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Conflito! Desgaste! Ansiedade! 
Desespero! Incerteza! ... inúmeros 
são os rótulos que podemos usar 

neste período complexo e conturbado 
da pandemia. Aquilo que deveria ser 
apenas mais uma “intempérie” no ciclo 
econômico mundial tornou-se uma ver-
dadeira “tempestade impiedosa” que 
abala o planeta e que ainda terá muitos 
desdobramentos residuais e críticos. 

Mas um fato é inegável. A “tormen-
ta” vai passar e teremos a obrigação 
de restaurar o processo produtivo e 
a vida social, certamente com muitas 
novas atitudes e comportamentos 
diferenciados. Também uma situação é 
previsível. Haverá outra e, na sequên-
cia, mais outras turbulências locais, 
regionais, nacionais e internacionais. E 
não podemos nos esconder ou ignorar. 
Precisamos, sim, estar cada vez mais 
preparados para “o que der e vier”. 

Essa é uma boa hora para repen-
sar e replanejar nosso negócio. Para 
organizar aqueles itens da empresa que 
sempre adiamos por falta de tempo. 
Para capacitar a equipe e a nós mes-
mos. Para estudar novos rumos e abor-
dagens inovadoras. Para reposicionar a 
companhia. 

Há alguns dias li uma estória sobre 
autovalorização, que pode ser tradu-
zida para um profissional liberal, mas 
também estendida para sua empresa. 
Ela conta o seguinte:

Um pai disse ao filho: “Você se 
formou de forma honrada. Aqui está um 
carro que eu comprei há muitos anos. 
Está guardado faz tempo. Mas antes que 
eu o entregue, leve-o ao estacionamento 
de carros usados no centro da cidade, 
diga a eles que quero vendê-lo e veja 

FOLHA OU SEMENTE?
P O R  C H R I S T I A N  D I H L M A N N

quanto eles oferecem a você”. 
O filho foi ao estacionamento de 

carros usados, voltou para o pai e disse: 
“Eles me ofereceram $1.000, porque 
parece muito desgastado”. O pai disse: 
“Leve-o à loja de penhores”. O filho 
voltou ao pai e disse: “A loja de penhores 
ofereceu $100 porque é um carro muito 
antigo”. O pai então pediu ao filho para 
ir a um clube de carros. O filho levou o 
carro, voltou e disse ao pai: “Algumas 
pessoas no clube ofereceram mais de 
$100.000 por ele, já que é um Ford Ma-
verick 1977 V8, carro potente e desejado 
por muitos”. 

E o pai disse ao filho: “Eu queria que 
você soubesse que o lugar certo valoriza 
você da maneira certa. Se você não é 
valorizado, não fique com raiva, isso 
significa que você está no lugar errado. 
Quem conhece o seu valor é quem o 
aprecia e nunca fique em um lugar onde 
ninguém vê o seu valor e potencial”.

Com essa mensagem quero externar 
que, por vezes, o cliente que você aten-
de e do qual depende não é o ideal para 
sua companhia. Uma análise detalhada 
e uma estratégia bem montada pode di-
recionar a empresa para um cenário de 
resultados melhores e com a necessária 
rentabilidade. Assim, capture clientes 
que reconheçam o seu valor. A recipro-
ca é verdadeira, portanto considere a 
significância também de seus fornece-
dores, afinal, ali você é o cliente.

EDITORIAL

Especialmente neste momento 
de retomada econômica, valorizar a 
indústria nacional é demonstrar com-
promisso com o País e com o cidadão 
brasileiro. É a chave mestra para viabi-
lizar a reconstrução de uma economia 
próspera e pujante, garantindo a sobre-
vivência das empresas e a manutenção 
de empregos.

Na Ferramental iniciamos o 16º ano 
com muito orgulho e plena satisfação 
de havermos contribuído significativa-
mente, ao longo de nossa história, para 
o aperfeiçoamento técnico e gerencial 
dos leitores bem como para o fortale-
cimento institucional e comercial dos 
parceiros da revista. Vamos manter a 
busca e apoio incansável pela constru-
ção de um ambiente favorável para o 
setor ferramenteiro nacional, visando 
posicionar o Brasil no pódio mundial do 
segmento.

Afinal, parafraseando Ítalo João Ba-
len, “na árvore da existência há mortes 
diferentes. Muitos caem como folhas, 
poucos caem como sementes”.

A Ferramental é semente que gera 
férteis e saudáveis bons frutos diaria-
mente. 
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SIDERÚRGICA SUECA É PRIMEIRA 
NO MUNDO A USAR HIDROGÊNIO 

PARA PRODUZIR AÇO
A siderúrgica sueca Ovako tornou-se a 
primeira no mundo a usar hidrogênio 
para aquecer o aço antes da laminação, 
que é a última etapa no processo de fabri-
cação da liga de ferro e carbono.

A empresa anunciou que o primeiro 
teste em larga escala foi concluído com 
sucesso, mostrando que o aquecimento 
com hidrogênio não afeta a qualidade 
do aço.

O uso de hidrogênio para aqueci-
mento promete um grande efeito positi-
vo para o meio ambiente, uma vez que 
a única emissão gerada pela combustão 
do gás é o vapor de água.

Isto representa um desenvolvimento 
crucial para a indústria siderúrgica, his-
toricamente associada com a queima do 
carvão e com a emissão de uma pesada 
carga de poluentes no meio ambiente.

O teste em escala industrial, feito 
na usina de Hofors, comprovou que 
as emissões de dióxido de carbono da 
laminação do aço podem ser totalmente 
eliminadas caso o hidrogênio possa ser 
produzido de forma limpa.

“Este é um grande desenvolvimento 
para a indústria siderúrgica. É a primei-
ra vez que o hidrogênio é usado para 
aquecer o aço em um ambiente de produ-
ção real. Graças ao teste, sabemos que 
o hidrogênio pode ser usado de forma 
simples e flexível, sem afetar a qualidade 
do aço, o que pode significar uma redu-
ção muito grande na pegada de carbono,” 
disse Göran Nyström, da Ovako.

Hidrogênio cinza e hidrogênio verde
A empresa estima que o investimento 
inicial garantirá um corte de 200.000 
toneladas na emissão de dióxido de 
carbono a cada ano. E isso é só o começo, 
anunciou a empresa: “Nós realizamos 
este teste de forma que ele possa ser 
reproduzido em grande escala em Hofors 
e em nossas outras usinas de laminação,” 
disse Anders Lugnet, responsável pela 
área de tecnologia da empresa.

O hidrogênio é considerado um 
combustível limpo por excelência em 
termos de sua combustão. Contudo, 
atualmente sua produção envolve o uso 
de derivados do petróleo, como o gás 
natural, o que significa que sua pegada 
ambiental total não é zero - por isso o 
hidrogênio vendido comercialmente 
hoje é conhecido como “hidrogênio 
cinza”. Novas tecnologias para alcançar 
o fim definitivo das emissões incluem o 
chamado hidrogênio solar, que envolve 
a produção do hidrogênio a partir da 
hidrólise da água usando energia solar.

Fonte: Inovação Tecnológica

UNIDADES SENAI DE TODO O 
BRASIL ADOTAM NOVO CAM 

PARA APRENDIZADO
A ferramenta líder de CAM integrado 
no mundo, o SolidCAM, agora é o sof-
tware usado nas escolas SENAI em todo 
o Brasil.

Com essa parceria entre as escolas 
SENAI e a SolidCAM Brasil, as escolas, 
alunos e indústrias terão acesso às 
tecnologias usadas nas indústrias mais 
inovadoras do mundo.

O SENAI, Serviço Nacional de Apren-
dizagem Industrial, é um dos cinco maio-
res complexos de educação profissional 
do mundo e o maior da América Latina. 
Seus cursos formam profissionais para 
28 áreas da indústria brasileira, desde a 
iniciação profissional até a graduação e 
pós-graduação tecnológica.

O SENAI é também o maior forma-
dor de profissionais para a indústria 
brasileira. Sua visão é de consolidar-se 
como o líder nacional em educação 
profissional e tecnológica e ser reco-
nhecido como indutor da inovação e da 
transferência de tecnologias para a In-
dústria Brasileira, atuando com padrão 
internacional de excelência.

“Temos um grande desafio pela 
frente que é o de formar profissionais 
capazes de transformar as indústrias 
com inovação tecnológica e usando as 
tecnologias mais modernas no mundo. 
Acredito que a partir desta parceria que 
está iniciando, estaremos contribuindo 
e dando todo nosso apoio para a reação 
da indústria e para a economia do país.”, 
afirma Luan Saldanha, Diretor Comercial 
da 4i Engenharia, revenda exclusiva do 
SolidCAM e SOLIDWORKS na região nor-
deste, responsável pela parceria.

“Esta parceria traz para o SENAI a 
garantia de que buscamos a atualização 
tecnológica de nossas escolas para que 
os nossos alunos sejam formados em 
tecnologias demandadas pela indústria. 
Desta forma a indústria tem mão de 
obra capacitada dentro das suas pers-
pectivas de evolução.” - conta Edilson 
Caldas, Analista em Desenvolvimento 

EXPRESSAS

1

NOVIDADES E 
ACONTECIMENTOS 
DA INDÚSTRIA

2
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as melhores tecnologias, para atender a 
demanda do mercado brasileiro.” - conta 
Camila Sarantopoulos da Tecc.

Fonte: SENAI

INDÚSTRIA: 66% NÃO 
DEMITIRAM

Estudo encomendado pela CNI ouviu 
1.017 executivos em todas as regiões do 
Brasil.

A Confederação Nacional da Indús-
tria (CNI) apontou que 66% das indús-
trias não demitiram funcionários em 
decorrência dos efeitos da crise, embo-
ra 74% delas tenham sido impactadas 
pela pandemia de Covid-19.

De acordo com o site Poder 360, o 
estudo foi realizado pelo FSB Pesquisas 
entre 15 e 25 de maio.  Foram entrevis-
tados, por telefone, 1.017 executivos do 
setor industrial em todas as regiões do 
Brasil. 

O nível de confiança da pesquisa é 
de 95% e a margem de erro é de 3 pon-
tos percentuais.

Entre os executivos que consegui-
ram não demitir empregados, 75% 
disseram que pretendem manter seus 
quadros de funcionários intactos.

Já entre aqueles que demitiram, 
78% afirmam que a redução no quadro 
de funcionários deve ser temporária. 
A maior parte do grupo, 42%, pretende 
efetuar novas contratações em até seis 
meses.

Quando a fechar mais postos de tra-
balho, 48% delas pretendem efetuar no-
vas demissões, e 48% querem manter o 
atual quadro de empregados. Os outros 
4% não sabem ou não responderam.

O estudo também indicou que 39% 
das empresas foram impactadas por 
reduções na jornada de trabalho e 22% 
pela suspensão temporária de con-
tratos. Neste último caso, a média de 
suspensão de contratos é de 3 meses.

Já 11% dos funcionários do setor 
estão trabalhando em home office.

A pesquisa indica que 82% dos en-
trevistados tiveram redução do fatura-
mento nos últimos 45 dias. Além disso, 
3 em cada 4 empresas diminuíram ou 
paralisaram a produção.

O estudo também apresenta as con-
dições das empresas que mantiveram 
os negócios funcionando: 22% só con-

NOVIDADES E 
ACONTECIMENTOS 
DA INDÚSTRIA

EXPRESSAS

Industrial | SENAI - Serviço Nacional de 
Aprendizagem Industrial

Ano a ano, o SolidCAM vem trazendo 
diversos benefícios aos clientes, dentre os 
inúmeros módulos de aplicação, atende-
mos desde um Torno Simples até a mais 
sofisticada máquina contendo inúmeros 
eixos, contando com o revolucionário 
iMachining que permite uma redução de 
até 70% no tempo de usinagem.

Além de diversos módulos que 
garantem o máximo de desempenho dos 
centro de usinagem, o aluno terá acesso 
a ferramenta completa para aprender e 
simular as operações.

“A SolidCAM investe anualmente 
milhares de dólares em pesquisa e 
desenvolvimento em sua unidade na 
Alemanha, junto aos fabricantes de ponta 
como HERMLE, DMG, Romi e Citizen, 
para trazer aos seus parceiros o mais alto 
desempenho em tecnologias inovadoras 
de usinagem. Esta parceria com o SENAI, 
traz para a indústria brasileira de forma 
mais rápida estas tecnologias, proporcio-
nando aumento de desempenho e redu-
ção de custos.” - Conta Marcelo Ongaro, 
diretor Operacional da SolidCAM Brasil.

“O SENAI é um grande parceiro desde 
o início da Tecc, que é a responsável 
pela operação do SolidCAM no Brasil. 
Essa nova parceria nacional permitirá 
que, tanto professores como alunos, 
tenham acesso a uma das soluções CAM 
mais abrangentes no mundo. Estamos 
confiantes que essa parceria está total-
mente alinhada aos ideais do SENAI, que 
é justamente permitir a formação de 
inúmeros profissionais qualificados, com 

seguem se manter por mais 1 mês. Para 
45% dos empresários, é possível manter 
as operações por até 3 meses.

Na opinião de 86% dos participan-
tes, a receita do setor industrial deve 
cair em 2020. Ao analisar as próprias 
empresas, 64% disseram projetar redu-
ção da receita. O recuo estimado é, em 
média, de 37%.

Mais de a metade dos executivos, 
um índice de 56%, recorreu a políticas 
de auxílio do governo federal, percentu-
al semelhante ao dos que renegociaram 
com fornecedores, 53%.

Para 70%, as políticas do governo 
são adequadas para minimizar os efei-
tos da crise. Mas apenas 39% disseram 
considerar as medidas eficazes.

Ainda de acordo com a publlica-
ção a CNI afirmou que uma série de 
lideranças empresariais têm relatado 
dificuldades para acessar as linhas de 
créditos anunciadas pelo governo fede-
ral. Apesar disso, 58% dos executivos 
classificam como fácil ou muito fácil o 
acesso ao programa.

Para 77% dos empresários, a situa-
ção da Covid-19 no país é grave ou mui-
to grave. Apesar disso, 42% se disseram 
contrários às medidas de isolamento so-
cial adotadas nos estados e municípios, 
três pontos percentuais a menos do que 
a parcela favorável à medida.

Quase a totalidade, 96%, dos entre-
vistados disse considerar importante 
ou muito importante adotar medidas 
de proteção, que são avaliadas como 
eficientes por 76% dos executivos.

No cenário pós-pandemia, 44% dos 
executivos acreditam que a economia 
do país vai crescer nos próximos dois 
anos e 63% planejam voltar a uma 
rotina igual ou muito parecida àquela 
anterior às medidas restritivas.

Quanto ao quadro de funcioná-
rios, 58% pretendem manter o mesmo 
número de empregados, enquanto 24% 
esperam reduzir postos de trabalho ao 
término do isolamento social. Os outros 
17% têm expectativa de criar novas 
vagas.

Além disso, 59% esperam retomar 
a produção no mesmo nível anterior à 
pandemia e 23% pretendem elevar a 
produção, contra 18% que afirmam que 
a retomada deve ser em ritmo menor.

Para 76% dos entrevistados, medidas 

3
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adotadas durante a pandemia devem ser 
mantidas por tempo indeterminado após 
o término do isolamento social.

Fonte: Baguete

DÓLAR NAS ALTURAS ESTIMULA 
A NACIONALIZAÇÃO DE PEÇAS

Desde o início do atual governo o valor 
do dólar já subiu quase 50%, sendo que 
metade desta elevação se deu após o 
início da pandemia da Covid-19. Em 2 
de janeiro de 2019, a taxa de câmbio 
estava em R$ 3,80; sexta-feira, dia 22 de 
maio, a moeda norte-americana fechou 
cotada a R$ 5,57.

Este expressivo aumento tem refle-
xos diretos na produção da indústria 
brasileira, em grande parte dependente 
de peças e componentes importados. 
Para ficar apenas em um exemplo, 
estima-se que um automóvel popular 
produzido no Brasil contém 30% de 
peças e componentes importados.

Essa dependência não impacta ape-
nas no custo, mas na própria fabricação 
de produtos no País, como a pandemia 
evidenciou: quando a China adotou o 
lockdown e interrompeu a produção de 
vários itens, várias fábricas em todo o 
mundo - de produtos químicos-farmacêu-
ticos a automóveis, passando pelos eletrô-
nicos - tiveram de paralisar suas linhas 
por falta de componentes, de insumos.

Este cenário tem levado muitas 
indústrias a avaliar a nacionalização de 
peças e componentes. É o caso da CNH 
Industrial, fabricante das máquinas 
agrícolas e de construção das marcas 
New Holland e Case. “Esse movimento 
{a nacionalização de peças} é necessá-
rio, pois o câmbio coloca pressão nas 
nossas operações e certamente reve-
remos parte da nossa cadeia global de 
fornecimento após a pandemia. Temos 
que nos reinventar, porque no cená-
rio atual, com alta de 30% no preço 
do dólar, não é fácil fechar as contas. 
Enfim, precisamos ser mais competiti-
vos”, disse Thiago Wrubleski, diretor 
de Planejamento Comercial da CNH 
Industrial, em evento online promovido 
pela Autodata.

Participante do mesmo evento, 
Alfredo Jobke, diretor de Marketing 
da AGCO América do Sul, afirmou 
que “a tendência é localizarmos mais 

componentes, considerando o patamar 
atual do dólar. Só assim conseguiremos 
avançar na competitividade e aprovei-
tar o cenário rentável das exportações. 
Temos essa oportunidade de negócios 
após a pandemia”.

Setor Automotivo - A nacionaliza-
ção de peças e componentes também 
entrou na agenda das empresas do 
setor automotivo. Em outro evento 
online, este promovido pela Automotive 
Business, o presidente da Volkswagen 
América Latina, Pablo Di Si, colocou o 
tema como questão estratégica. 

Para Dan Iochpe, presidente do 
Sindipeças - Sindicato Nacional da In-
dústria de Autopeças o choque cambial 
pode ser um incentivo para a naciona-
lização de autopeças. “Porém, para ter 
um movimento efetivo será necessário 
que haja competitividade ao longo do 
tempo, o que envolve o trabalho árduo 
de redução do custo sistêmico local, o 
chamado Custo Brasil”, disse em entre-
vista ao “O Estado de S. Paulo”.

Para Besaliel Botelho, presidente da 
Bosch no Brasil, antes de decidir pela 
nacionalização vários fatores deverão 
ser considerados. “Vai haver oferta 
mundial forte com a queda geral das 
vendas e isso vai aumentar a pressão 
por custos e o mecanismo de competi-
tividade será outro”, diz. Além disso, 
passada a pandemia, “se espera mais 
protecionismo do que havia até agora”.

Para Botelho, a disparada do dólar 
torna a produção local atraente, mas, 
com a crise atual, que deve fazer com 
que a produção de veículos demore de 
dois a três anos para voltar aos níveis 
de 2019, “é difícil pensar em novos in-
vestimentos porque as empresas estão 
sem caixa”.

Eletroportáteis - No caso dos 
eletroeletrônicos, a dependência por 
produtos importados é ainda maior, 
chegando a 75%. A Mondial, fabricante 
de eletroportáteis, anunciou em abril 
que iria nacionalizar a produção de 
batedeiras, ventiladores de grande 
porte usados, caixas de som e cooktops. 
Estes produtos vão compor a portfólio 
produizidos em sua fábrica, na Bahia.

