk Treinamento Industrial, Joinville, SC
5 - CAD SolidWorks Básico
10 - Programação CNC Torneamento 
Básico 
19 - CAD SolidWorks Mod. Avan. de Peças  
19 - CAM Machining Strategist 
24 - CAM PowerMill 5 Eixos
(47) 3027-2121
tktreinamento.com.br

Bener /Makino - Vinhedo - SP
7 a 8 - Encontro tecnológico - Inovação 
Industrial
(19) 3826-7373
bener.com.br

  FEIRAS E CONGRESSOS

NOVEMBRO 2018

6 a 8 - São Paulo, SP, Brasil
Feiplas & Feipur – Feira e congresso de 
composites, poluretano e plásticos de 
engenharia 
(11) 2899-6363
feiplar.com.br

7 a 9 - Florianópolis, SC Brasil 
RD Summit – Maior evento de marketing 
digital e vendas da américa latina 
rdsummit.com.br

13 a 16 - Moscou, Rússia  
Metal-Expo’ 2018 - 24ª Exposição Indus-
trial Internacional
metal-expo.ru/en

21 a 24 - Belo Horizonte, MG, Brasil 
4ª Minasparts – Feira da Indústria de Auto-
peças e Reparação Automotiva 
(41) 3075-1100
feiraminasparts.com.br

22 a 23 - Joinville, SC, Brasil 
Moldes ABM - 16º Encontro da Cadeia de 
Ferramentas, Moldes e Matrizes
(11) 5534-4333 ramal 159
abmbrasil.com.br/eventos

26 a 29 - São Paulo, SP, Brasil 
8ª Feira e Congresso Internacionais de 
Equipamentos para Mineração
(11) 3868-6340
mtexpo.com.br

MARÇO 2019

7 a 10 – México, MEX
Missão comercial Ttecma’ 2019 - Máqui-
nas-Ferramentas
tecma.org.mx

25 a 26 - São Paulo, SP, Brasil 
IV Fórum de Manufatura
Local Hotel Maksoud Plaza

CIRCUÍTO BUSINESS
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CURSOS, EVENTOS E FEIRAS



Utilize o QR CODE para ver 

todos os eventos em nosso 

website.

• Robôs 3 eixos
(11) 3277-0553
escolalf.com.br

Escola Técnica Tupy - Curitiba, PR
Técnico em plásticos
(41) 3296-0132
sociesc.com.br

Faculdade Tecnológica Tupy - Curitiba, PR
Tecnólogo em polímeros e Pós-graduação 
em desenvolvimento e processos de pro-
dutos plásticos
(41) 3296-0132
sociesc.com.br

INPAME - São Paulo, SP
Operador de prensas e similares (in 
company)
(11) 3719-1059
inpame.org.br

IMA - Rio de Janeiro, RJ
Especialização em processamento de plás-
ticos e borrachas
(21) 2562 7230
ima.ufrj.br

Intelligentia - Porto Alegre, RS
Racionalização de processos de manufa-
tura, desenvolvimento gerencial
(51) 3019 5565
intelligentia.com.br

Ponto Zero - Joinville, SC
• Programação CNC Centros de Usinagem 
- ISO 
• Programação CNC Centros de Usinagem 
- Heidenhain
• Programação CNC Torneamento 
• Metrologia básica 
• Desenho técnico mecânico 
(47) 3026 3056
pontozerotreinamento.com.br

Sandvik - São Paulo, SP
Técnicas básicas de usinagem, tecnologia 
para usinagem de superligas, otimização 
em torneamento e fresamento
(11) 5696 5589
sandvik.com.br

SENAI - Joinville, SC
Tecnologia em usinagem, mecatrônica, 
ferramentaria

CECT - Florianópolis, SC
Curso: Metrologia e sistemas da qualidade
(48) 3234 3920
cect.com.br

CERTI - Florianópolis, SC
Curso: Metrologia
(48) 3239-2120
certi.org.br/metrologia

Colégio Técnico - Campinas, SP
Curso: Injeção de termoplásticos e projeto 
de moldes para injeção de termoplásticos
(19) 3775-8600
cotuca.unicamp.br/plasticos

CTA - São José dos Campos, SP
Curso: Auditores da qualidade, gestão 
da qualidade, normalização, ultra-som, 
raio-X
(12) 3947-5255
ifi.cta.br

FC Educa - Joinville, SC
• Lean Manufacturing
• Administração de Compras e Fornecedores
• Como Planejar Ações na Área Comercial
• Consultoria em Vendas
• Desenvolvimento de Lideranças
• Estratégias de Negociação e Vendas
(47) 3422-2200.
fceduca.com.br 