Agora, em maio, a empresa já 
adicionou novos produtos à lista: ferro 
elétrico tradicional, ferro a vapor e dois 
modelos de fritadeira elétrica. “Com 

o dólar se consolidando acima de R$ 
5, entrou no nosso radar a fabricação 
local de mais produtos”, afirmou o 
sócio-fundador da empresa, Giovanni 
Marins Cardoso, acrescentando que um 
dos objetivos é também expandir as 
exportações para os países do Mercosul.

Este movimento pela nacionaliza-
ção de produtos chegou até ao governo 
federal, segundo José Velloso, presiden-
te executivo da Abimaq - Associação 
Brasileira da Indústria de Máquinas 
e Equipamentos (Abimaq). “Antes da 
crise, até fevereiro, a nota de toque 
era pela abertura comercial. Na Casa 
Civil e no Ministério da Defesa já veem a 
necessidade de diminuir a dependência 
de bens industrializados do exterior, uma 
mudança muita rápida. A conversa agora 
é sobre substituir importações por bens 
nacionais, escolhendo setores estratégi-
cos”, disse em entrevista para “O Globo”.

Fonte: Usinagem Brasil

POWERMAX® - NÃO SÓ PADRÃO, 
MAS TAMBÉM ESPECIAL.

A melhoria contínua do processo de 
produção eficiente é o foco no projeto da 
ferramental atual. É caracterizada por 
condições de espaço apertadas e cada 
vez com menor número de operações do 
ferramental para uma produção de for-
ma rentável. No futuro, os ferramentais 
precisam se tornar ainda mais compactos 
e menores para atender às exigências 
de um espaço reduzido. O fabricante 
Strack Norma já se destacou no mercado 
com os Carros Cunha PowerMax® da 
primeira geração devido à profundi-
dade de instalação mais compacta em 
comparação aos concorrentes. O Carro 
Cunha PowerMax® 2.0, recentemente 
desenvolvido, chega ser até 30% mais 
curto. Ele combina atributos como: alta 
precisão de execução, forças de pressão 
e retorno mais altos e valores de tolerân-
cias mais estreitos em um produto, e é 
especialmente projetado para condições 
de espaços reduzidos na ferramenta. As 
ferramentas podem, assim economizar 
etapas de operação e juntamente com a 
alta precisão de funcionamento, for-
mam a base para um trabalho eficiente 
e seguro. O sucesso do Carro Cunha 
PowerMax® 2.0 compacto introduzido 
confirma a orientação técnica do progra-

EXPRESSAS
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5



JUL / AGO 2020  //   REVISTAFERRAMENTAL.COM.BR   //  9

mesmo tempo, não sobrecarregue o custo 
em excesso. Sob esta necessidade, a em-
presa introduziu em 2017 a versão Ligth 
- PowerMax® - solução simplificada, um 
novo Carro Cunha padronizado no Mer-
cado. Esta alternativa tem baixo custo 
para pequenas séries de produtos. A série 
Ligth - PowerMax® foi projetada para 
uma vida útil de 250.000 a 750.000 golpes, 
o que corresponde à classe de qualidade 
2. O usuário economiza na compra, mas 
tem a segurança na produção devido a 
forças suficientemente altas. Além disso, 
a baixa necessidade de peças de reposi-
ção por menos componentes fala por si. 
O novo Carro Cunha padrão está nas di-
mensões compatíveis com o programa de 
Carro Cunha padronizado PowerMax®. 
Após uma fase de testes bem-sucedidos 
no grupo VW Alemanha, essa versão foi 
incluída na lista de fornecimento do fa-
bricante de carro. A constante demanda 
de mudanças exige que os Carros Cunha 
e também novos conceitos sejam desen-
volvidas em estreita colaboração com o 
cliente. O programa de Carros Cunhas 
especiais inclui não apenas as Cunhas pa-

EXPRESSAS

ma PowerMax® em relação a soluções 
de problemas específicas do cliente. As 
expectativas foram significativamente 
superadas com mais de 400 produtos 
vendidos e clientes satisfeitos durante a 
fase de introdução. Embora inicialmente 
fossem oferecidas apenas as larguras 
usuais de 65, 90, 125 e 165 mm na versão 
Medium, a Strack Norma está atualmente 
expandindo seu programa padrão para 
adaptá-lo às exigências do mercado. A 
empresa também oferece Carro Cunha 
costumizado. Como exemplo o modelo 
com largura de 700 mm ou o novo Carro 
Cunha sem guia na parte inferior da 
ferramenta (PMON) mostram que estas 
consultas individuais e os conceitos fi-
nais, que surgem em estreita cooperação 
com o cliente, estão se tornando cada vez 
mais importantes. Mas devido a várias 
versões de carros oferecidos pelas monta-
doras de automóveis, implica às vezes em 
produção de peças estampadas de baixo 
volume. Neste caso, a redução dos custos 
de ferramental é necessária. É exigido 
também um Carro Cunha confiável, que 
forneça forças suficientemente altas, e ao 

drão com usinagem adicional, que são fa-
bricados de acordo com os dados CAD do 
cliente, mas também com modificações 
leves, ângulos especiais ou dimensões 
diferenciadas. Novos conceitos de Carro 
Cunha também foram desenvolvidos nos 
últimos anos em estreita cooperação com 
os clientes. Um exemplo é o Carro Cunha 
do porta-filtro, no qual o acionador é 
anexado ao porta-estojo na parte superior 
do ferramental, para que haja espaço 
para outras operações na parte inferior. 
Ou o Carro Cunha de tração, que realiza a 
usinagem do interior do ferramental para 
o exterior.

STRACK NORMA GmbH & Co. KG
Tel: +49 2351 8701 0
www.strack.de

Mantenha-se atualizado com 
as últimas notícias do setor.

Utilize o QR Code ou acesse:
revistaferramental.com.br/
noticias

STRACK NORMA GmbH & Co. KG

Königsberger Str. 11
58511 Lüdenscheid/ Alemanha

Tel + 49 2351 8701-0
Fax + 49 2351 8701-100

Mail info@strack.de 
Site www.strack.de

Para mais informações sobre os nossos produtos
acesse: www.strack.de/en/shop

O Carro Cunha correto para cada aplicação
PowerMax

PowerMax®

Carro Cunha Padrão

PMO / PMU

PowerMax® 2.0
A próxima geração

PMOK

PowerMax®light
Solução Simples

PMOL

Carro Cunha Especial

Oferecemos a solução
adequada de acordo com
a sua necessidade!

• 30% mais compacto que o Carro Cunha padrão 
e ideal para pequenos espaços na ferramenta.

• Melhor custo x benefício para pequenas 
séries e aplicações específicas.

• Grande superfície de trabalho, compacto 
e alta precisão de funcionamento.

Tecnoserv Ind. Com. Imp. e Exp. Ltda.

Av. Nossa Sra. das Graças, 118, Jd. Ruyce
09980-000 Diadema - SP, Brasil

Tel +55 11 4057 3977 Mail tecnoserv@tecnoserv-moldes.com.br 
Web www.tecnoserv-moldes.com.br
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O  ser humano é uma máquina bio-
lógica que constrói conexões com 
as pessoas e, por isso, tem a venda 

como algo natural, afinal para se apro-
ximar de alguém precisamos vender 
uma ideia sobre nós. Mas não necessa-
riamente, para gerar essa conexão, a 
venda precisa ser feita frente a frente, 
hoje é possível defender uma ideia, pro-
duto ou serviço por telefone, e-mail, ou 
através de plataformas de Internet.

DIGITAL
As ferramentas digitais são a marca do 
século 21. É o início de algo completa-
mente novo, que evolui o tempo todo 
e tem impacto direto em nossas vidas, 
mesmo que não percebamos. Se no 
século 19 o telefone foi um incrível pro-
gresso na tecnologia da comunicação, 
que mudou a forma como se faziam 
as vendas, hoje esse papel é cumprido 
pelas plataformas digitais.

Todos nós nos debatemos com a mu-
dança — e isso sempre irá acontecer. 
Mudar significa livrar-nos de algo a que 
dedicamos tanto tempo e atenção, para 
iniciarmos uma nova jornada cheia de 
coisas desconhecidas. Então como não 
ter receio e medo disso? Afinal de con-
tas, somos humanos. Mudar significa 
novas conexões no cérebro. 

E é isso exatamente que está aconte-
cendo com os processos de venda.

DIGITALIZAÇÃO
A digitalização de um negócio é a 
mudança mais importante para qual-
quer empresa que queira permanecer 
“dentro” do mercado. Não há realmente 
outra opção. Vivemos em um mundo 
digital, no qual as regras são diferentes 
de 20 anos atrás!

Vender é um jogo. A tecnologia é 
uma ferramenta para isso.

Digitalização não significa fazer ne-
gócios de uma maneira completamente 
diferente. Significa que sua empresa 
irá crescer mais rápido, se tornar mais 
eficiente e otimizar o tempo ao ter 
informações mais organizadas e com 
mais fácil acesso. Esse é o poder da 
digitalização.

Os vendedores que acreditam poder 
manter as mesmas relações com os 
clientes sem quaisquer ferramentas 
digitais serão gradualmente deixados 
para trás. Com a crescente concorrên-
cia, os desafios do mercado e a tecnolo-
gia digital disponível, não existe outra 
escolha senão transformar as ferramen-
tas digitais em aliadas.

Então por que alguns vendedores se 
debatem com esta mudança?

Porque somos todos humanos e 
tendemos a acreditar que se a forma 
como fizemos as coisas no passado 
funcionou bem, continuará a funcionar 
bem no futuro. E isto é um viés cogniti-
vo a que os cientistas chamam de “viés 
de projeção”.

O sucesso empresarial é determi-
nado pela capacidade de mudança e 
adaptação a um ambiente corporativo 
em evolução. Isso pode exigir esforço e 
uma mente aberta.
 
DÍGITOS
Traduzindo isso em números:
Apenas 10% das empresas da indústria 
metalúrgica utilizam ferramentas digi-
tais para as suas atividades de compra. 
Essas 10% são, em média, mais rentá-
veis que as outras 90%.

Usar ferramentas digitais pode pou-
par 20-30% do tempo gasto em proces-

sos tradicionais de compra e venda.
Empresas que são líderes na trans-

formação digital são mais propensas 
a atrair talentos de topo – as classi-
ficações dos seus empregadores são 
em média 0,7 estrelas mais altas em 
comparação com aqueles que retardam 
a inovação digital.

O futuro do comércio de metais é 
digital. E é realmente fantástico viver 
neste tempo incrível cheio de inova-
ções digitais. E aqui está uma dica de 
psicologia para encarar esses tempos de 
evolução: a mudança irá sempre trazer 
aprendizados incríveis que o colocarão 
um passo à frente dos seus pares.

Existem no mercado empresas como 
a Metalshub que possuem tecnologia 
necessária para que os negócios possam 
manter uma vantagem competitiva 
e se adequar ao mundo digital. Basta 
efetuar um cadastro e ver o que está 
acontecendo no mercado; comprar 
e vender metais e ferroligas; e ainda 
manter o relacionamento com os seus 
clientes/fornecedores por telefone ou 
pessoalmente. Este tipo de plataforma 
ajuda a economizar tempo: menos 
papel, menos e-mails e menos planilhas 
de Excel. Uma única plataforma que 
lhe dá uma ferramenta inovadora para 
fazer crescer o seu negócio.

PSICOLOGIA DAS VENDAS NA 
INDÚSTRIA DOS METAIS

INDÚSTRIA 4.0

P O R  C R I S T I A N  M A C H A D O  D E  A L M E I D A

Cristian Machado de Almeida – For-
mado em Engenharia de Produção e Pós 
graduação em Indústria 4.0. Atualmente 
trabalhando como Coordenador de 
Planejamento e Controle de Produção 
na Calvo Cestas Básicas, atuando na 

Consultoria Nova Fase Tecnologia como Industrial Business 
Development e Representante Comercial do Festival Interna-
cional de Tecnologia e Comunicação. 
cristian.machado1@gmail.com

Nota: Agradecimentos a empresa Metalshub pelas informações fornecidas, mais informações disponíveis no site da empresa: 
www.metals-hub.com/pt
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E   m um contexto moderno, a manufa-
tura é a transformação de uma ma-
téria prima em um item de valor. 

Dentro da manufatura existem os proces-
sos de fabricação, que são sequências de 
operações, que consistem na combinação 
de máquinas, ferramentas, energia e 
mão de obra. Cada operação individual 
conduz o material a uma condição mais 
próxima do objetivo final (GROOVER, 
2014). Na Figura 1 está ilustrado o proces-
so de fabricação comumente presente em 
uma cadeia de produção de um produto 
estampado.

A produção de uma peça estampada 
inicia quando a bobina que vem da usina 
é desbobinada e cortada em pedaços pré-
-determinados em função do tamanho 
da peça a ser fabricada. Em sequência 
a peça é estampada, onde comumente é 
aplicado certo tipo de lubrificação sobre 
o blank a ser conformado. Após a con-
formação, pode haver a necessidade de 
etapas de união, principalmente na fabri-
cação de conjuntos, podendo ser através 
de processos mecânicos, de soldagem ou 
colagem. Entre estas etapas é comum as 
peças ficarem armazenadas, devido ao 
tempo de produção de diversos compo-
nentes, sendo expostas ao ambiente da 
fábrica. Posteriormente as peças são en-
viadas para a pintura, onde, é realizado 
o processo de desengraxe, gerando uma 
limpeza profunda da superfície, elimi-
nando os resquícios de lubrificante, após 
esta preparação é realizada a aplicação 
da tinta. Dentro deste fluxo completo 

de produção, o uso de lubrificantes no 
processo de conformação tem grande 
influência pois ao mesmo tempo que é 
necessário para a conformação, este pode 
impactar todos os processos seguintes. 
Nesse contexto, este trabalha visa estabe-
lecer uma metodologia de avaliação de 
lubrificantes considerando toda cadeia 
produtiva.

MATERIAIS E MÉTODOS
A metodologia aplicada foi baseada na 
norma VDA 230-213 apresenta especifica-
ções de testes que podem ser realizados, 
para validar tipos de óleos que estejam 
em conformidade com todos os requisitos 
de produção. Adicionalmente, a norma 
VDA 230-213 tem o objetivo de padroni-
zar procedimentos de teste, orientando 
na definição de uma estratégia para 

aprovação de óleos e lubrificantes usados 
no processo produtivo. Para cada etapa 
de processo produtivo, a norma suge-
re procedimentos experimentais que 
podem ser realizados para avaliação do 
lubrificante. A metodologia de avaliação 
é apresentada na Figura 2.

Os quatro óleos lubrificantes se-
lecionados para este estudo foram de 
fabricantes diversos e estão descritos na 
Tabela 1.

RESULTADOS E DISCUSSÕES
PINTURA
O comportamento das amostras se deu 
de forma comum para cada condição de 
lubrificação. A Figura 3 abaixo, exibe o 
acompanhamento do ensaio após 168 
horas de exposição e as análises para 
cada lubrificante.

TECNOLOGIA

SELEÇÃO ECONÔMICA DE 
LUBRIFICANTES PARA CONFORMAÇÃO 

DE CHAPAS SOB A PERSPECTIVA DA 
CADEIA PRODUTIVA

P O R  A N G É L I C A  P .  D E  O L I V E I R A  -  D A N I E L A  B E R T O L  -  D I E G O  T O L O T T I
D E O C L E B E R  J .  R A D K E  P A D I L H A

Figura 1: Cadeia de produção de componentes estampados.
Fonte: Adaptado de Souza (2011).
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TECNOLOGIA

Figura 2: Fluxograma de avaliação e metodologia empregada no estudo.

Figura 3: Acompanhamento do ensaio após 72 horas e 168 horas de 
exposição.

Tabela 1: Descrição dos lubrificantes selecionados.

Óleo Classificação 
[Esp.]

Aparência 
[Esp.]

Densidade 
[g/cm³]

Viscosidade cSt 
40º C [mm²/s]

Ponto de 
Fulgor [Cº] Descrição [Esp.]

A Integral mineral Castanho 0,885 - 0,905 100 >240 Lubrificante integral, para conformação a frio de metais ferrosos e não 
ferrosos, tem base de óleos mineirais

B Sintético Castanho 0,960 - 1,000 100 250 Fluido de base sintético e solúvel em água, indicado para estampagem 
e repuxo de materiais ferrosos e não ferrosos

C Protetivo Castanho 0,87 11 >120 Protetivo com base vegetal, para aplicação como prelube em chapas de 
aço laminadas a frio e aço galvanizados

D Mineral Castanho 0,852 150 150 Lubrificante com base mineral, indicado para estampagem e extrusão a 
frio, em chapas especiais

Observando os resultados na Figura 4, os testes de quebra 
d’água mostraram que não houve o ancoramento de água após 
a peça ser submetida ao processo de desengraxe para todos os 
lubrificantes testados, indicando compatibilidade entre os óleos 
e o banho de prétratamento.

Já no teste de aderência, todos os corpos-de-prova obti-
veram grau zero de acordo com a norma ABNT NBR 11003, 
demonstrando uma ótima adesão da tinta no substrato, sem 
influência dos lubrificantes, conforme indicado na Figura 5.

SOLDAGEM
As macrografias obtidas através de lupa eletrônica são apre-
sentadas na Figura 6, onde mostra as características da seção 
transversal das juntas soldadas. Podemos observar que ouve 
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penetração total da sola, eliminando 
o defeito por falta de solubilidade, 
assim como não houve a formação 
de poros. 

Após a soldagem das porcas M8 
nos corpos de prova, foi realizado 
o ensaio de push-out. No gráfico 
ilustrado na Figura 7, podemos 
observar que todos os lubrifican-
tes aprovaram na força mínima 
necessária de 2.300 N, conforme 
norma GMW 16215. Os resultados 
do ensaio de lap-shear ilustrados na 
Figura 8 indica também que todos os 
lubrificantes aprovaram, superando 
a força mínima necessária de 12,4 
kN descrita na norma STD 4429.

CONFORMAÇÃO
Foi realizado o ensaio de atrito e 
desgaste tipo tracionamento de 
tiras (Strip-draw), utilizando o aço 
VF800 como ferramenta deslizan-
do em uma tira do aço USI RW550 
de 3 mm de espessura, estando o 
sistema em temperatura ambien-
te. A velocidade de deslizamento 
avaliada foi de 100 mm/s, com 
uma pressão de contato de 30 kN 
e pressão de contato de 120 MPa.

A condição final do ensaio foi 
definida como o deslizamento de 
10 tiras ou então pelo travamento 
(engripamento) da ferramenta 
sobre a tira. Para o lubrificante A, 
foram deslizadas 10 chapas, totali-

TECNOLOGIA

Figura 4: Resultados dos testes de quebra d’água.

Figura 5: Resultados dos testes aderência em tinta.

Figura 6: Macrografias da seção transversal das juntas soldadas.

Figura 7: Força máxima obtida nos ensaios de push-out. Figura 8: Força máxima obtida nos ensaios de lap-shear.
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zando 5000 mm, sendo o único que atingiu a condição final 
de ensaio. Para os lubrificantes B, C e D, foram deslizadas 3, 
1 e 6 tiras, respectivamente, totalizando 1500, 500 e 3000 mm 
percorridos.

Ao analisar o atrito médio ao longo das chapas deslizadas 
(Figura 9), verifica-se que o lubrificante A apresenta um pro-
cesso de atrito estável, o lubrificante B se manteve estável 
nas primeiras duas chapas, tendo um aumento do atrito na 
última chapa deslizada. O lubrificante D apresentou atrito 

Figura 9: Coeficiente de atrito médio.

médio instável, ocorrendo um aumento do atrito a partir da 
terceira chapa deslizada. O coeficiente de atrito médio do 
lubrificante C é elevado, não tendo deslizado mais de uma 
chapa por ensaio, isso pode ser explicado pelo fato do lubrifi-
cante ter um ponto de fulgor de até 120 °C (conforme Tabela 
1), sendo muito mais baixo em relação aos demais. Lembran-
do que ao atingir o ponto de fulgor o lubrificante tem perda 
de suas propriedades.

AVALIAÇÃO DE DESEMPENHO
Os critérios foram elaborados através dos ensaios realiza-
dos, identificando as características mais importantes em 
um lubrificante dentro da indústria. Foram definidos pesos, 
na escala de 1 a 10, refletindo a importância do critério na 
avaliação final. Peso 1 indica uma funcionalidade insigni-
ficante e peso 10 para uma funcionalidade indispensável. 
Para a avaliação de cada critério foi definida uma escala de 
pontuação dentro do intervalo de 1 até 4. Sendo 1 (um) a 
colocação mais baixa, lubrificante que obteve o menor êxito, 
e 4 (quatro) colocação mais alta, significa que o lubrificante 
que melhor satisfez o critério. Os resultados finais dos cri-
térios foram somados, calculando a pontuação final de cada 
lubrificante, à qual é apresentada na Tabela 2.

TECNOLOGIA
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Tabela 2: Pontuação final de cada lubrificante dentro dos critérios avaliados.

Lubrificante

A B C D

Resistência a corrosão 1 3 4 2

Limpeza do lubrificante no desengraxe 4 4 4 4

Aderência da tinta na chapa oleada 4 4 4 4

Análise do topo da solda 4 3 2 1

Macrografia 4 4 4 4

Push out 4 3 2 4

Lap Shear 1 3 4 2

Atrito e desgaste nas ferramentas 4 2 1 3

Custo do lubrificante 4 1 3 2

Condição Pagamento 4 3 3 2

Prazo de Entrega 4 2 2 3

Total 301 254 271 245
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Quando avaliado pelos critérios, cate-
gorias e aplicação, o método de avaliação 
mostrou-se ser adequado. É possível ob-
servar que o lubrificante A foi o melhor, 
seguido do C, B e D.

CONCLUSÃO
O lubrificante A obteve o melhor 
desempenho nos ensaios propostos, 
sobressaindo-se no ensaio de tra-
cionamento de tiras e atingindo um 
comportamento bastante estável ao 
longo do ensaio e apresentando valores 
de coeficientes de atrito médio mais 
baixos, sendo, portanto, considerado 
superior aos demais lubrificantes. A 
grande quantidade de produtos dispo-

níveis no mercado torna importante o 
desenvolvimento de uma sistemática 
para avaliação de lubrificantes para 
estampagem. A metodologia aqui de-
senvolvida possibilita à empresa uma 
avaliação eficaz e coerente na escolha 
do lubrificante, mostrando-se como 
uma alternativa mais rápida e prática 
do que testes realizados diretamente 
em peças de produção.
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S e você continua a se interessar pelo 
tema de customer success e como 
nós, acredita que esse mindset pode 

ajudar a sua empresa a proporcionar 
uma melhor experiência para o cliente, 
acompanhe neste artigo algumas dicas e 
orientações para iniciar um projeto de CS 
em sua organização.

Como primeiro passo, tenha em 
mente que, mais importante do que 
ter ou não uma área dedicada a custo-
mer success, é necessária uma cultura 
organizacional centrada no cliente, ou 
customer centric. Uma empresa que é 
considerada customer centric tem como 
principal característica a centralização 
de todo o planejamento estratégico no 
cliente. Ou seja, o objetivo é fornecer 
uma ótima experiência, gerando maior 
fidelização e consequentemente au-
mentando também a receita. 

E O QUE TEM MOTIVADO A ASCENSÃO DO 
CUSTOMER SUCCESS?
Até não muito tempo atrás, o detentor 
de conhecimento sobre determinado 
produto ou serviço era somente o vende-
dor. Você se dirigia até uma loja física ou 
agendava um horário com o representan-
te, e ele então lhe apresentava o catálogo, 

consultava a tabela de preços guardada 
a sete chaves, depois usava a técnica do 
CBVA (Característica, Benefício, Vantagem 
e Ação de Venda) buscando tirar um pedi-
do, e assim encerrava o ciclo de venda, 
partindo para o próximo cliente.

Hoje, o perfil de nosso cliente é um 
consumidor empoderado, com extremo 
conhecimento, que já avaliou a opi-
nião de outros compradores ou sites de 
reclamação em busca da reputação de 
seu produto ou serviço, já tem noção 
dos valores que pretende investir, já fez 
comparação com outros concorrentes, 
quer agilidade e facilidade em todo esse 
processo, ou seja, ele detém o poder 
na decisão da compra. E se o processo 
da compra não é mais o “ponto alto”, 
como gerar diferencial? Uma excelente 
experiência ao cliente é um ótimo ponto 
de partida. Para mais informações sobre 
Experiência do Cliente, consulte a edição 
88 da revista.

Outros fatores influentes nesse pro-
cesso são conceitos trazidos por Jeremy 
Rifkin em seu livro A era do acesso: “Use-
-o, não o possua”. “Essas pessoas estão 
mudando cada vez mais seus negócios 
dos limites geográficos do mercado para 
o âmbito temporal do ciberespaço. Nesse 

P O R  M I C H E L L E  B O R C H A R D T  -  P A U L O  S I L V E I R A

novo mundo que negocia informações 
e serviços, consciência e experiência 
vivida, em que o material dá lugar ao 
imaterial...”. “A Era Industrial foi um 
mundo de força bruta, de corpo e energia 
física. Foi uma época em que medíamos 
nossas realizações pela altura, peso e 
classificação, convictos de que maior é 
melhor. A nova era, em contraste, é mais 
imaterial e cerebral”.

“Use-o, não o possua” - Netflix, prove-
dora global de filmes e séries de televisão 
via streaming e que atualmente possui 
mais de 160 milhões de assinantes.

“Mudando cada vez mais seus negó-
cios dos limites geográficos do mercado 
para o âmbito temporal do ciberespaço” 
- Amazon, empresa transnacional de 
tecnologia dos Estados Unidos que foca 
em comércio eletrônico, computação em 
nuvem, streaming digital e inteligência 
artificial. 

“O material dá lugar ao imaterial” 
- Nubank,   fintech que desenvolve 
soluções simples, seguras e 100% digitais 
para a vida financeira. Hoje, é o maior 
banco digital independente do mundo e 
conta com mais de 20 milhões de clientes 
em todos os 5.570 municípios do Brasil.

A forma de consumo de produtos e 

CUSTOMER SUCCESS COMO 
ENGRENAGEM PARA O 

CRESCIMENTO 

GENTE & GESTÃO
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serviços está mudando. Em momentos 
anteriores, o cliente era praticamente 
obrigado a investir alto em uma compra 
e ficava refém do produto - não impor-
tando quando e como o sucesso era 
entregue. Agora, com produtos e serviços 
por assinatura, em uma era de recorrên-
cia, o tempo de entrega do primeiro valor 
percebido precisa ser muito rápido, ou 
você terá perdido o cliente antes mesmo 
de ter tido a chance de conquista-lo. 

E COMO O CUSTOMER SUCCESS SE ESTRU-
TURA PARA ATENDER ESSE CENÁRIO?
Em CS, após o fechamento da venda, a 
continuidade da jornada do cliente parte 
para a etapa do onboarding, seguida pelo 
ongoing.

E o que é o onboarding? É a etapa 
onde ocorre a primeira entrega de valor 
ao cliente. E como garantir esta entre-
ga? Entendendo qual a principal dor do 
cliente e como ele pretende resolvê-la 
com seu produto ou serviço. Lembre-se 
o que já citamos em artigos anteriores: 
Não imagine o que é o sucesso do cliente, 
pergunte a ele. Identifique onde a sua 
proposta de valor é mais relevante e atue 
de forma rápida e efetiva. Nesta etapa o 
cliente busca fatores que validem que a 
sua compra foi acertada, ele precisa eli-
minar a sensação de “arrependimento”. 
O cliente participa de todo o processo, e 
isso o ajuda a entender onde está, onde 
quer chegar, e o que precisa realizar para 
executar o plano de sucesso. CS é algo 
relativamente novo, mas um ditado já 
bastante antigo nos diz que o combinado 
não sai caro, e é exatamente isso o que 
ocorre no onboarding. Quanto mais ga-
nhos conseguirmos executar nesta etapa, 
ou seja, quanto mais valor conseguirmos 
entregar ao cliente no onboarding melhor 
será seu desempenho ao longo do ciclo 
de vida, incrementando assim o Lifeti-
me Value (LTV). O Lifetime Value (LTV) 
é a quantidade de valor que um cliente 
contribui para a sua empresa ao longo 
da vida — que começa com a primeira 
compra ou contrato e termina com o 
“momento de rotatividade”.

O acompanhamento e garantia do 
plano de sucesso é uma das atribuições 
do time de ongoing, a etapa seguinte 
ao onboarding. Sob o guarda-chuva do 
ongoing, normalmente estão as fases de 
adoção, downsell, estratégias de expan-

são com upsell ou crossell, renovação e 
cancelamento. Ou seja, um volume de 
atividades e clientes em estágios e expec-
tativas diversas. E para que você consiga 
manter seus clientes engajados, com um 
health score saudável e usufruindo de 
uma ótima experiência, dois aspectos são 
fundamentais no ongoing: a segmentação 
de clientes e o modelo de touch.

A segmentação é uma ferramenta 
que agrupa clientes com características 
semelhantes para que a empresa possa 
atender necessidades e desejos de forma 
diferenciada em cada segmento. Não 
se trata de determinar clientes mais ou 
menos importantes, mas sim de conduzir 
o sucesso desses clientes através de mé-
tricas e dados para personalizar as ações 
de Sucesso do Cliente. Uma segmentação 
bem executada ajuda em uma aproxi-
mação mais assertiva com os clientes. 
Quando você se comunica, o cliente tem 
a percepção de que aquela mensagem foi 
para ele, não é só mais um recado geral, e 
quando você consegue esta proximidade, 
esse ganho efetivo no relacionamento, 
você também aumenta a confiança em 
sua marca, um grande fator de retenção 
dos clientes.

E COMO REALIZAR ESTA SEGMENTAÇÃO 
DE CLIENTES?
Não existe fórmula secreta, mas sim um 
modelo que pode ser utilizado como base 
e adaptado de acordo com o seu negócio 
e estratégias. Dois cenários são mais co-
muns de serem utilizados: a segmentação 
baseada em necessidade e a segmentação 
baseada em potencial de lucro.

A segmentação baseada em neces-
sidade como o próprio nome já diz, se 
baseia nas necessidades de diferentes 
grupos de clientes. Algumas perguntas 
chave que devem ser respondidas para 
criar estes grupos:
•	 Que tipos de problemas esses clientes 

querem resolver?
•	 Que tipos de produto/serviço estão 

procurando?
•	 Qual é a prioridade, tempo e investi-

mento disponível?  

E o outro modelo é a segmentação 
baseada em potencial de lucro, princi-
palmente considerando os modelos de 
receita recorrente, o MRR.
•	 Quais clientes já passaram pela etapa 

de adoção e são potenciais para 
upsell?

•	 Qual o grupo de clientes que tem 
baixo engajamento e temos risco de 
churn?

•	 Considerando o CAC (Custo de 
Aquisição do Cliente), qual o grupo 
de clientes que tem maior prazo no 
tempo de retorno do investimento? 
Esse grupo está sendo lucrativo ou 
estamos perdendo dinheiro?

A segmentação ajuda a entender o 
mercado e formular estratégias mais 
assertivas para atingir cada grupo que 
foi definido. Afinal, quanto mais você 
souber sobre seus clientes, maior a pro-
babilidade de acertar na hora de realizar 
uma abordagem de venda ou antever um 
cancelamento, por exemplo. E os clientes 
são seres com interesses individuais, e 
a melhor experiência possível é a mais 
personalizada. Por que independente 
de estratégia de CS, Marketing, Vendas 
ou qualquer outra ação, sabemos que a 
regra nunca se aplica a 100% dos casos. 
O que funciona para um cliente, não dá 
certo em outro. O que é resultado para 
um cliente, para o outro nem é medido. O 
que é sucesso para um cliente, para outro 
já faz parte de seu cotidiano.

Realizada a segmentação – e que é 
um processo que deve estar em contínua 
análise para evolução das abordagens e 
assertividade – é hora de entender e defi-
nir o tipo de touch que será utilizado. 

O QUE É O TOUCH?
Basicamente o touch é o tipo de atendi-
mento que o cliente vai receber. Co-
mentamos anteriormente que a melhor 
experiência é a personalizada, mas o 
modelo precisa ser sustentável, eficiente, 
escalável e viável. Então um atendimento 
1:1 para todos os clientes de sua organi-
zação é algo impraticável para a maioria 
dos negócios. Assim como atender a um 
cliente que possui um pacote premium 
com as mesmas características e benefí-
cios de um que possui apenas o básico, 
também é algo a se considerar.  Você 
pode combinar diversos modelos em sua 
operação, adequando para cada segmen-
to, o tipo de touch que apresenta melhor 
composição para aquele perfil.  As duas 
principais diferenças entre os modelos de 
touch são: Volume/Frequência de contato 
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da empresa com o cliente e a forma com 
que realiza esses contatos.

O importante é não esquecermos 
que a missão é promover o sucesso do 
seu cliente por meio das interações dele 
com a sua empresa, então conheça os 
principais tipos de touch na operação de 
customer success:

TECH TOUCH OU NO TOUCH
Esse modelo é indicado para um grande 
volume de clientes, onde o atendimento 
é predominantemente automatizado. No 
modelo tech touch, você tem muito mais 
possibilidades de ganhar escala, esse é o 
grande diferencial. Outro diferencial é 
a autonomia que o usuário possui para 
resolver seus problemas e realizar suas 
interações por canais de autosserviço. A 
proposta nesse modelo é evitar a intera-
ção humana quando não é necessário.

LOW TOUCH
Neste modelo, a tecnologia continua pre-
sente, mas também a presença humana, 
mesmo que com baixa intensidade.

MID TOUCH
Neste modelo temos uma interação mo-
derada com processos automatizados e 
maior presença do contato humano, com 
o time de CS apoiando o processo.

HIGHT TOUCH
Modelo com o máximo de interação 
possível, sendo um processo altamente 
relacional e consultivo. 

Ao lado um quadro que resume e 
mostra as principais diferenças entre os 
tipos de touch.

Os mid touch e low touch tem pouco 

contato com o cliente, se apoiando em 
automações e comunicações um pouco 
mais abrangentes. Já os no touch ou tech 
touch são aqueles clientes que não têm 
contato direto com alguém de CS, e aí 
surge a necessidade de criar gatilhos, 
regras e ações automatizadas para que 
esses clientes recebam de alguma forma 
também o atendimento. Nesse contexto 
entram os playbooks.

Playbooks são processos, workflows 
e ações que devem ser aplicados aos 
clientes sempre que algo acontece. Se um 
cliente responde a uma pesquisa NPS e 
sua nota o classifica como detrator, que 
atividades o time de customer success 
deve realizar? Como tratar um NPS detra-
tor? Todas as ações que descrevem esse 
roteiro a ser seguido, é o que compõe um 
playbook. No exemplo do NPS detrator, 
podemos ter as seguintes ações definidas 
no playbook:

- Dia 1 após pesquisa respondida: 
enviar e-mail ao cliente para coletar 
feedback.

- Dia 7 após pesquisa respondida: 
realizar contato telefônico com o cliente 
para buscar responder: “Qual o motivo 
mais importante para a nota que o 

cliente deu?”
- Dia 30 após pesquisa respondida: 

realizar novo contato telefônico com o 
cliente para realizar follow-up.

Pesquisa realizada pela Salesforce 
indica que 89% dos clientes no Brasil 
consideram que a experiência é tão im-
portante quanto o produto ou o serviço, e 
isso legitima a importância do tema e de 
uma área e cultura voltadas para o Suces-
so do Cliente. Outro fator extremamente 
relevante, é o viés de customer success 
como uma engrenagem de crescimento, 
pois cliente satisfeito indica, e indicação, 
principalmente uma indicação qualifica-
da, é oportunidade de receita. 

Esperamos que essas dicas possam 
ajudá-lo a iniciar sua jornada de trans-
formação de mindset para uma cultura 
customer centric. Clientes não querem 
simplesmente respostas, eles querem 
solução. Clientes não querem somente 
experiências, eles querem resultados! 
Clientes não querem que funcionem, eles 
querem SUCESSO.

Como última dica:  Não imagine o 
que é o sucesso do cliente, pergunte a ele. 
Somente o cliente é quem pode decretar 
vitória!
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C    om o intuito de alavancar a in-
dústria automotiva nacional por 
meio de inovações tecnológicas, 

o Programa Rota 2030 foi lançado pelo 
Governo Federal em 2019. A iniciativa 
prevê, entre outras ações de incentivo 
ao setor automotivo, investimentos 
em projetos de Pesquisa e Desenvolvi-
mento (P&D) realizados por Institutos 
de Ciência e Tecnologia (ICT) em par-
ceria com empresas de todo o Brasil. 
Os recursos do programa têm origem 
no setor privado. o Governo zerou a 

alíquota de importação de autopeças 
sem similaridade nacional e, em troca, 
as indústrias irão depositar 2% do 
valor importado no fundo de inovação 
da ação.

O setor ferramenteiro está em 
destaque. A Linha IV Ferramenta-
rias Brasileiras Mais Competitivas, 
coordenada pela Fundação de Desen-
volvimento da Pesquisa (Fundep), 
visa solucionar as dificuldades de 
empresas com baixa produtividade e 
defasagem tecnológica, capacitando 

a cadeia de ferramental de produtos 
automotivos para atingir competitivi-
dade em nível mundial. Até o momen-
to, R$ 53 milhões foram captados para 
investimento na Linha IV.

Para a produção de dois terços dos 
veículos mais vendidos em 2018 hou-
ve a necessidade de investimento em 
ferramental superior a R$ 10 bilhões. 
Apesar da forte demanda, aproxi-
madamente 50% de ferramental, em 
geral, foi importado. Para a pesquisa-
dora do Instituto de Pesquisas Tecno-

P O R  T H I A G O  F E R N A N D E S

TECNOLOGIA

COMO AUMENTAR A 
COMPETITIVIDADE DO SETOR 

FERRAMENTEIRO?

Linha IV do programa Rota 2030 busca capacitação técnico-
científica e gerencial para elevar a competitividade da cadeia de 

ferramentaria automotiva.

ROTA 2030
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lógicas (IPT), Ana Paola Villalva Braga, o usuário não 
está comprando porque muitas vezes não há asserti-
vidade na entrega, o custo é alto e a qualidade nem 
sempre compensa. “O ferramenteiro precisa saber 
como melhorar preço, prazo e qualidade para não 
perder mercado”, destaca.