Escola LF - São Paulo, SP
Cursos: 
• Operação de máquinas de sopro 
e injetoras, análise de materiais e 
processamento, projeto de moldes
• Injeção de plásticos
• Sopro
• Decoração e gravação
• Ciclo rápido
• Máquina sopradora
• Manutenção de injetoras
• Máquinas injetoras
• Setup em máquinas injetoras
• Segurança em máquinas injetoras
• Projeto de moldes 2D e 3D
• Metrologia e desenho
• Câmara quente
• Extrusão de filme
• Processamento de PET
• Preparador técnico em máquinas 
de sopro
• Processos de extrusão

(47) 3441 7700
sc.senai.br

SENAI Mário Amato - São Bernardo do 
Campo, SP
• Materiais, moldes, processamento de 
plásticos
• Projetista de moldes para injeção de 
termoplásticos
(11) 4344 5028
meioambiente.sp.senai.br

SENAI - Jundiaí, SP
Tecnologia de moldes, operador de extru-
sora, técnico em plásticos
(11) 4586 0751
sp.senai.br/jundiai 

SENAI Roberto Mange - Campinas, SP
Técnico em construção de ferramentas
(19) 3272 5733
sp.senai.br

SKA - São Leopoldo, RS
Curso: Curso básico e avançado de CAD 
e CAM
0800 510 2900
ska.com.br

Sociesc - Joinville, SC
Curso: Automação, mecânica, mecatrôni-
ca, metalurgia, plásticos
0800 643 0133 
sociesc.com.br

Trade Mix - Rio de Janeiro, RJ
Curso: Design de embalagens e projeto de 
produtos
(21) 3852 5363
trademix.com.br

As informações publicadas nesta seção 

são repassadas à Editora Gravo pelas 

entidades e empresas organizadoras. A 

Editora Gravo não se responsabiliza por 

alterações de data e local dos eventos.

!

CIRCUÍTO BUSINESS
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INDA, INSTITUTO NACIONAL DOS DISTRI-
BUIDORES DE AÇO 
Seu principal objetivo é promover o uso cons-

ciente do Aço, tanto no mercado interno quanto 
externo, aumentando com isso a competitividade 
do setor de distribuição e do sistema Siderúrgico 
Brasileiro como um todo.

O desenvolvimento de Estudos Estatísticos Estraté-
gicos e a produção de Conhecimento Técnico Espe-
cífico são algumas das ferramentas que o Instituto 
se utiliza para oferecer informações a seus associa-
dos, e ao mercado de uma maneira geral, sempre 
objetivando o crescimento da cadeia produtiva.

inda.org.br

EXPOMAFE
EXPOMAFE — Feira Internacional de Máquinas-

Ferramenta e Automação Industrial é a principal feira 
do setor metalmecânico e será realizada entre os dias 
7 a 11 de maio de 2019 no São Paulo Expo Exhibition & 
Convention Center, o maior e mais moderno pavilhão da 
América Latina.

A inovação é a força propulsora que move a indústria 
de Máquinas-Ferramenta e Automação Industrial. A 
ABIMAQ e a Informa Exhibitions, trouxeram um novo 
conceito de feiras de negócios para a indústria com as 
feiras FEIMEC, Plástico Brasil e EXPOMAFE. 

expomafe.com.br

INDICAÇÃO DE
WWWEBSITES

CONEXÃO WWW

64   //   REVISTAFERRAMENTAL.COM.BR   //  NOV / DEZ 2018  

1

1

2

2

Utilize o QR CODE para acessar o site



GESTÃO DE NEGÓCIOS 
- PLANEJAMENTO E 
ORGANIZAÇÃO PARA 
INDÚSTRIA
Esta obra apresenta uma vi-
são abrangente da gestão de 
empresas dirigida à Indústria 
4.0, abordando a Adminis-
tração desde a 1ª Revolução 
Industrial até os modelos atu-
ais. Os temas são abordados 
de forma técnica e prática, 
para que o profissional possa 
visualizar sua efetiva aplica-
ção e desenvolver estruturas 
empresariais.

O Livro possui 387 pági-
nas e foi publicado em 2018.

SCRUM. A ARTE DE FAZER 
O DOBRO DO TRABALHO 
NA METADE DO TEMPO
É inegável a máxima de 
que o mundo e tudo a 
seu redor vêm sofrendo 
um processo de mudança 
contínuo cada vez mais 
rápido. Para aqueles que 
acreditam que deve haver 
uma maneira mais eficien-
te de se fazer as coisas, 
este é um livro instigante 
sobre um processo de 
gestão que está mudando a 
maneira como vivemos. 

Desde o advento do mé-
todo, já foram registrados 
ganhos de produtividade de 
até 1.200%.

O Livro possui 240 pági-
nas e foi publicado em 2016.

INDUSTRIA 4.0. 
FUNDAMENTOS, 
PERSPECTIVAS E 
APLICAÇÕES
Este livro apresenta uma 
visão geral da Indústria 4.0, 
buscando contextualizar a 
teoria à realidade brasilei-
ra, por meio de exemplos 
concretos de aplicação.