O Rota 2030 busca mudar este cenário.  O pro-
grama foi estruturado a partir de uma convergência 
de ações para ampliar a competitividade do setor 
ferramenteiro (conheça os eixos de atuação no info-
gráfico ao lado). Ainda de acordo com a pesquisadora 
do IPT, que integra a coordenação técnica da Linha 
IV, os caminhos para tornar a empresa mais eficien-
te e rentável passam pelo conhecimento técnico e 
tecnológico, além de outros aspectos como formação, 
certificação, gestão, liderança, sucessão e gerencia-
mento de projetos. 

Como benefícios, as ferramentarias participantes 
do programa vão: atuar na construção de um mapea-
mento da cadeia produtiva do setor; integrar projetos 
de desenvolvimento tecnológico em parceria com 
ICTs; envolver-se em processos de certificação para 
atingir padrões nacionais e internacionais; aumentar 
a competitividade no mercado mundial; e integrar 
ações de capacitação e formação técnica e gerencial 
para alcançar mais qualidade e eficiência.

Conheça mais o programa pelo site 
www.rota2030.fundep.ufmg.br ou e-mail 
rota2030@fundep.com.br.

PESQUISA ONLINE COM FERRAMENTARIAS
Para o sucesso da Linha IV é essencial compreender 
a realidade das ferramentarias e conhecer melhor os 
fabricantes, usuários e os fornecedores de serviços 
para o setor automobilístico. E para traçar um pano-
rama do segmento de ferramentaria no Brasil, o IPT, 
a Fundep e a Abinfer desenvolveram uma pesquisa 
on-line para conhecer melhor as empresas e oferecer 
soluções mais adequadas ao setor. 

A pesquisa será encaminhada pela Abinfer por 
e-mail aos associados. O engajamento das empresas 
é essencial para a construção de um setor ferra-
menteiro mais tecnológico, produtivo e competitivo. 
Participe!

Thiago Fernandes
Assessor de Comunicação do Programa Rota 2030 na Fundação 
de Desenvolvimento da Pesquisa (Fundep).
thiagoleao@fundep.com.br
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A ntigamente as empresas mais tra-
dicionais tinham seu foco principal 
no lucro, vendo seus funcionários 

apenas como número que poderiam ser 
substituídos caso estes não proporcio-
nassem o resultado que esperavam. Os 
modelos antigos não sustentam mais o 
que chamamos de “gestão de pessoas”. 
São necessários parâmetros, referên-
cias, critérios e diretrizes que possam 
permear todas as ações relacionadas à 
gestão dos colaboradores. 

Infelizmente, o departamento de 
recursos humanos ainda não é utilizado 
em grande parte das empresas dentro da 
complexidade de sua função. Em muitos 

casos o RH ainda é visto como aquele 
departamento que contrata pessoas, 
demite e promove cursos, que alguns não 
entendem a necessidade.

Quando não há investimento da 
empresa para com o seu RH, ele se 
preocupa apenas em suprir as demandas 
emergenciais e não consegue trabalhar na 
estratégia, onde teríamos então a verdadei-
ra “gestão de pessoas”.

Com o surgimento da visão de maior 
necessidade de um RH estruturado e que 
funcione com mais eficácia, surgiu tam-
bém o conceito de competências, que são: 
conhecimentos, habilidades e atitudes. 
As competências devem ser desenvol-

vidas, adquiridas e aplicadas em uma 
determinada função pelos colabora-
dores, para que estes se mantenham 
alinhados com os objetivos estratégicos 
da empresa e do cargo.

As competências em um RH estratégi-
co são utilizadas em todos os processos: 
Recrutamento e Seleção; Plano de Cargos 
e Salários; Treinamento e Desenvolvi-
mento; e, finalmente, na Avaliação de 
Desempenho.

Pensando no fato de que cada cargo 
precisa de conhecimentos habilidades 
e atitudes específicas, chega-se a con-
clusão de que nem sempre o fato de um 
colaborador ser muito bom no que faz 

GESTÃO

AUMENTE OS RESULTADOS 
DA SUA EMPRESA COM A 

AVALIAÇÃO ESTRATÉGICA DE SEUS 
COLABORADORES 

P O R  E L I S S A N D R A  D A  M A T A

As práticas de avaliação vão permitir medir e controlar o 
desempenho de cada profissional voltado exatamente para 

o que a empresa precisa 
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atualmente, significa que ele terá o mes-
mo desempenho se mudado de função 
ou promovido. Por isso, a importância 
de estes colaboradores serem avaliados 
no que realmente é necessário para a 
execução de um determinado cargo.

A opção entre avaliar ou não o 
desempenho de seu pessoal não é mais 
uma escolha para as empresas. Toda a 
empresa que busca crescer e se desen-
volver com qualidade deve realizar a 
Avaliação de Desempenho de maneira 
estruturada e sistemática.

A importância da Avaliação de De-
sempenho refere-se, principalmente, ao 
fato de poder diagnosticar, por meio de 
ferramentas específicas, o desempenho 
dos colaboradores em determinado pe-
ríodo de tempo, sendo que essas ferra-
mentas têm estreita relação com todas as 
demais funções de recursos humanos. A 
Avaliação de Desempenho é um recurso 
valoroso tanto para empresas quanto 
para funcionários. 

Mas, afinal, o que é uma Avaliação 
de Desempenho? É uma ferramenta de 
estimativa de aproveitamento do poten-
cial individual das pessoas no trabalho e, 
por isso, do potencial humano de toda a 
organização. 

A avaliação poderá ser feita pela 
liderança imediata, por um par, um 
subordinado, um cliente interno ou 
externo, dependendo da metodologia 
de aplicação que for escolhida a partir 
da estratégia de cada empresa.

Portanto, todos devem ser prepara-
dos para avaliar e para serem avaliados 
com técnica e critérios bem definidos 
para que a ferramenta de avaliação 
utilizada esteja alinhada com os objeti-
vos de desenvolvimento de pessoas e de 
atingimento de resultados.

Avaliar com eficácia é a chave do 
sucesso na Gestão de Pessoas. O pro-
gresso de avaliação bem administrado 
beneficia colaboradores e organização. 
No momento de implantar um processo 
de Avaliação de Desempenho na sua 
empresa, é natural surgirem algumas 
preocupações por parte doa colaborado-
res, por exemplo:

•	 Meu gestor está preparado para me 
avaliar?

•	 Quais serão os critérios?
•	 Será justo, imparcial?
•	 Vai privilegiar as pessoas com quem 

o gestor tem maior afinidade?
•	 Vai levar em conta somente os últi-

mos erros que cometi?
•	 Meu gestor vai se lembrar dos pro-

jetos de sucesso que participei?
•	 Meu gestor vai avaliar melhor os 

mais amigos ou parentes?
•	 Será que avaliação será de acordo 

com o estado de humor dele?

Todos estes questionamentos são 
válidos, pois em muitos casos realmen-
te é isso que acaba acontecendo. Por 
isso, a importância de fazermos um 
processo de avaliação de desempenho 
realmente profissional.

Um processo de Avaliação de De-
sempenho profissional e assertivo pode 
ser usado para:
•	 Manter a motivação e compromisso 

dos colaboradores;
•	 Melhorar o desempenho/desafiar 

e estimular o aperfeiçoamento dos 
colaboradores;

•	 Estimular eficácia na comunicação 
interna;

•	 Ajustar os objetivos com as metas 
da organização e da equipe;

•	 Analisar o desenvolvimento dos 
colaboradores;

•	 Identificar necessidades de treina-
mento;

•	 Entender aspirações de carreira 
interna;

•	 Avaliar potencial dos colaboradores;
•	 Desenvolver a visão sistêmica da 

empresa no colaborador;
•	 Extrair o máximo de produtividade 

de cada colaborador;
•	 Ter o histórico de desenvolvimento 

de cada colaborador;
•	 Identificar os gaps de competências 

para fazer o plano de desenvolvi-
mento.

Vamos agora entender qual é o pas-
so a passo da implantação correta de 
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uma Avaliação de Desempenho?

PASSO 01 – DEFINA O TIPO DE AVALIAÇÃO 
QUE SERÁ APLICADA
Especificamente, vamos falar sobre a mi-
nha sugestão para você: O modelo de Ava-
liação de Desempenho por Competências. 
Simplesmente, pois é o tipo que testada-
mente é o mais assertivo, é o mais atual 
e é o que eu utilizo nas empresas que 
atendo em minha consultoria e ensino 
aos meus alunos.

A avaliação por competências pressu-
põe que você já tenha as descrições de 
cargo atualizadas e o mapeamento das 
competências técnicas e competências 
comportamentais de cada cargo, além 
das competências organizacionais de 
toda a empresa (para todos os cargos). 
Vamos falar um pouco mais sobre cada 
um destes tópicos:

Descrição de Cargo:
A descrição dos cargos é a base de todo 
o processo de Gestão por Competências. 
A intenção é mapear cargos e não pes-
soas. É um documento que formaliza 
todas as atividades que são de compe-
tência de um determinado cargo.

Benefícios de ter uma descrição de 
cargo:
•	 A empresa não fica dependente de 

pessoas específicas, porque ela tem 
as atividades e processos definidos, 
fazendo com que as pessoas que 
tenham que se adaptar a forma que 
a empresa deseja que as atividades 
sejam feitas e não o contrário.

•	 Fornece clareza para a empresa do 
que deve cobrar de cada cargo.

•	 Também fornece clareza para o co-
laborador do que ele deve executar, 
como ele deve executar, para que 
ele deve executar e quando ele deve 
executar cada atividade.

•	 O momento de descrever os cargos é 
muito importante, pois é o momento 
que também te permite avaliar:

•	 Se tem alguma atividade que um 
cargo está exercendo que deveria 
ser de outro.

•	 Se tem alguma atividade que não 

está compatível com o nível daquele 
cargo.

•	 Se tem alguma atividade que não 
deveriam estar sendo realizada.

É importante frisar que este processo 
não é somente de descrever atividades, 
mas de criar um padrão que deve fazer 
sentido para a estrutura e estratégia da 
empresa, e que fará sentido ser replicada.

Competências Técnicas
A competência técnica é o conhecimen-
to adquirido que está estritamente liga-
da ao cargo exercido na empresa. Além 
disso, também engloba as habilidades 
do que fazer e como fazer, otimizando 
as chances de o trabalho ser bem-suce-
dido no cargo.

Competências Comportamentais
Esta competência refere-se ao comporta-
mento e atitudes esperadas para que as 
atividades daquele cargo sejam executa-
vas de forma assertiva. São os elementos 
que podem ser adquiridos ao longo da 
vida profissional ou pessoal. De acordo 
com seus comportamentos, um profis-
sional pode ser considerado adequado 
para um cargo, bem como aderente à 
empresa ou equipe de trabalho.

Competências Organizacionais
Este grupo de competências são mape-
adas com base na missão, visão, valo-
res, estratégias, princípios, filosofias 
e objetivos da empresa. São aquelas 
competências que representam a cultura 
da empresa, aquilo que é realmente 
importante que todos os colaboradores 
em qualquer cargo (do mais operacional 
até o mais estratégico) tenha em seu 
perfil. Resumindo, é a identificação das 
competências necessárias para que a 
empresa cumpra suas estratégias e atinja 
suas metas e objetivos.

A Avaliação por Competências apre-
senta os seguintes benefícios:
•	 Estimula o desenvolvimento das 

competências que são necessárias 
para a eficácia em todas as atribui-
ções dos cargos;

•	 Estimula o líder a desenvolver as 
competências de liderança, para que 
seja capaz de treinar, orientar, desen-
volver, integrar e motivar a equipe;

•	 Estreita o relacionamento entre 
líder e liderado, ou seja, entre ava-
liador e avaliado;

•	 Promove o planejamento de acom-
panhamento de metas conjuntas de 
desenvolvimento;

•	 Fornece histórico de desenvolvi-
mento de competências de cada 
colaborador;

•	 Tira a empresa da subjetividade, 
fornecendo ferramentas objetivas e 
mensuráveis, que podem ser utiliza-
das por qualquer profissional;

•	 O critério de mensuração e avalia-
ção não depende da subjetividade 
dos gestores nem da equipe gestora 
do projeto;

•	 RH e gestores estarão instrumen-
talizados com a ferramenta mais 
atualizada do mercado e com maior 
foco para fazer desenvolvimento de 
competências;

•	 A possibilidade de ter ferramentas 
que promovam uma gestão visível e 
mensurável gera credibilidade e for-
talece a parceria entre RH e gestores 
de todos os níveis;

•	 O RH ganha visibilidade e credibi-
lidade de toda empresa, podendo 
ocupar uma posição cada vez mais 
estratégica na gestão da empresa.

•	 A Avaliação por Competências pode 
ser aplicada dentro de 3 estratégias 
diferentes: 

•	 Avaliação 90º 
Também conhecida como Avalia-
ção Direta. É praticada pelo líder 
imediato da hierarquia da empresa. 
Neste método, grande responsabili-
dade é atribuída à liderança imedia-
ta, que assume o compromisso de 
emitir sua avaliação sobre todos os 
seus subordinados diretos. 

•	 Avaliação 180º 
Também conhecida como Avaliação 
Conjunta. É realizada em conjunto 

GESTÃO
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entre avaliador e avaliado, isto é, a 
ferramenta de avaliação é analisada 
ao mesmo tempo, discutida e ambos 
entram em um consenso sobre os 
aspectos avaliados. Exige que a 
empresa já tenha uma cultura de 
avaliação bem amadurecida e uma 
boa comunicação interpessoal entre 
líderes e subordinados. 

•	 Avaliação 360º
Trata-se de uma técnica na qual o 
colaborador é avaliado de forma 
estruturada por seus superiores, 
pares ou clientes internos, subordi-
nados e outros que a empresa julgar 
necessário. O avaliador procura re-
ceber feedback de todos que tenham 
trabalhado com o avaliado para 
fazer uma análise dos pontos fortes 
dos seus colaboradores e identificar 
as possibilidades de melhoria. Neste 
caso, é importante que o avaliador 
tenha uma visão sistêmica da rede, 
de como funciona a comunicação 
interna, o clima de cooperação ou 
competitividade, e se certificar 
de que as pessoas envolvidas na 
avaliação foram preparadas para 
tal e têm como objetivo contribuir 
para o crescimento da empresa, sem 
contaminação com sentimentos con-
sequentes de problemas pessoais.
Você deve escolher qual estratégia 
seguirá analisando a maturidade da 
cultura da sua empresa. Sempre co-
mece pela estratégia mais simples e 
vá evoluindo conforme a cultura de 
avaliação for amadurecendo dentro 
da empresa.

PASSO 02 – CONFECÇÃO DA FERRAMENTA 
DE AVALIAÇÃO
Primeiramente, vamos resumir todas as 
informações que serão avaliadas dentro 
deste modelo de Avaliação de Desempe-
nho, logo após falaremos de cada uma 
delas de maneira mais aprofundada.
•	 Competências Comportamentais e 

seus indicadores.
•	 Competências Organizacionais e seus 

indicadores.

•	 Competências Técnicas e seus indica-
dores.

•	 Indicadores de Performance.

Competências técnicas e 
comportamentais
Como já falamos anteriormente, estas 
competências devem ser mapeadas le-
vando em consideração as atividades do 
cargo, necessitando assim da descrição 
de cargos atualizada. O levantamento das 
competências levará em consideração 
quais são as competências essenciais 
para o cumprimento daquelas atividades, 
o mínimo necessário para que as ativida-
des sejam concluídas de forma assertiva.

Competências Organizacionais
São mapeadas levando em considera-
ção a cultura da empresa, sua missão, 
visão, valores, princípios, objetivos e etc. 
São aquelas competências primordiais 
para que a pessoa se encaixe na cultura 
da empresa e tenha os pontos que são 
importantes e muito relevantes para a 
empresa.

Indicadores
•	 Os indicadores de competências são 

situações e ações do dia a dia que 
indicam que aquela competência es-
pecífica está presente no colaborador. 
Exemplo: Um indicador da competên-
cia “Organização” poderia ser “tem 
hábito de trabalhar com a mesa bem 
organizada e limpa.”

•	 Os indicadores de performance são 
situações e ações que indicam que 
uma determinada atividade impor-
tante do cargo do colaborador está 
sendo executada de forma correta. 
Exemplo: Um indicador da atividade 
“Treinamento e Desenvolvimento de 
pessoas” poderia ser “ROI positivo nos 
treinamentos”.

Os indicadores são mais do que sim-
plesmente um conjunto de ferramentas 
de mensuração. É principalmente uma 
ferramenta educacional, útil para avaliar, 
treinar, desenvolver e orientar todos os 
membros da equipe a buscarem eficácia 

em resultados.
Resumindo, teremos então 1 formu-

lário diferente para cada cargo dentro 
da organização. Cada cargo terá suas 
competências comportamentais e téc-
nicas diferentes (juntamente com seus 
indicadores). A única coisa que perma-
nece igual em todos os formulários são 
as competências Organizacionais, pois 
essas estão relacionadas com a cultura 
da empresa e, por isso, devem ser as 
mesmas para todos os cargos.

PASSO 03 – TREINAMENTO
Muitas empresas começam a implantar 
sistemas de Avaliação de Desempenho 
sem preparar os colaboradores para ad-
ministrar esta nova realidade. Encaram 
como procedimento técnico burocrático 
e as pessoas não têm a clara compreen-
são da utilização, objetivos e acabam 
tendo alguns receios, tanto em avaliar 
como em serem avaliados e o fazem de 
qualquer jeito. Desta forma, o resultado 
acaba não sendo alcançado e o investi-
mento é perdido.

Portanto, a implementação deve 
ser criteriosa e as pessoas devem ser 
previamente preparadas, treinadas, 
tanto para avaliarem como para serem 
avaliadas e tirar o melhor proveito 
deste conjunto de ferramentas. Fases 
importantes do treinamento da Avalia-
ção de Desempenho:
•	 Fase de informação: Informas a to-

dos os colaboradores que um novo 
projeto será implantado.

•	 Fase de sensibilização e conscienti-
zação: Mostrar aos colaboradores 
todos os benefícios que o projeto 
tratá para eles e fazer com que 
“comprem a ideia”.

•	 Fase de conhecimento da ferramenta: 
Treinamento na aplicação da ferra-
menta de avaliação em si, o proce-
dimento para a avaliação e todos os 
detalhes técnicos da aplicação.

•	 Fase de execução do projeto: A 
primeira aplicação é considerada 
um teste, então será encarada como 
parte do treinamento para saber se 
todos entenderam o processo.

GESTÃO
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Como já dito na última fase do treina-
mento, mas que é importante reforçar, o 
primeiro ciclo de avaliação é um simula-
do, onde todos ainda estarão aprendendo 
sobre a ferramenta. Neste simulado 
deve-se identificar todas as dificuldades 
demonstradas e criar formas de solucio-
ná-las para que, na próxima avaliação, 
não se repitam e o processo amadureça.