Aborda as tecnologias 
correlacionadas à I4.0, 
como computação em 
nuvem, Internet das Coisas 
Industrial, grandes dados, 
inteligência artificial, 
entre outros. Ao final da 
obra, são explicadas as 
diferentes instâncias 4.0 
no escopo industrial.

O Livro possui 184 pági-
nas e foi publicado em 2018.

ALCANÇANDO EXCELÊNCIA 
EM VENDAS SPIN SELLING
Como obter sucesso em vendas 
grandes? Por que alguns vende-
dores vendem constantemente 
mais que a concorrência? Por 
que técnicas como fechamento 
funcionam em vendas simples, 
mas não nas grandes?

No livro, o autor explica 
com inteligência e autorida-
de por que os métodos tradi-
cionais de vendas desenvol-
vidos para vendas simples ao 
consumidor não funcionam 
para vendas grandes.

O Livro possui 204 pági-
nas e foi publicado em 2008.

DICAS DE
LEITURA

Livros para você se inspirar

ESPAÇO LITERÁRIO
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O s últimos indicadores econô-
micos reforçam os sinais de 
otimismo ao mercado em geral, 

inclusive para o setor automotivo 
– um dos maiores consumidores de 
moldes e ferramentais. Em virtude 
dessa retomada, os novos orçamen-
tos começaram a aparecer com mais 
frequência e trazem consigo alguns 
desafios implícitos – um deles é a difí-
cil tarefa de gerir o fluxo de caixa.

Muitas empresas encontram-se 
em dificuldades financeiras, pois se 
mantiveram abertas apesar do grande 
período de retração da economia. 
Mesmo aquelas que tinham um bom 
planejamento, precisaram utilizar 
praticamente todas as suas reservas 
para conseguir sobreviver ao período 
que se estendeu além do mais pessi-
mista dos cenários.

Além desses e outros fatores im-
pactantes à maioria das empresas em 
geral, o setor de ferramentaria tem 
outras particularidades que poten-
cializam estes impactos financeiros. 
O produto feito sob encomenda para 

um determinado fim específico, ciclo 
de produção longo, custos elevados 
de aquisição de matéria prima, são 
alguns dos fatores que elevam a outro 
patamar os desafios da gestão do 
fluxo de caixa. Do outro lado, os com-
pradores também tentam negociar o 
maior prazo possível de pagamento 
e, de preferência, que a maior parte 
seja acertada somente após iniciar a 
produção na fábrica. Esse desencaixe 
financeiro tem levado muitas empre-
sas a delapidar seus lucros, contrair 
dívidas a juros absurdos ou até mes-
mo dispensar pedidos.

Algumas soluções para amenizar 
este cenário estão surgindo, através 
de empresas que tem mais flexibilida-
de e agilidade que os bancos con-
vencionais e que entendem as dores 
específicas de nichos setoriais. Alter-
nativas como a antecipação de con-
tratos, negociação dos insumos mais 
significativos com os fornecedores, 
engenharias financeiras estruturadas, 
tudo isso com taxas operacionais bem 
condizentes com a realidade atual. 
Claro que esse conjunto de diferen-

ROGER BECKER DA SILVA - roger@volltrix.com.br

OS DESAFIOS
DA RETOMADA
ECONÔMICA

ciais só é possível quando se tem uma 
relação de confiança, questões técni-
cas operacionais ajustadas e pontos 
de controle muito bem elaborados 
para satisfazer todos os participantes 
envolvidos na operação completa.

Nesta linha de pensamento, a 
ABINFER tem se esforçado continu-
amente para ser o elo de confiança 
da cadeia produtiva da indústria 
do ferramental junto aos grandes 
consumidores de moldes e ferramen-
tais. A entidade tem avançado muito 
em representatividade, abrangência, 
negociações estratégicas, entre outras 
ações em nível nacional e internacio-
nal. Sempre buscando alternativas 
inteligentes e acessíveis para seus 
associados, também cumpre seu papel 
social neste importante momento de 
retomada econômica.

Roger Becker da Silva – Vice-Presidente 
de Novos Projetos da ABINFER 
roger@volltrix.com.br

OPINIÃO
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www.grobgroup.com

SÉRIE G 
Alto nível de precisão
Máxima precisão e confi ança – os centros de usinagem universais de 5 eixos da GROB atendem aos mais 
diversos segmentos, como automotivo, aeroespacial, engenharia médica, engenharia mecânica, bem como 
de moldes e matrizes. A comprovada tecnologia simultânea de 5 eixos com a confi guração horizontal do 
fuso permite uma usinagem de peças de diferentes dimensões e materiais com a máxima estabilidade da máquina. 
Menor tempo de cavaco-a-cavaco e o desenvolvimento contínuo do motofuso garantem maior efi ciência 
e produtividade.
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