PASSO 04 – FEEDBACK
Alguns pontos importantes para levar-
mos em consideração no momento do 
retorno sobre o resultado da Avaliação 
de Desempenho para o colaborador 
avaliado:
•	 Cuidado com a forma de comunica-

ção para não atingir a autoestima 
do avaliado;

•	 Imparcialidade na interação e nas 
colocações, independentemente de 
grau de parentesco e amizade;

•	 Foco no desenvolvimento de compe-
tências do avaliado;

•	 Foco no período que está sendo 
avaliado;

•	 Saber ouvir com atenção, empatia e 
respeito;

•	 Fazer com que o avaliado entenda 
e aceite que tem pontos a serem 
melhorados e isso significa enrique-
cimento do seu perfil;

As seguintes observações são fun-
damentais para fornecer feedbacks ao 
avaliado:

Após obter o resultado da avalia-
ção, deverá fazer a comparação com o 
mapeamento mensurado do cargo, para 
identificar os gaps com objetividade. 

Para as competências que estão 
dentro do perfil, o avaliado deverá for-
necer feedbacks positivos na reunião de 
avaliação. E para as competências que 
estão abaixo do perfil, deverá ser feito 
o plano de desenvolvimento de compe-
tências (PDC), que deverá ser acompa-
nhado por avaliador e RH.

 
Pontos importantes
•	 A avaliação de Desempenho deve ser 

aplicada entre 1 a 2 vezes no ano, de-

pendendo da estratégia da empresa.
•	 A avaliação de Desempenho é a 

base, também, para outros subsis-
temas como os Treinamentos e o 
Plano de Cargos e Salários.

Além disso, o projeto de Avaliação 
de Desempenho, uma vez implantado, 
servirá como base para a implantação 
de outros projetos importantes. Um 
dos exemplos são os treinamentos da 
empresa. Os treinamentos não podem 
ser decididos em cima do que a empresa 
“acha” que as pessoas precisam, em cima 
do que a “outra” empresa fez e funcionou 
ou em cima do que vai ser “legal” para 
as pessoas. Um planejamento de Trei-
namento e Desenvolvimento realmente 
assertivo precisa dos dados obtidos pela 
Avaliação de Desempenho para gerar 
resultados realmente estratégicos.

Os dados adquiridos na Avaliação 
dos colaboradores são extremamente 
importantes para fazer um planejamen-
to de Treinamento e Desenvolvimento 
(técnico ou comportamental) assertivo 
e focado nos gaps reais dos colabora-
dores, analisando individualmente, em 
grupo por departamento, por nível ou 
no âmbito geral da empresa.

A mesma coisa acontece com o sub-
sistema de Plano de Cargos e Salários. 
A empresa não deve criar as possibi-
lidades de carreira e de crescimento 
dentro da empresa baseado no que o 
líder “acha”, baseado no fato do líder 
“gostar” da pessoa, no fato da pessoa 
estar “precisando” de um aumento, por 
“tempo” de empresa ou no fato do cola-
borador ter um diploma (unicamente). 
Os critérios de promoção e progressão 
devem ser justos, mapeados com técni-
ca qualificada, testada e, ainda, condi-
zente com a estratégia da empresa. 

Neste caso específico Um Plano de 
Cargos e Salários por Competências pre-
cisa dos dados objetivos na Avaliação 
de Desempenho e na Descrição de Car-
gos. Na política de remuneração pode 
ser desenhado, inclusive, qual a nota 
mínima esperada em uma Avaliação de 
Desempenho durante um determinado 

período para qualificar o colaborador a 
se enquadrar neste critério de cres-
cimento, ou seja, sem a avaliação de 
desempenho não existe uma política de 
remuneração estratégica.

 Lembrando que o processo de 
Avaliação não deve ser engessado 
onde o feedback ocorra somente no 
período de aplicação do formulário 
de formalização. É importante que a 
empresa tenha uma cultura de feedback 
instaurado, e que este retorno sobre os 
ajustes necessários em direção ao re-
sultado esperado pela empresa ocorra 
de maneira instantânea e cotidiana. 
Possuir esta visão ampla e ao mesmo 
tempo aprofundada de sua equipe faz 
com que esta ferramenta deixe de ser 
um custo e passe a ser um investimento 
real e comprovado.

Atenção! Se sua empresa não 
possui hoje um processo de Avaliação 
de Desempenho, invista para que isto 
aconteça. Você terá maior assertividade 
na tomada de decisões relacionadas às 
pessoas, diminuirá sua rotatividade, 
terá colaboradores mais satisfeitos e 
um bom aproveitamento do potencial 
de seus futuros colaboradores.

Hoje, existem excelentes cursos de 
curta duração que podem capacitar sua 
equipe de Recursos Humanos/Gestão de 
Pessoas a fazer este trabalho e tornar os 
processos desta área conhecida como 
“subjetiva” cada vez mais empírica e 
assertiva. Caso você não tenha uma 
equipe interna de Recursos Humanos, 
existem excelentes consultorias na área 
que fazem a implantação deste projeto 
com muita assertividade.

GESTÃO

Elissandra da Mata: Psicóloga Organi-
zacional, specialista em Gestão de Pes-
soas e em Administração de Empresas. 
Co-fundadora da DMO Desenvolvimen-
to Humano e Empresarial, consultoria 
na área de Gestão de pessoas que visa 

atrelar pessoas e processos. Fundadora e CEO do Instituto 
RH na Prática, empresa de cursos online de capacitação 
para profissionais de Recursos Humanos.
contato@elissandradamata.com.br
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A   s características, a dimensão 
e as incertezas trazidas pela 
crise da Covid-19 estão levando 

os países a gastar uma munição sem 
precedentes. Os governos estão imple-
mentando programas, mais focados 
em gastos públicos ou em créditos fis-
cais com garantias públicas, que tra-
zem desafios futuros de reequilíbrio 
difíceis de mensurar nesse momento. 
Segundo o economista Manoel Pires, 
o programa brasileiro pode chegar 
aos R$ 800 bilhões, com quase R$ 600 
bilhões em gastos e desonerações. 
Sem dúvida, é um esforço robusto, ar-
rojado, considerando a frágil situação 
fiscal do país, e que poderá elevar o 
déficit primário do governo federal a 
R$ 1 trilhão em 2020, se a economia 
demorar a reagir - economias preten-
didas pela Reforma da Previdência em 
dez anos para apagar o incêndio em 
um ano. Motivo mais do que suficien-
te para redobrarmos a responsabili-
dade fiscal de quem propõe, de quem 
aprova, e de quem executa as medidas 
emergenciais. A sociedade brasileira 
está concedendo ao Poder Público 
poderes especiais para salvar vidas e 
empregos em meio à pandemia e não 
licença para gastar.

O Fundo Monetário Internacio-
nal (FMI) não é muito otimista com 
o quadro do Brasil pós-coronavírus. 
Além de uma forte recessão em 2020 
(estimativa de queda do PIB de 5,3% 
feita em meados de abril), prevê para 
o país a retomada mais fraca entre 
os emergentes, com crescimento de 
2,9% em 2021, contra 4% na América 
do Sul e 6% na média das nações em 
desenvolvimento. Segundo o FMI, a 
nossa dívida bruta pode chegar a 98% 
do PIB, contra 63% dos emergentes. 
O que nos coloca em desvantagem, 
aponta, são os recorrentes resultados 
fiscais ruins.

A delicada situação das nossas 
contas públicas certamente não 
provém da falta de receitas, isto é, de 
baixa carga tributária. Pelo contrário, 
os brasileiros são os que mais pagam 
impostos, entre os seus pares, e, além 
disso, temos a pior relação no mundo 
entre tributos pagos e serviços devol-
vidos à sociedade. O problema está 
no excesso de gastos públicos e na má 
qualidade desses gastos, em todos os 
poderes e em todos os níveis da fede-
ração. Isso fica evidente novamente 
com o comportamento oportunista do 
Congresso, aproveitando-se do con-

flito político entre o governo central 
e os Estados, para tentar distribuir 
benesses e atender necessidades que 
tem pouco a ver com a crise e muito 
com a histórica irresponsabilidade de 
muitos governadores e prefeitos. O 
Poder Público servindo-se do público 
em vez de servir a sociedade. É o rabo 
balançando o cachorro! O economista 
Marcos Mendes caracterizou bem:  
caronavírus.

O Brasil precisa parar de desper-
diçar, e deve preservar conquistas 
importantes como o Teto dos Gastos, 
principal âncora fiscal no momento, e 
reformas recentes. Precisamos de con-
vergência política, senso de urgência e 
decência no trato da coisa pública.

A GESTÃO DOS GASTOS 
PÚBLICOS NA PANDEMIA

MBE

Carlos Rodolfo Schneider
empresário e coordenador do 
Movimento Brasil Eficiente - MBE.
crs@brasileficiente.org.br 
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É    indispensável conhecer o trabalho 
de Eugene Merchant para enten-
der a possibilidade de evolução 

e simplificação de um modelo teórico 
de formação do cavaco já apresentado 
anteriormente por Vaino Piispanen (ver 
resenhas já publicada pelo site sobre 
o modelo de Piispanen). E além disso, 
Eugene Merchant em seus dois textos 
intitulados Mecânica do Processo de 
Cortar Metais (como tradução do título 
original em Inglês Mechanics of the 
Metal Cutting Mechanics), deixa certo 
que a investigação em usinagem deve 
acontecer não somente em laboratórios 
de pesquisa nas universidades, mas 
também deve ocorrer na indústria que 
efetivamente realiza a usinagem como 
atividade central de transformação. 

Assim, esta resenha apresenta as 
principais idéias deste pesquisador 
que trabalhou no setor de pesquisa e 
desenvolvimento da empresa secular 
Cincinnati Milling Machine Company, 

em Ohio. A data original do artigo é 
Novembro de 1944, com publicação 
impressa em Maio de 1945. E sua publi-
cação, bem como o trabalho contempo-
râneo de Piispanen foram publicadas 
no Journal of Applied Physics.

Uma importante colocação é feita 
na introdução do artigo, que é a neces-
sidade de um entendimento quantita-
tivo da mecânica do sistema no que se 
refere às forças, tensões, deformações, 
velocidades e distribuição de energia 
envolvidas neste sistema. Este enten-
dimento serve de base para o controle 
do sistema superando apenas o caráter 
empírico, ou o método de tentativa e 
erro. E particularizando este pensa-
mento para a usinagem, o conhecimen-
to do sistema formado por Ferramen-
ta-Cavaco-Peça é indispensável para 
controlar a ferramenta de corte bem 
como a máquina operatriz por detrás 
destes elementos.

A divisão do artigo original é dife-

rente daquela que se realiza atualmen-
te, pois Merchant divide o texto pelos 
assuntos específicos, e não através 
de uma estrutura formal como um 
texto científico apresenta (Introdução, 
Revisão, Método experimental, Resulta-
dos, Discussão e Conclusão). Após uma 
breve introdução, o texto é dividido 
pelo tópico: Corte Ortogonal e o Cavaco 
Tipo 2.

O estudo apresentado é exclusivo 
para uma operação no qual a superfície 
de saída é plana e aresta é um segmen-
to reto. E o corte ortogonal entendido 
por Merchant como a condição que 
a aresta de corte é perpendicular à 
direção do movimento relativo entre 
ferramenta e peça. 

Um detalhe muito curioso que 
Merchant utiliza em seu texto como 
uma forma de descrever a aresta de 
corte em torneamento, é que a ferra-
menta possui duas arestas de corte e 
não apenas uma, como se descreve 

P O R  M A R C E L O  A C A C I O  D E  L U C A  R O D R I G U E S

TECNOLOGIA

CLÁSSICOS DA USINAGEM
EUGENE MERCHANT E A EVOLUÇÃO NO MODELO 

DE FORMAÇÃO DO CAVACO



JUL / AGO 2020  //   REVISTAFERRAMENTAL.COM.BR   //  33

atualmente. Merchant considera que o 
raio de ponta que produz o acabamento 
na peça é uma segunda aresta de corte 
separada da primeira em sua análise. 
Assim a aresta principal é o trecho reto 
enquanto a aresta secundária é o texto 
raio de ponta. E de maneira indispensá-
vel para formar a condição geométrica 
no corte ortogonal, a profundidade de 
corte é  elevada comparada com o valor 
do avanço por volta e a ferramenta não 
possui apreciável raio de ponta.

Neste momento, o leitor deve en-
tender que o cavaco tipo 2 é o cavaco 
contínuo sem formação de aresta 
postiça de corte, que ocorre no corte de 
material dúctil. E para informação do 
leitor, o cavaco 1 é o cavaco descontí-
nuo que ocorre no corte de materiais 
frágeis e finalmente o cavaco 3 é aquele 
contínuo com aresta postiça de corte. A 
primeira figura do texto de Merchant, 
produzida com certeza antes de 1945, e 

vista em inúmeras publicações cien-
tíficas sobre a mecânica da formação 
do cavaco, é apresentada a seguir. O 
material usinado é o SAE 1112 usinado 
à 237,74 m/min, e utilizou ferramenta 
de metal duro.

No próximo tópico denominado Ge-

TECNOLOGIA

ometria da formação do cavaco Tipo 2, 
o autor dispensa comentários para afir-
mar que o corte ocorre por cisalhamen-
to. E aproveita para definir a primeira 
grandeza matemática do texto, que é o 
ângulo do plano de cisalhamento (Φ). 
Além disso, o ponto interessante que 

Figura 1: The three basic chip types according to Ernst: Type 1, Discontinous or segmental chip, Type 2, 
Continuous chip without built-up edge, and Type 3, Continuous chip with built-up edge.
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demonstra uma significativa mudança 
na descrição da deformação que ocorre 
durante a usinagem, é que apesar de 
Merchant aceitar a idealização propos-
ta por Piispanen sobre “o Baralho de 
Cartas” submetido à um movimento 
de escorregamento destas “cartas”, 
Merchant acrescenta que as “cartas” se 
deformam devido, e a direção do alon-
gamento das “cartas” coincide com a 
direção do eixo principal da “carta” re-
cém deformada. Acredito ser indispen-
sável apresentar a figura proposta por 
Merchant para que o leitor entenda a 
próxima grandeza matemática definida 
pelo autor, que é o ângulo de inclinação 
da deformação das cartas após estas 
atravessarem o plano de cisalhamento 
(Ψ). A palavra carta encontrasse entre 
aspas por um motivo óbvio, que é 
visto nas figuras 2 e 3, que faz diferir 
o trabalho de Merchant do trabalho de 
Piispanen. As figuras 2 e 3 apresentam 
esta diferença com muita facilidade.

TECNOLOGIA

O leitor neste momento, ao observar 
muito bem as figuras conclui: “as cartas 
são as esferas !”.

E isto é notoriamente diferente 
entre Piispanen e Merchant. A qua-
lidade das figuras é muito boa, onde 
se encontram os ângulos do plano de 
cisalhamento e de inclinação da defor-
mação. E além disso também pode ser 
visto o ângulo de saída (α). A equação 1 
relaciona estes três ângulo como sendo:

Onde:
Φ é o ângulo do plano de cisalhamento.
Ψ é o ângulo de inclinação da deforma-
ção das cartas após estas atravessarem 
o plano de cisalhamento.
α é o ângulo de saída.

 
Além desta primeira relação geo-

métrica, que indica que os ângulos de 
cisalhamento e de inclinação da de-
formação possuem uma relação com o 
processo de deformação, para um valor 
de ângulo de saída constante.

Merchant com muita simplicida-
de define a grandeza deformação em 
cisalhamento (ε) sendo a relação entre 
espessura deformada da “carta” (∆x) e 
a quantidade de deslocamento sofrida 
(∆s). A figura 4 ilustra facilmente estas 
grandezas. É válido sempre lembrar 
que no limite, a espessura deformada 
tende a zero. E para um corpo contínuo 
deve ser zero. Mas para uma modela-
gem atual, a espessura será o menor 

elemento a ser analisado, por exemplo, 
em uma malha finita (para produzir 
uma análise por elementos finitos).

E a relação que resulta na deforma-
ção cisalhante será a equação a seguir 
expressa por:

Onde:
∆x é a espessura deformada infinitesi-
mal que atravessa o plano de cisalha-
mento.
∆s é a quantidade de deslocamento ao 
longo do plano de cisalhamento.

 
Mas a partir da figura 4 também é 

possível escrever a equação 2:

 Quando finalmente é possível igual 
as equações 1 e 2 que resulta na igual-
dade 2-a: 

 A deformação em cisalhamento 
também é chamada de deformação 
natural. Este valor é importante, pois 
o produto da deformação natural pela 
tensão média de cisalhamento resulta 
no trabalho de deformação (W) por uni-
dade de volume removido.

Além disso, a taxa de cisalhamen-
to é outra grandeza geométrica de 
interesse, que depende inevitavelmente 
das relações de velocidade que pro-
porcionam a deformação por cisalha-
mento. A relação entre a velocidade de 

Figura 2: Photomicrograph of chip obtained with 
negative rake sintered-carbide tool cutting SAE 

1112 steel at 780 ft/min.

Figura 4: Schematic representation of shearing 
strain, in orthogonal cutting process.

Figura 5: Velocity relationships in orthogonal 
cutting.

Figura 3: Model, incorporating stack of 
cards, illustrating mechanism of formation of 

continuous chip and the resulting deformation of 
crystal structure.
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cisalhamento (vs), a velocidade de corte 
(vc) e a velocidade de saída do cavaco 
(vf). A figura 5 ilustra estas relações de 
velocidade que resultam na taxa de 
deformação.

A velocidade relativa do cavaco 
em relação à peça deve ser igual ao 
vetor soma da velocidade relativa do 
cavaco em relação à ferramenta com a 
velocidade da ferramenta em relação 
à peça. As duas expressões a seguir 
relacionam grandezas geométricas, ou 
seja, os ângulos do sistema de corte e as 
velocidades, tomadas como constantes, 
envolvidas neste mesmo sistema.

Onde:
vs é a velocidade ao longo do plano de 
cisalhamento.
vf é a velocidade do fluxo de cavaco em 
relação à ferramenta.
vc é a velocidade de corte.

Ao final desta desta descrição, é 
possível concluir que Merchant possuía 
uma escrita mais fácil e com maior sim-
plicidade de descrições. Há uma ques-
tão que deve ser observada entre as fi-
guras 3 e 4 é que o ângulo de inclinação 
do cisalhamento não foi considerado 
para definir a deformação natural. Tão 
logo este é constante dentro da análise 
de Merchant. Porém, investigações 
futuras demonstraram que este ângulo 
não é constante, assim como o próprio 
ângulo de cisalhamento.

A parte B do artigo é reservada a 
explicar o experimento executado por 
Merchant para validar suas equações, 
porém diversos elementos da teoria de 
formação do cavaco são apresentados 
ao longo da parte experimental. Este 
tipo de escrita, que mistura teoria e 
método experimental, não é muito 
“comum” no meio acadêmico, porém 
como já citado, a normatização deste 
texto é bastante especial. E isto não é 
uma conseqüência de ser um texto pro-
duzido em um laboratório de pesquisa 
de uma empresa, mas por outro lado, é 

resultado de uma liberdade de criação 
que não perde o rigor científico, e não 
se pauta exclusivamente pela estrutura 
formal da produção científica.

E as equações que definem os ângu-
los envolvidos na formação do cavaco 
devem possuir pelo menos um valor 
conhecido experimentalmente, que é o 
ângulo de plano de cisalhamento (Φ). E 
a figura 6 auxilia no entendimento da 
grandeza denominada taxa de variação 
de espessura (rt).

E esta variação de espessura é escri-
ta como sendo a equação 5:

Onde:
T1 é a espessura não deformada do 
cavaco.
T2 é a espessura deformada do cavaco.

Merchant é muito coerente em 
afirmar que a equação 5 não é muito 
satisfatória para avaliar a taxa de varia-
ção da espessura o cavaco devido à um 
motivo evidente: a dificuldade de medir 
ou mesmo estimar a espessura deforma-
da do cavaco (t2). E um fato curioso é que 
Merchant classifica a parte “externa” do 
cavaco aquilo que é chamado atualmente 
de lado interno, ou seja, a região serrilha-
da do cavaco. E Merchant também define 
uma taxa de variação de comprimento 
do cavaco (rL) que devido à continuidade 
e ausência de perda de massa, este valor 
deve ser o mesmo que a taxa de variação 
de comprimento. E a equação 5 se torna 
as equação 6 a seguir.

Onde:
L1 é comprimento do cavaco antes de 
sua remoção.
L2 é o comprimento do cavaco defor-
mado.

E aplicando a equação 6 na equação 
5 resultará em uma equação de muita 
utilidade para estimar o ângulo do plano 
de cisalhamento, que dependerá exclusi-
vamente da taxa de variação de compri-
mento do cavaco e do ângulo de saída. 
Esta equação depende apenas de um 
valor medido, que é a taxa de variação do 
comprimento (rL).

Neste momento, o leitor deve se per-
guntar: como medir a taxa de variação de 
comprimento? Merchant esclarece que 
o método mais versátil e preciso é pesar 
um comprimento padrão e conhecido de 
cavaco conhecido. Este primeiro valor 
(medido) é um padrão de massa sobre 
comprimento que será comparado com o 
valor teórico da massa de cavaco remo-
vido. A equação 8 resulta facilmente na 
taxa de variação de comprimento como 
sendo:

Onde:
ρ é a densidade do material.
W1 é o comprimento da seção transver-
sal do cavaco.
m é a massa por unidade de compri-
mento do cavaco.

Merchant declaradamente se apóia 
nos experimentos realizados por Stan-
ton and Hyde, de 1925 para apresentar 
a tabela 1. Nesta tabela, as quatro pri-
meiras colunas de valores são aqueles 
experimentais, devidamente observa-
dos e medidos, enquanto as 4 últimas 
colunas são valores calculados. E nesta 
tabela Merchant se preocupa em ex-
plicar somente o valor deformação em 

Figura 6: Chip geometry in orthogonal cutting.
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cisalhamento, que é a sexta coluna a 
partir da esquerda.

E a obrigação de explicação de 
Merchant para os elevados valores da 
deformação em cisalhamento é porque 
sob temperatura ambiente, estes valo-
res já representam ruptura em aços. 
Isto significa que sob temperaturas em 
equilíbrio e baixas velocidades de de-
formação, o aço já haveria rompido por 
valores muito menores. E novamente 
Merchant se apóia em outro pesqui-
sador, agora é Bridgman (1943) para 
facilmente justificar tais valores, sendo:

i.	 A deformação que produz ruptura 
em cisalhamento aumenta rapida-
mente a medida que a tensão com-
pressiva no plano de cisalhamento 
aumenta;

ii.	 Sob altas velocidades, ocorre au-
mento da temperatura, e este fator 
poderá nos aços aumentar a ductili-
dade e/ou encruamento.

Um breve comentário é válido para 
a segunda justificativa, pois o leitor 
deve pensar que para aços baixa liga 
a ductilidade aumenta, enquanto para 
aços inoxidáveis é o encruamento a 
principal característica afetada.

Ainda sobre a tabela 1, é possível 
perceber que a taxa de variação do 
comprimento do cavaco e a relação 
entre a velocidade do fluxo do cavaco 
e a velocidade de corte resultam no 
mesmo valor, indicando validade nas 
equações, pelo menos para este pro-
cesso estudado.

Na seqüência do texto, Merchant 
inaugura uma nova sessão para abor-
dar aspectos que envolvem a força na 
operação de corte ortogonal. E para 
este assunto, Merchant imediatamente 
declara que é necessário um esque-
ma gráfico que realmente represente 
o sistema mecânico, que no caso da 
usinagem, o cavaco é idealizado como 
um corpo separado da peça, em um 
estado de equilíbrio sob ação de forças 
de mesma intensidade, porém sentidos 
opostos. A figura 7 apresenta o modelo 

simplificado do equilíbrio de forças que 
atuam no cavaco.

Na figura 7, as forças principais R e 
R’ são colineares, ou seja, estão alinha-
das. Merchant faz uma nota de rodapé 
em seu texto informando que isto é 
uma idealização que cabe nesta discus-
são, mas R e R’ não são necessariamen-
te colineares. Esta afirmação foi feita 
com base em outra publicação dele 
mesmo, onde este aspecto é abordado, 
ou seja, a não colinearidade de R e R’.

A partir da figura 7, é visto que R’ é 
uma conseqüência das componentes F e 
N, sendo estas a força normal exercida 

pela ferramenta no dorso do cavaco 
(N) e a força de atrito de deslizamento 
entre o dorso do cavaco e a superfície 
de saída da ferramenta (F).

E as componentes de força que 
resultam em R são Fs e Fn, ou Ft e Fc. 
Fs é a força de cisalhamento no plano 
de cisalhamento enquanto Fn é a força 
normal exercida no ponto considerado 
ortogonal ao plano de cisalhamento. Ft 
é a componente perpendicular à dire-
ção de corte.

Para Merchant, após o leitor en-
tender quais são as componentes de 
R e R’, é possível ler estas forças em 
um diagrama condensado no qual se 
considera o equilíbrio em um ponto 
exclusivo considerado usualmente na 
ponta da ferramenta de corte. Ou seja, a 
figura 8 é uma versão da figura 7 com o 
equilíbrio ocorrendo com a demonstra-
ção apenas de R.

Neste momento do texto, Merchant 
reivindica para uma publicação sua, 
apesar de confidencial, como pode ser 
lido na referência bibliográfica, que 
a figura 8 é de sua autoria, enquanto 
a figura 7 surge a partir de Piispanen, 
lida na resenha anterior. E aproveita 
para dizer que Piispanen não seguiu 
com mais resultados sobre a mecânica 
do corte ortogonal.

Tabela 1: Values of geometrical quantities in a typical test. Work material - NE 9445 steel; tool 
material - sintered carbide; width of cut (w1) - 0,25 in.

Figura 7: Force system holds chip in stable 
mechanical equilibrium.
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Feiplastic 2021 terá agenda positiva com toda a cadeia 

automotiva "by Sindipeças". AGUARDE!

Super
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Iniciativa Organização e Promoção Apoio Institucional
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Com base na figura 8, a seguintes 
relações podem ser escritas:

Onde:
µ é o coeficiente de atrito entre o dorso 
do cavaco e a superfície de saída da 
ferramenta.
Ss é a tensão de cisalhamento média no 
plano de cisalhamento igual à tensão de 
cisalhamento média do material.
As é a área do plano de cisalhamento.
Ao é a área da seção transversal do 
cavaco antes da remoção.
Sn tensão compressiva média no plano 
de cisalhamento.
Wf é o trabalho no atrito entre ferra-
menta e cavaco por unidade de volume 
removido.
Ac é a área de seção transversal do 
cavaco após sua remoção.

Ws é o trabalho de cisalhamento do ma-
terial por unidade de volume removido.
Wc é o trabalho total realizado na ope-
ração de corte por unidade de volume 
removido.

E a última sessão do texto original 
se concentra em explicar o experi-
mento realizado por Merchant para 
validar as equações 9 à 16. É apresen-
tado o esquema experimental, com 
especial atenção no dinâmometro 
mecânico para medir Fc e Ft. A figura 
9 apresenta o dinamômetro e seu fun-
cionamento é imediatamente suposto: 
o Castelo porta ferramenta está apoia-
do sobre vigas com comportamento 
mecânico à deformação conhecido. 
Isto significa que ao realizar a usi-
nagem, os relógios apalpadores vão 
indicar a quantidade de deformação 
que as vigas internas sofreram, e com 
isto é possível conhecer as componen-
tes de força Fc e Ft.

A partir da medição de Fc e Ft e 
do conhecimento de detalhes geomé-
tricos que são condições iniciais dos 
ensaios, é possível obter um mapa de 
resultados assim como aquele apre-
sentado na tabela 2.

Merchant não realiza uma extensa 
discussão sobre os valores calculados, 
mas apenas salienta que os elevados 
valores do coeficiente de atrito são 
objeto de uma outra investigação con-

duzida por ele junto a H. Ernst, porém 
aspectos de não formação de filme 
metálico com baixo coeficiente de 
atrito por adsorção, além do próprio 
contato metal-metal sob baixa força 
de cisalhamento é a principal explica-
ção para o elevado valor do coeficien-
te de atrito.

Como conclusão, acredito que o 
texto do Merchant é fundamental 
para entender a mecânica da forma-
ção do cavaco além do ambiente de 
laboratório. A riqueza deste trabalho 
possui uma segunda parte que será 
discutida futuramente, mas é certo 
que o alto nível em planejar o proces-
so de usinagem deve ocorrer desde o 
entendimento daquilo que ocorre no 
plano de cisalhamento, mesmo que 

TECNOLOGIA

Figura 8: Condensed force diagram showing 
relationships between components.

Figura 9: Schematic view of internal structure of 
mechanical tool dynamometer.

Tabela 2: Values of forces and related quantities in a typical test. Work material - NE 9445 steel; tool 
material - sintered carbide; width of cut (w1) - 0,25 in.
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a investigação não permita conhecer 
todos os valores experimentalmente.

Sugere-se que o experimento de 
medir a taxa de variação de compri-
mento do cavaco passe a fazer parte 
das práticas de laboratório, pois este 
retorno da usinagem ao nível de 
seu entendimento físico certamente 
resulta em melhor entendimento dos 
problemas usuais da usinagem, além 

de uma melhor interpretação de suas 
causas.

E ao longo do texto que aqui se 
encerra, fica claro para o leitor que 
são demasiado sábias as palavras de 
Merchant quando este se refere em 
conhecer as grandezas físicas básicas 
para somente assim conhecer e con-
trolar o funcionamento do sistema. 
E como dito na resenha anterior, há 

uma discussão entre o fundador do 
modelo de formação do cavaco, Mer-
chant ou Piispanen, porém é certo que 
estes dois nomes são indispensáveis 
para a reflexão sobre o que é o corte 
de metais por usinagem.

Ciência para as massas, até o 
próximo.  

Marcelo Acacio de Luca Rodrigues: Graduado em Engenharia Mecatrônica pela Universidade Paulista (2002). Mestre em Engenharia Mecânica pela Universidade de 
São Paulo (2006). Doutor em Engenharia Mecânica Universidade de São Paulo (2009). Pesquisador colaborador (pós doutoramento) no departamento de Engenharia 
Mecânica da UNICAMP (2010). É professor de disciplinas em ciências exatas como Matemática para ensino fundamental e médio, Cálculo Diferencial e Integral, Álgebra 
Linear e Projeto de Produto e de Fábrica, Processos de fabricação, Vibrações, Projeto de Mecanismos, CAD/CAM, além manufatura digital e industria 4.0. Realiza pesquisa 
envolvendo usinabilidade de superligas a base de níquel, cobalto e compósitos. Além disso, é especializado em rotinas para o projeto de produto e de fábrica, implemen-
tando rotinas de CAD/CAM e planejamento de células de manufatura. Possui grande experiência em processo de fabricação. Foi colunista da revista especializada em 

usinagem e metal-mecânica Máquinas e Metais de Junho de 2007 à Março de 2015. É colunista do site www,usinagem-brasil.com.br desde Agosto de 2019 e da Revista Ferramental desde 
Janeiro Fevereiro de 2020. É graduado em Filosofia com concentração de interesse Filosofia da Educação e História da Industrialização. Realiza palestras com objetivo de difusão científica 
em cursos extra curriculares para alunos de baixa renda. marcelo.lean.engenharia@gmail.com 
http://lattes.cnpq.br/9194188206510811
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S ua empresa tem uma estratégia 
clara ou você trabalha na estra-
tégia dos outros? A estratégia 

dos outros pode ser perigosa.
Infelizmente, hoje isso é corri-

queiro em grande parte das médias, 
pequenas e microempresas. Esse é o 
preço que se paga por entender “do” 
negócio e não “de” negócios. Quando 
se é empregado, por discordar de or-
dens superiores, se tenta empreender 
somente com o conhecimento opera-
cional “do” negócio, e o final disso, 
segundo a Endeavor¹, é que 68% das 
empresas brasileiras fecham as portas 
por volta de 3 anos. Ser empresário 
vai muito além de saber fazer bolos, 
fazer roupar ou até mesmo usinar 

peças. Precisa entender “de” negócios 
e saber que o empresário possui 3 
personalidades distintas: do operário, 
do administrador e do empreendedor. 

Quando se fica muito focado no 
operacional, centralizando todo o tra-
balho em si, o estratégico da empresa 
(que é função do empreendedor) 
fica abandonado. Neste momento o 
sonho de empreender o faz tornar-se 
um escravo da sua própria empresa. 
Frequentemente conhecemos pessoas 
que não podem deixar de ir à empresa 
pois dizem que sua empresa não roda 
sem sua presença. Assim, o tempo de 
qualidade com a família (em especial 
com os filhos) se tornam escassos, re-
lacionamento pessoais são abalados, 

não cuida da saúde, começa a perder 
noites de sono, e muitas vezes faz uso 
de remédios controlados para dormir. 
Tudo isso na esperança de que as 
coisas vão melhorar.

Nesta etapa pode ocorrer o grande 
erro: entende que precisa de pessoas 
no operacional, encontra uma, esta 
se torna seu grande “braço direito” e 
em vez de delegar algumas funções, 
abdica de suas responsabilidades 
e esta pessoa passa a fazer o que é 
competência dela própria executar e 
também o que é da competência do 
empresário, tudo sem uma supervisão 
adequada às atividades delegadas. 
Agora, o empresário está nas mãos 
desta pessoa. 

GESTÃO

VOCÊ COMPRARIA SUA EMPRESA 
DE VOCÊ MESMO?

P O R  A N D E R S O N  F R E I T A S

¹Endeavor: é uma organização sem fins lucrativos com a missão de multiplicar o poder de transformação do empreendedor [endeavor.org.br].
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GESTÃO

O empresário passa a ter tempo 
com a família, sente-se mais relaxado, 
enfim seu braço direito está fazendo 
tudo, seu sonho está sendo realizado. 
O tempo passa e descobre que a em-
presa não vai bem. Não tem padroni-
zação das atividades. Para completar, 
seu “braço direito” diz que quer ir 
embora, e agora? O pânico se instala. 
Não se sabe como as coisas estavam 
sendo feitas. Não possui processos de 
fabricação. Estavam na cabeça do seu 
“fiel escudeiro” e ele agora quer par-
tir e é possível levar alguém junto. 

Se possuir a estratégia correta, irá 
saber gerir seu negócio. Seus cola-
boradores jogarão em seu time, terá 

tudo padronizado e não ficará na 
mão de pessoa alguma. Basta tomar 
a decisão certa, treinar a habilida-
de de empreendedor, indo atrás de 
conhecimento e colocando em prática 
os aprendizados. Precisa conhecer 
de marketing², gestão de pessoas, 
planejamento e mapa estratégico, 
terá que treinar seus líderes para 
trabalhar dentro da missão da em-
presa, e principalmente controlar 
suas emoções. 

Nas finanças da empresa apren-
derá a não controlar somente o fluxo 
de caixa, mas sim o CMV3, DRE4, 
fluxo de competência, ponto de equi-
líbrio, controle de estoque. Estes são 
importantíssimos em sua empresa. 
Controlá-los irá ajudá-lo a melhorar 
sua lucratividade. Existem empre-
sários que tem um CPF gordo e um 
CNPJ magro, o chamado “CNPFJ”. To-
dos estes em finais de ano reclamam 
que pagam todos os colaboradores e 
ficam sem nada. Quando precisam 
demitir há a necessidade de recorrer 
a empréstimos, pois não possuem 
uma reserva de emergência. 

Sua empresa precisa ter missão, 
visão e valores bem definidos. Senão, 
quando não se sabe claramente aonde 
quer chegar, qualquer caminho serve. 

Você compraria sua empresa de 
você, mesmo do jeito que ela está 
hoje? Se tivesse uma segunda chance, 
iria empreender novamente? 

²Marketing: é o conjunto de estratégias e ações que provêem o desenvolvimento, o lançamento e a sustentação de um produto 
ou serviço no mercado consumidor.
3CMV: significa Custo da Mercadoria Vendida. É, basicamente, a soma das despesas para produzir e armazenar aquela mercadoria 
– até que a venda seja realizada. Esse dado é importante para você conseguir calcular e dimensionar o seu Lucro Bruto [endeavor.
org.br].
4DRE: significa Demonstrativo do Resultado do Exercício ou Demonstração de Resultado do Exercício. É um relatório contábil que 
apresenta, de forma resumida, as operações de uma empresa em determinado período e o resultado apurado, que pode ser de 
lucro ou prejuízo. Muito útil para ajudar o empresário a analisar o desempenho financeiro da sua empresa. Acompanhando os 
resultados mês a mês, é possível verificar a evolução das receitas e despesas. [dicionariofinanceiro.com].

Anderson Freitas - BA em Marketing – FGV, Tecnólogo em Automação Industrial – UNIA, Professional e 
Business Coach – Line Coaching. Sócio da Life Action, empresa especializada em análise e treinamentos 
comportamentais e de vendas. Profissional com 30 anos no seguimento metalúrgico.
contato@andersonfreitascoach.com.br
www.andersonfreitascoach.com.br 
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F    undada em 1970, por imigrantes 
espanhóis que vieram para o Brasil 
em busca uma vida melhor, a Fer-

dimat Indústria e Comércio de Máquinas 
e Operatrizes Ltda. começou a realização 
de serviços, mas foi em janeiro 1972 que 
a empresa foi estabelecida e deu início à 
sua trajetória de sucesso. 

Poucas pessoas sabem, mas a 
Ferdimat, iniciou as atividades como 
ferramentaria, fornecendo ferramentas, 
dispositivos e matrizes. Em 1974, para 
atender uma solicitação de um projeto 
especial, fabricou suas duas primeiras re-
tificadoras e como as máquinas fizeram 
sucesso e tiveram alta procura, os antigos 
sócios decidiram dedicar a operação da 
empresa apenas para fabricação de má-
quinas-ferramenta, tendo as retificadoras 
como principal produto.

As atividades começaram em um pe-
queno galpão no bairro Jardim Paulista, 
na cidade de São José dos Campos, em 
São Paulo, na região do Vale do Paraíba, 

Em 2018, o atual e único sócio viu na empresa uma grande 
oportunidade de negócio.

aproximadamente 95 quilômetros de São  
Paulo. Em 1976, mudou-se para o local 
onde atua até hoje, no bairro Jardim Mo-
rumbi, também em São José dos Campos. 
“Quando a empresa veio para cá, não 
tinha praticamente nada na região. Hoje, 
é um bairro bem desenvolvido perto de 
vias de acesso, com um Distrito Industrial 
por perto”, comenta Mateus Buono, di-
retor geral na empresa. No início, a sede 
tinha uma área de 1.500 m², agora conta 
com 7.100m² de área fabril construída e 
uma área total de quase 15.000 m². 

A principal atividade hoje é fabri-
car retificadoras planas e cilíndricas, 
mas também atua com prestações de 
serviços na área de usinagem, reforma 
de máquinas, retrofitting (processo de 
modernização) e projetos especiais. A 
Ferdimat atende todo território nacional 
e também já exportou para diversos paí-
ses da América do Sul, América do Norte, 
Europa e África. “Atendemos todos os 
tipos de clientes, desde o ferramenteiro 

de pequeno porte, que presta serviço em 
casa, a grandes multinacionais, de todos 
os ramos”, aborda o empresário.

A Ferdimat, como praticamente todas 
as indústrias nacionais, atravessou por 
um momento turbulento em sua história, 
uma grande escassez de trabalhos, 
dificuldade na atualização de produtos, 
entre outros fatores de grande impor-
tância na trajetória da empresa. Porém, 
superando as dificuldades, em agosto de 
2018, a empresa passou por uma grande 
e importante reestruturação. Mateus 
Buono viu uma grande oportunidade de 
negócio e adquiriu a Ferdimat, mesmo 
diante de um cenário incerto da econo-
mia. Ele assumiu o compromisso de reto-
mar as atividades da empresa, com a vi-
são de ser o fabricante líder no mercado 
nacional e reconhecido por seus clientes 
e colaboradores. “O foco é ser a melhor 
opção para fornecimento de máquinas de 
alta qualidade, com a missão de disponi-
bilizar aos nossos clientes, colaboradores 

UMA EMPRESA CINQUENTENÁRIA 
COM UM OLHAR DA NOVA GERAÇÃO

MEMÓRIAS

P O R  G I S É L L E  A R A U J O  C E M I N
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Figura: Mateus Buono

Figura: Vista aérea Ferdimat

e fornecedores, atendimento especializa-
do, produtos de alto padrão e qualidade”, 
salienta o empreendedor.

Atualmente, ele é o único sócio e, por 
ser jovem, acredita que os desafios são 
ainda maiores. Buono afirma que encon-
tra certa resistência no mercado. “Muitas 
vezes fui e ainda sou confrontado por 
pessoas indagando sobre minha capaci-
dade de gestão e experiência”, comenta. 
Para ele, empreender é trabalhoso e 
incerto no setor metalmecânico, mas se 
considera otimista por natureza e ainda, 
bastante confiante. “Somente assim para 
driblar todas as dificuldades e desafios. 
Com muito esforço e trabalho conseguire-
mos alcançar nossos objetivos. Sou muito 
grato pelo apoio da minha família nas 
minhas decisões”, acrescenta.

Mateus disse que o foco da Ferdimat é 
a profissionalização, com o envolvimento 
direto de colaboradores nas decisões da 
fábrica. Para a gestão da empresa, ele 
conta com uma equipe técnica e altamen-
te qualificada, sendo que a maioria dos 
colaboradores possui mais de 20 anos de 
Ferdimat. “Quando assumi a empresa, 
em 2018, a fábrica tinha um número 
extremamente reduzido de funcioná-
rios, que trabalhavam apenas em meio 
período. Dia após dia, fomos retomando 
as atividades e os serviços e ampliamos 
em quase oito vezes o quadro profissio-
nal”, explica o empresário. Conforme ele, 
os funcionários da área administrativa 

possuem curso superior. “Os gerentes fi-
nanceiro e industrial foram formados na 
fábrica e o gerente comercial, mesmo não 
tendo sido formado na Ferdimat, possui 
ampla experiência na área de máquinas-
-ferramenta, incluindo expertise na ven-
da de retificadoras. Os funcionários que 
trabalham na área fabril têm formação 
adequada para função exercida”, aborda. 

Uma das evidências na busca da 
profissionalização dentro da empresa 
é a implantação de um novo ERP – 
Enterprise Resource Planning, onde se 
pretende a integração das áreas e o 
acompanhamento em tempo real dos 
trabalhos internos e externos. Mateus 
destaca que outro importante ponto é o 
mapeamento de processos para buscar 
a Certificação ISO 9001.

“Hoje, o mercado vem passando por 
constantes desafios, sofre uma estag-
nação geral da economia e o governo 
precisa tomar medidas urgentemente 
para que a indústria nacional possa ser 
mais competitiva e tecnologicamente 
desenvolvida. Temos um mercado cada 
vez mais exigente com targets cada vez 
menores (clientes querendo mais por 
um valor menor)”, argumenta Mateus. 
Ele completou: “tenho certeza que com 
a expertise dos nossos funcionários 
temos total capacidade para atender as 
demandas impostas por nossos clien-
tes”. A fábrica tem capacidade produ-
tiva para 12 máquinas por mês com a 
estrutura atual. “Quando a demanda 
subir podemos chegar à produção de 

até 30 máquinas/mês”, acrescenta. 
O empresário sabe que ainda é 

preciso melhorar no aspecto tecnoló-
gico dentro da Ferdimat. “A Indústria 
4.0 é uma realidade e isto fará com que 
atualizemos nosso parque fabril, no 
momento certo, esta medida, conse-
quentemente, demanda preparo e 
capacitação de todos os colaboradores 
para esta nova realidade”, explica.

O gestor disse que estão na busca de 
atualização e otimização dos projetos 
das máquinas. “As retíficas sempre 
foram os principais produtos da Fer-
dimat, mas hoje estamos trabalhando 
em protótipos de novas máquinas-fer-
ramentas CNCs para acompanhamento 
das inovações tecnológicas do mercado. 
Nosso compromisso com a qualidade, 
máquinas de precisão e de alto desem-
penho continuam sendo nossa priorida-
de”, finaliza. 

MEMÓRIAS

Ferdimat Indústria e Comércio de Má-
quinas Operatrizes Ltda.
Rua Benedito Cubas, 320 – Jardim 
Morumbi 
12236-510 – São José dos Campos/SP
+55 (12) 3931-5433
ferdimat.com.br
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M   edir, mitigar, controlar e com-
pensar é uma estratégia siste-
mática que resume as melhores 

práticas na engenharia de ferramentais 
e processos visando garantir que eles 
sejam verdadeiramente capazes de 
produzir produtos conformes e dentro 
de suas dimensões aceitáveis. 

A simulação computacional tem 
comprovado ser uma ferramenta po-
derosa para ajudar a reduzir significa-
tivamente os custos de manufatura e a 
alcançar uma qualidade dimensional 
consistente durante todo o tempo de 
produção de um painel estampado ou 
conjunto montado. Essa capacidade 
é ainda maior quando critérios mais 
avançados são utilizados e incorpora-
dos na análise, para a criação de um 
processo robusto, capaz de absorver as 
variações das condições de contorno no 
mundo real.

As melhores práticas de compensa-
ção de retorno elástico, cultivadas ao 
longo de décadas, têm sido eficazes no 
gerenciamento da qualidade dimen-
sional para o processo de conformação 
de aços média e alta resistência / baixa 
liga (HSLA). No entanto, nas últimas 
duas décadas, novas categorias de aços 
avançados de alta resistência (AHSS) 
e ligas de alumínio de alta resistência 
surgiram. Para lidar com esses mate-
riais, processos cada vez mais inovado-
res passaram a ser aplicados, trazendo 
um novo ingrediente a esta receita, 
colocando em cheque essa vasta experi-
ência coletiva. Embora as ferramentas 
de engenharia virtual tenham assu-

mido um papel central na mitigação e 
gerenciamento do comportamento do 
material e seu retorno elástico, as me-
lhores práticas para a aplicação efetiva 
dessas ferramentas não são claramente 
compreendidas.

Este artigo analisa as melhores 
práticas de engenharia e simulação que 
são cruciais para executar com sucesso 
essa estratégia.

PREMISSAS PARA UM BOM MODELO 
DIGITAL:
A modelo digital – Simulação –  deve ser 
realizado seguindo um criterioso con-
junto de requisitos, visando reproduzir 
exatamente aquilo que será construído, 
gerando assim resultados mais confi-
áveis. Todos os aspectos do processo 
de estampagem, das características e 
condições do ferramental, do material 
e lubrificação devem ser considerados, 
por terem influência direta nos resul-
tados. 

Condição do ferramental: - Tipo 
de acionamento da almofada, ajuste do 
prensa chapas, folgas de parede, raios 
de entrada, limitadores, cinemática 
dos aços e seus alívios, incluindo os 
recalques. Tudo deve ser representado 
na simulação assim como eles serão 
realizados durante a produção, enfim, 
o modelo digital deve refletir de forma 
precisa as características construtivas e 
movimentos de todas as operações.

Processo: As características da 
linha de prensas, forças de prensa cha-
pas, a localização de pinos de almofada 
e cilindros de nitrogênio, enfim, todas 

as características de processo devem 
ser definidas exatamente como serão 
projetadas e construídas.

Material: Ensaios são indispensá-
veis para caracterizar os materiais para 
simulação e para futuros eventos de 
ajustes e produção. O comum ensaio de 
tração é útil para representar o com-
portamento material sob tensão, mas 
não mais suficiente. Para se prever o 
retorno elástico de forma mais confi-
ável para os aços AHSS e alumínio de 
alta resistência, testes combinados de 
compressão e de tração são necessários, 
assim como parâmetros de anisotro-
pia. Para esses materiais, a suposição, 
comumente aplicada na simulação, de 
que o material se comporta da mes-
ma forma sob tensão e compressão, 
independente do sentido de laminação, 
levará a previsões incorretas e não 
confiáveis.

Outro teste valioso para previsão 
dos resultados é o ensaio de embuti-
mento, que possibilita a avaliação do 
estado de deformação em diferentes 
condições de tensões, tornando capaz o 
estudo do comportamento combinado 
de compressão e de tração ao longo da 
conformação.

O teste combinado de compressão e 
tração não é corriqueiro, e esses dados 
não estão comumente disponíveis. No 
entanto, dada a sua importância para a 
previsão e o gerenciamento do retorno 
elástico, que é maior para os materiais 
avançados, espera-se que os fornecedo-
res de materiais tomem nota, gerem e 
distribuam esses dados de forma mais 

A ENGENHARIA DIGITAL FACILITA A 
OBTENÇÃO DE QUALIDADE DIMENSIONAL NA 

ESTAMPAGEM E REDUZ OS CUSTOS TOTAIS 
NA CADEIA DE PRODUÇÃO

P O R  C É S A R  A U G U S T O  B A T A L H A

TECNOLOGIA
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Figura 1a: Influência do modelo de atrito.

Figura 1b: Modelo de atrito simulado.

ampla em um futuro próximo.
Atrito: O atrito durante o processo 

de conformação depende do trata-
mento superficial das ferramentas, 
revestimentos da ferramenta e chapa 
metálica, lubrificante usado, gap das 
ferramentas, da velocidade relativa 
entre as superfícies da chapa e da 
ferramenta, e do calor gerado durante 
a conformação. Ferramentas sofistica-
das estão disponíveis para levar esses 
fatores em conta para representar as 
condições de atrito com mais precisão 
criando assim um modelo tribológico 
mais condizente com a realidade. Essa 
capacidade adiciona confiabilidade aos 
resultados da simulação (Figura 1a – 
Influência do modelo de atrito / Figura 
1b – Modelo de atrito simulado).

Assentamentos: Geralmente a cha-
pa metálica tem o maior nível de estira-
mento na primeira operação de repuxo. 
Um estiramento uniforme é importante 
para a função da peça e para controlar 
as distorções do painel. Quando este 

produto é transportado do repuxo para 
as operações seguintes, a acomodação 
elástica do material provoca distorções 
dimensionais, fazendo com que o mes-
mo encolha. Dependendo da intensida-
de dessa variação, a peça pode passar 
a não se acomodar mais nas operações 
posteriores.

O resultado deste assentamento 
impreciso, pode a incorrer em defor-
mações indesejáveis e não previstas 
que prejudicam a acurácia da simula-
ção como um todo. Este processo de 
análise do comportamento do retorno 
elástico entre as operações necessita 
ser realizado com muito cuidado e 
atenção para ser representado no mo-
delo digital aplicando tais distorções 
nas superfícies das operações subse-
quentes (Figura 2a - Seção de corte, 
região de interferência entre chapa 
e ferramenta / Figura 2b – Análise de 
assentamento distância entre a chapa 
e o adaptador inferior / Figura 2c –  De-
formações indesejadas).

TECNOLOGIA
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Usinar as superfícies de assentamentos nas operações de 
corte para o assentamento correto dos painéis é essencial para 
que a representatividade dos fenômenos de retorno elástico seja 
precisa e deformações não previstas sejam minimizadas. 

Validação: A simulação completa do processo precisa 
ser finalizada, incorporando todos os detalhes anteriores. Os 
resultados da simulação da versão finalizada precisam ser 
aceitáveis sobre todas as métricas necessárias para a confor-
mação robusta com foco na qualidade do produto.

A abordagem comum para se finalizar uma simulação 
é manual e iterativa. Começando com um resultado inicial 
de simulação, as condições do ferramental e do processo 
são modificadas manualmente com base na experiência, e 
um novo resultado de simulação é gerado. Esta abordagem 
muitas vezes pode ser demorada, e pode não produzir um re-
sultado ideal pois muitas são as variáveis, sendo muito difícil 

conseguirmos levá-las em consideração simultaneamente e 
de forma a criar os melhores cenários possíveis. A tecnologia 
que permite uma abordagem mais sistemática, eficiente e 
que explora todos os cenários plausíveis, antes de identificar 
o cenário ideal, já está disponível hoje e pode gerar grandes 
ganhos tanto na definição de um processo mais eficaz, quanto 
no tempo para tal (Figura 3 – Melhoria sistemática do processo).

Desenvolvimento do blank, otimização da linha de 
corte: Este é um item importante e deve ser verificado antes 
mesmo de se revisar os resultados do retorno elástico, pois 
mudanças em qualquer uma dessas linhas também resulta-
rão em mudanças no mesmo (Figura 4a e 4b Estimativa de 
blank mínimo e blank mínimo retangular  / Figura 4c Análise 
de desvio da linha de corte).

Figura 2a: Seção de corte, região de interferência entre chapa e 
ferramenta.

Figura 4a: Estimativa de blank mínimo

Figura 4c: Análise de desvio da linha de corte

Figura 2b: Análise de assentamento distância entre a chapa e o adaptador 
inferior.

Figura 2c: Deformações indesejadas.

Figura 3: Melhoria sistemática do processo, parâmetros de influência 
utilizando analise SIGMA.
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A medição do retorno elástico na simulação: Todo 
esse cuidado que foi detalhado anteriormente se destina a 
gerar resultados precisos e confiáveis de retorno elástico na 
simulação. Quando o mesmo está sendo medido, o painel 
precisa ser fixado de tal maneira que o próprio processo de 
fixação não introduza distorção adicional no painel. Assim, 
todo o processo precisa ser observado para que, durante a 
progressão de uma operação para a próxima, as variações 
sejam identificadas. 

As tecnologias de simulação oferecem uma variedade 

Figura 4b: Blank mínimo retangular (dir).

de ferramentas de diagnóstico para investigar estes tipos e 
características de fenômenos e variações. Medir corretamen-
te o retorno elástico, sua amplitude e identificar o seu tipo 
e origem é vital para definir as contramedidas corretas a 
serem aplicadas (Modificar o processo? Modificar o produto? 
Compensar as superfícies?) (Figura 5a– Resultado retorno 
elástico sobre pontos e pilotos do dispositivo de controle / 
Figura 5b – Vetores para compensação / Figura 5c – Superfí-
cie compensada).

Figura 5a: Resultado retorno elástico sobre pontos e pilotos do 
dispositivo de controle.
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MITIGANDO O PROBLEMA:
A mitigação envolve a identificação e minimização da distor-
ção do painel resultante do retorno elástico e ou outras de-
formações indesejáveis - curvatura das paredes laterais, falta 
de estiramento, produção do efeito lata de óleo - reduzindo 
as amplitudes necessárias para a compensação e posterior-
mente aplicando as contramedidas apropriadas - produto ou 
processo -. A tecnologia de simulação fornece ferramentas de 
diagnóstico que são úteis para essa identificação.

Da mesma forma, grandes desvios não podem ser sim-
plesmente compensados; o retorno elástico precisa ser redu-
zido a níveis gerenciáveis antes de se tentar a compensação.

A cunhagem - compressão dos raios - e o ironing costu-
mam ser usados para atenuar os desvios do retorno elástico, 
quando apropriado. Essas contramedidas, em combinação 
com diversas outras, reduzem consideravelmente o retorno 
elástico e tendem a estabilizar o produto deixando-o em um 
ponto de partida muito melhor a compensação (Figura 6 – 
Compressão dos raios).

Com base em tudo o mencionado acima e após a minimi-
zação dos desvios e estabilização dos mesmos, as compensa-
ções são executadas tomando como base valores fixos / de-
terminísticos dos parâmetros do material, e outras condições 
de conformação. Entretanto, no mundo físico, estes parâ-

TECNOLOGIA

metros e a espessura do material variam dentro dos limites 
aceitáveis de especificação. Além disso, atrito, variação da 
posição do blank, temperatura e inúmeras outras condições 
são literalmente “ruídos” incontroláveis. À medida que esses 
parâmetros mudam de golpe para golpe e de bobina para bo-
bina, pode-se esperar que os resultados do produto, incluindo 
os desvios, mudem. Se essa variação for grande, abrangendo 
vários milímetros em termos de amplitude de retorno elás-
tico ou de até mesmo outros pontos de qualidade tais como 
qualidade superficial, não é de esperar que a compensação 
seja bem-sucedida.

Portanto, é fundamental avaliar a robustez ou repetibili-
dade do processo considerando a presença destes “ruídos”. 

Essa comparação é baseada na estatística de controle 
de processo comumente aplicada Cp & Cpk. É claro que as 
medidas de melhoria e mitigação executadas ao longo do 
desenvolvimento do processo contribuem fortemente para a 
repetibilidade dos resultados do processo. 

Hoje, a tecnologia de simulação é capaz de realizar essas 
avaliações, bem como possibilitar diagnósticos e estudos de 
hipóteses para melhorar os resultados de repetibilidade atra-
vés de análises SIGMA (Figura 7a - CPK e figura 7b CP).

Após a obtenção deste processo e da observação de todos 
os itens acima, estamos prontos para o processo de compen-
sação, lembrando de observarmos o comportamento de todas 
as operações e a propagação de possíveis problemas.

Figura 6: Compressão de raio (Coining).

Figura 5b: Vetores para compensação.

Figura 5c: Superfície compensada.

Figura 7a: CPK
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Figura 7b: CP.

Depois das iterações necessárias, uma análise deve ser 
realizada para verificar se repetibilidade do processo não foi 
alterada, visto que as condições de estiramento podem ter 
sido modificadas. Assim como é necessário verificar se todas 
as superfícies pós compensação estão dentro das tolerâncias 
desejadas e caso necessário atuar em possíveis pontos de 
correção.

Uma vez atingido os padrões desejados o gêmeo digital 
está pronto para ser construído conforme simulado, levando 
em consideração toda a cadeia de produção, com base nele o 
projeto e as superfícies podem ser finalizadas e encaminha-
das para a construção.

Para que esse processo de engenharia extenso e criterioso 
traga benefícios no mundo físico - ciclos de teste reduzidos, 
melhor qualidade do painel, custo geral reduzido - é impera-
tivo que as ferramentas sejam construídas exatamente como 
validadas e que o processo seja executado exatamente como 
projetado.

Espero que tenham gostado da reflexão que nos prepara 
para um novo passo e direção ao Press Shop 4.0 ou se preferi-
rem “Smart Press Shop”.

César Augusto Batalha - Atualmente atua como Gerente Geral da 
AutoForm do Brasil, sendo o responsável pela operação, suporte técnico 
e vendas em todo o território nacional e pelo suporte ao mercado 
argentino, tem mais de 25 anos de experiência na indústria automotiva 
com background nas áreas de tecnologias voltadas a carrocerias e mon-
tagem, engenharia, produção, gestão e implementação de projetos.
cesar.batalha@autoform.com.br
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N    o dia a dia do profissional de 
ferramentaria há muitas preo-
cupações, como por exemplo: 

Se o produto está saindo conforme o 
projetado e com a qualidade desejada, 
se a manutenções dos moldes estão 
fluindo de acordo com programado, 
além de preocupações com câmara 
quente, porta moldes, produtividade e 
demais atividades que ocupam a rotina 
dos ferramenteiros.

No meio de tantas preocupações, há 
elementos que passam desapercebidos 
em nosso dia a dia mas merecem uma 
grande atenção, pois além de garantir 
a produtividade das ferramentarias, 

garantem também a segurança dos 
colaboradores e pessoas envolvidas nas 
atividades de troca e manutenção de 
ferramentas.

Estamos falando dos elementos de 
içamento de cargas, tais como: olhais 
de içamento, lingas de corrente, cintas 
de poliéster, laços de cabo de aço, entre 
outros.

Você sabia que a norma regulamen-
tadora NR-11 determina que os equipa-
mentos de içamento de carga devem ser 
inspecionados periodicamente?

Você sabia que normas de fabrica-
ção, como a NBR-15516-2 – Corrente de 
elos curtos para elevação de cargas, de-

terminam que os equipamentos devem 
ser inspecionados pelo menos uma vez 
por ano?

Sim meus amigos, já não bastasse 
todas as preocupações citadas anterior-
mente na rotina dos ferramenteiros e 
profissionais do nosso setor, os equipa-
mentos para movimentação de cargas 
exigem especial atenção em nossos 
ambientes de trabalho.

Uma vez que a rotina envolve trocas 
de moldes, abertura de ferramentas 
e tombamento para manutenção, os 
acessórios de içamento estão sujeitos a 
sobrecargas, cargas dinâmicas, trancos, 
esmagamento e uma série de outros fa-

P O R  N I L V O  K R A U Z E 

PREOCUPAÇÃO ALÉM DOS MOLDES
INSPEÇÃO DE EQUIPAMENTOS PARA IÇAMENTO E 

MOVIMENTAÇÃO DE CARGAS

GESTÃO
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tores que colocam a vida e integridade 
dos trabalhadores em risco.

Portanto, antes de realizar o 
içamento dos moldes, os operadores 
de pontes e ferramenteiros devem 
inspecionar visualmente os Olhais de 
Içamento, lingas de corrente, cintas de 
poliéster e outros meios que estejam 
utilizando para movimentar sua carga. 
Buscando por defeitos como:

•	 Deformações permanentes dos 
acessórios;

•	 Alongamento das pernas das lingas 
de corrente;

•	 Danos por solda ou calor;
•	 Identificação da carga de trabalho 

do equipamento; 
•	 Outros;

Para minimizar a exposição aos 
riscos, as normas de fabricação e a 
norma regulamentador NR-11 deter-
mina que seja realizada INSPEÇÃO 

PERIÓDICA, levando em consideração 
os seguintes pontos:

•	 A inspeção deve ser conduzida por 
um profissional capacitado para 
essa função;

•	 A inspeção periódica deve ocorrer 
no mínimo uma vez ao ano;

•	 As peças danificadas e suas partes 
devem ser substituídas;

•	 Deve-se manter registros das inspe-
ções periódicas;

•	 Acima citamos alguns pontos que 
os profissionais devem ter atenção 
na sua rotina diária de trabalho. 
No entanto, Deixamos as seguintes 
perguntas para reflexão:

•	 As lingas de corrente e olhais de 
içamento dos moldes estão com 
as inspeções em dia e aptos para 
o uso? Quando ocorreu a última 
inspeção periódica?

•	 Os equipamentos estão corretamen-

te dimensionados (considerando 
tombamento, giro, cantos vivos e 
cargas assimétricas)?

•	 Minha equipe está treinada para 
fazer a inspeção inicial e identificar 
riscos potenciais na operação?

Se você tem resposta para todas 
essas perguntas, parabéns!

É sinal de que sua empresa já possui 
uma política madura relacionada a 
segurança do trabalho.

Agora se você não sabe ou se não 
tem informações para responde-las, 
preocupe-se!

A falta de inspeção dos equipamen-
tos e uma equipe sem treinamento 
adequado pode colocar toda a cadeia 
produtiva em risco, causando aciden-
tes, paradas de produção, e o pior: 
pode colocar pais, mães, filhos e tantas 
outras vidas em risco.

Convido você a se conectar comigo 
através do LinkedIn e caso tenha dú-
vidas ou comentários a respeito desse 
artigo, deixo meus contatos disponíveis 
para nossa de comunicação.

Eng° Nilvo Krauze 
Atuou em multinacionais fabricantes de olhais, acessórios, correntes, cintas e cabos de aço. Atendendo o mercado automotivo, eólico e metalmecânico. Possui especializações 
realizadas no Brasil e exterior, além de ampla experiência na aplicação de treinamentos, consultoria e condução de inspeção de elementos de içamento de carga.
nilvokrauze@gmail.com – 11 9 4931-7785
https://www.linkedin.com/in/nilvokrauze

Figura 1: Indício de sobrecarga. Elo de Corrente 
alongado.

Figura 3: Olhal deformado

Figura 2: Olhal DIN580 torto

GESTÃO
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A  RECEITA FEDERAL DO BRASIL 
iniciou envio via portal e-CAC 
dos contribuintes optantes do 

Simples Nacional os valores de fatura-
mento declarados vis PG-DAS do exer-
cício 2019, com um código específico 
do programa (hash code) indispensável 
para apresentação junto aos Bancos 
Credenciados no PRONAMPE.

Abaixo partes importantes da lei 
que beneficia os contribuintes do SIM-
PLES Nacional:

LEI Nº 13.999, DE 18 DE MAIO DE 
2020 	 que Institui o Programa 
Nacional de Apoio às Microempresas 
e Empresas de Pequeno Porte (Pro-
nampe), para o desenvolvimento e o 
fortalecimento dos pequenos negócios.

A linha de crédito concedida no âm-
bito do Pronampe corresponderá a até 
30% (trinta por cento) da receita bruta 
anual calculada com base no exercício 
de 2019.

No caso das empresas que tenham 
menos de 1 (um) ano de funcionamen-
to, hipótese em que o limite do emprés-
timo corresponderá a até 50% (cinquen-
ta por cento) do seu capital social ou a 
até 30% (trinta por cento) da média de 
seu faturamento mensal apurado desde 
o início de suas atividades, o que for 
mais vantajoso

As empresas que aderirem as linhas 
de crédito no âmbito do Pronampe 
assumirão contratualmente a obrigação 
de fornecer informações verídicas e de 
preservar o quantitativo de emprega-
dos em número igual ou superior ao 

verificado na data da publicação desta 
Lei, no período compreendido entre a 
data da contratação da linha de crédito 
e o 60º (sexagésimo) dia após o recebi-
mento da última parcela da linha de 
crédito.

Os recursos recebidos no âmbito 
do Pronampe servirão ao financia-
mento da atividade empresarial nas 
suas diversas dimensões e poderão 
ser utilizados para investimentos e 
para capital de giro isolado e asso-
ciado, vedada a sua destinação para 
distribuição de lucros e dividendos 
entre os sócios.

A taxa de juros anual máxima igual 
à taxa do Sistema Especial de Liqui-
dação e de Custódia (Selic), acrescida 
de 1,25% (um inteiro e vinte e cinco 
centésimos por cento) sobre o valor 
concedido.

Os prazos decorrem em até 36 (trin-
ta e seis) meses para o pagamento.

Na concessão de crédito ao amparo 
do Pronampe deverá ser exigida apenas 
a garantia pessoal do proponente em 
montante igual ao empréstimo con-
tratado, acrescido dos encargos, salvo 
nos casos de empresas constituídas 
e em funcionamento há menos de 1 
(um) ano, cuja garantia pessoal poderá 
alcançar até 150% (cento e cinquenta 
por cento) do valor contratado, mais 
acréscimos.

Esta lei foi criada com o intuito de 
incentivo a Micro e Pequenas Empre-
sas, MICROCRÉDITO, e vem alterar a Lei 
nº 13.636, de 20 de março de 2018.

OUTRAS MEDIDAS IMPORTANTES ADOTA-
DAS – COVID-19
Transação Excepcional – Procurado-
ria Geral da União (PGFN)
É a medida que permite ao Contribuin-
te pagar débitos inscritos em dívida ati-
va da UNIÃO com benefícios, como en-
trada do valor bem reduzida, descontos 
e prazos diferenciados conforme fora 
a capacidade de liquidação. O projeto 
abraça dívidas de até R$ 150 milhões. a 
modalidade de transação permite que o 
valor da entrada, entendido como sinal 
do acordo, seja de 4% do valor total das 
inscrições junto a PGFN e parcelada em 
até 12 meses, e o saldo para esta PJ que 
encontra-se em dívida ativa, poderá ser 
dividido em até 72 meses com oferta de 
desconto de até 100% sobre as multas, 
juros e encargos, respeitando o limite 
de 50% do valor total da dívida e a 
capacidade de pagamento do contri-
buinte. 

A modalidade estará disponível 
para adesão, no portal REGULARIZE, a 
partir de 1º de julho até 31 de dezem-
bro de 2020, que é o sistema de opção a 
consultas e parcelamentos da PGFN.

Fonte: Procuradoria-Geral da Fazenda Nacional

P O R  F R A N C I S C O  J .  D O S  S A N T O S

PRONAMPE – PROGRAMA 
NACIONAL DAS MICROEMPRESAS 
E EMPRESAS DE PEQUENO PORTE 

(EMPRÉSTIMO)

DICAS DO CONTADOR

OCTA Brasil Contabilidade - excelência em Serviços 
Contábeis, atualizando você inclusive no isolamento social!
francisco@octabrasil.com
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ROTAS NITRETAÇÃO +
OXIDAÇÃO PARA MOLDES 

HAIKAI TÉCNICO 013

FICHA TÉCNICA

Para produzir as camadas “de 
nitretação e de óxidos” na superfície 
de moldes de injeção de alumínio, 
a Isoflama considera mandatório a 
realização de duas operações indus-
triais descritas a seguir: 

1. DESGASEIFICAÇÃO A VÁCUO
Limpeza da superfície e canais de 
refrigeração realizada em forno a 
vácuo para eliminar produtos como 
“silicone de furos com roscas”, 
“restos de óleo”, “restos de desmol-
dantes”, “água”, e outros produtos 
voláteis. 

2. JATEAMENTO COM 
MICROPARTÍCULAS
O jateamento uniformiza a superfí-
cie quanto à rugosidade e contribui 
para a formação de uma uniforme 

camada nitretada. A leve alteração da 
rugosidade original produzida pelo 
jateamento de micropartículas cor-
robora para evitar o escorrimento do 
desmoldante e assim proteger e agir 
efetivamente como lubrificante na 
injeção do Al. A Figura abaixo ilustra 
essa situação.

A NITRETAÇÃO A PLASMA
O Molde de Injeção de Al completa-
mente limpo e superfície jateada não 
contaminaria a atmosfera “nitretante” 
do plasma formada a partir da mistu-
ra de gases Nitrogênio e Hidrogênio 
em baixa pressão e, consequentemen-
te, não altera o Potencial de Nitrogê-
nio, ou mesmo “não apaga” o plasma 
durante o processo.  Isso permite a 
condução do processo de nitretação a 
plasma de maneira estável, garantin-

do a produção de uma fina e uniforme 
camada nitretada – 0,030 a 0,060 mm 
– sem “camada branca” e, na sequên-
cia, formar uma reduzida camada de 
óxidos.

A OXIDAÇÃO A PLASMA
Uma vez concluída a etapa de Nitreta-
ção a Plasma, a etapa imediatamente 
seguinte é a Oxidação a Plasma, pro-
duzindo uma fina camada de óxidos, 
preferencialmente Magnetita, de 
espessura 0,001 a 0,003 mm.  

Através da técnica de penetração de 
raio-X na superfície nitretada, da or-
dem de 5 a 8 µm permitindo atingir a 
matriz ferrosa, torna possível determi-
nar os tipos de nitretos que constituem 
a camada branca formada. 

Figura: Esquematização do processo de jateamento do lubrificante na superfície do molde 1

¹Apresentação “Influencing parameters on die failure” de Horst Lindow, Isoflama 2016
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FICHA TÉCNICA

TÊMPERA VERSUS MARTEMPERA
HAIKAI TÉCNICO 014

O processo térmico Têmpera consiste 
de resfriamento direto. 

O processo térmico Martem-
pera consiste de resfriamento com 
parada intermediária. Para os aços 
ferramenta esses dois processos 
podem ser aplicados. 

A análise crítica de uma peça 
com vistas à seleção de um, ou outro 
processo térmico, deve levar em con-
ta a geometria da peça, dimensões, 
peso e, principalmente, a tecnologia 
de resfriamento a ser utilizada para 
permitir o correto controle e monito-
ramento dos parâmetros de processo.  

No resfriamento em óleo, ge-
ralmente, recomendável adotar a 
Martempera para peças de grandes 
dimensões / peso em razão do elevado 
risco de trinca no resfriamento direto 
(alta taxa / severidade de extração de 
calor no óleo).  Quando resfriamento 
com gás nitrogênio sob pressão, 
mesmo peças de grandes dimensões, 
a Têmpera seria preferível (menor 
taxa / severidade de extração de 
calor em relação ao óleo), isto se as 
condições de construção da peça 
sem “grandes riscos” para desenvol-
ver trincas e elevadas deformações. 

A associação norte americana de 
moldes para fundição de alumínio e 
forjamento a quente (“Nadca”) faz re-
comendações para a seleção das rotas 
Têmpera, ou Martempera, condicio-
nada ao monitoramento das tempera-
turas de superfície e núcleo no aço do 
molde, por exemplo, e que no estágio 
de resfriamento entre 1.000 e 540 °C 
a diferença destas estimada como 
superior a 120 °C, aproximadamente.  
O resfriamento módulo Martempera 
pode ser realizado com gás nitrogênio 
sob pressão, sendo uma boa opção, 
em geral, para uma peça de grande 
dimensão, com pouco sobremetal e 
quando a análise crítica das condi-

ções de construção desta identificar 
riscos de trincas em razão de: 

1.	 Projeto de desbaste por usinagem 
mal executada (usinagem grosseira); 

2.	 Riscos profundos na superfície, 
marcas, buracos, acabamento 
grosseiro etc;

3.	 Rebarbas, furos paredes finas, 
cantos-vivos /mínimos raios de 
concordância; 

4.	 Remoção excessiva de aço, princi-
palmente em áreas de mudança de 
forma; 

5.	 Na faixa de resfriamento 1000 e 540° 
C a previsão de diferença de tem-
peratura entre superfície e núcleo 
na peça muito superior aos 120 °C 
recomendados pela Nadca. 

O processo Martempera mitigaria 
os possíveis efeitos não desejáveis 
nas situações descritas acima, porém 
não elimina totalmente os riscos para 
deformação elevada, ou mesmo para 
o desenvolvimento de trincas. As 
ilustrações abaixo mostram os dois 
processos possíveis realizar a partir 
da temperatura de “austenitização” 
que estão sinalizados pelas curvas de 
resfriamento “superfície” e “núcleo”.  
A Figura abaixo mostra duas curvas 
em forma de “C” que representam 
o início e fim de transformação da 
reação “austenita em outros produtos 
microestruturais”, sendo “Ms e Mf” as 

temperaturas efetivas de início e fim 
de transformação da “austenita” em 
“martensita”. 

Assim, da Figura, tem-se dois dife-
rentes modos de resfriamento: 

• “Contínuo” 
Têmpera (a) que consiste do resfria-
mento direto desde temperatura auste-
nitização, ou temperatura de têmpera, 
até determinada temperatura pouco 
acima de ambiente;

• “Parada intermediária” 
Martempera (b) convencional que 
consiste do resfriamento desde tempera-
tura de austenitização até temperatura  
pouco acima da temperatura “Ms” e, 
nesta temperatura, interromper o res-
friamento para aguardar a redução da 
diferença de temperaturas superfície e 
núcleo alcançar a ordem de 120 °C (re-
comendação “Nadca”-North American 
Die Casting Association”); 

Existiria ainda uma terceira opção 
de martempera, não convencional, 
muito utilizada no resfriamento em 
banho de sal fundido, que seria realizar 
o resfriamento até uma temperatura 
entre a “Ms” (temperatura de início 
de formação da martensita) e “Mf” 
(temperatura final de formação da 
martensita).  Os três processos de 
resfriamentos devem produzir ao final 
uma microestrutura constituída do 
microconstituinte “martensita”.

Figura: a) resfriamento contínuo; b) resfriamento com parada intermediária 
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JURÍDICA

INSTRUÇÃO NORMATIVA Nº 81 
DO DREI CONSOLIDA E ATUALIZA 
AS NORMAS PARA O REGISTRO 

PÚBLICO DE EMPRESAS NO BRASIL

O  Departamento Nacional de 
Registro Empresarial e Inte-
gração (DREI) publicou, no dia 

15/06/2020, a Instrução Normativa 
(IN) nº 81, a qual consolida todas as 
regras gerais e mais relevantes acerca 
do Registro Público de Empresas no 
Brasil, e traz relevantes atualizações.

Trata-se da maior revisão norma-
tiva da história do registro comer-
cial brasileiro, uma vez que, com a 
publicação da IN 81, foram revogadas 
44 Instruções Normativas e 12 Ofícios 
Circulares, cujos conteúdos estão ago-
ra consolidados na nova norma.

Assim sendo, os usuários não mais 
terão que consultar várias normas 

menores, uma vez que todos os assun-
tos gerais como abertura, modificação 
e fechamento de empresas (empre-
sário individual, EIRELI, sociedades 
empresárias, cooperativas) estão 
concentrados na IN 81. Vale destacar 
que a medida está em consonância 
com as disposições trazidas pela Lei 
da Liberdade Econômica (Lei 13.874), 
assim como com as novas diretrizes 
e normas do registro público de em-
presas, as quais foram criadas com o 
intuito de simplificar e desburocrati-
zar os registros comerciais.

Segundo o diretor do DREI, André 
Luiz Santa Cruz Ramos, um dos obje-
tivos principais da IN 81, além da con-

solidação das normas esparsas, foi o 
de uniformizar a linguagem utilizada 
pelo órgão, uma vez que, a depender 
da gestão vigente, era comum encon-
trar, em IN’s diferentes, termos dife-
rentes fazendo remissão aos mesmos 
temas, o que causava muita dúvida e 
insegurança para os empresários. 

Cumpre destacar que, além da 
consolidação das normas já existentes 
para o registro comercial, o grande 
destaque da IN 81 são as atualizações 
trazidas pela norma, de forma a mo-
dernizar os procedimentos das juntas 
comerciais.

Dentre as principais mudanças 
merecem destaque:

P O R  B Á R B A R A  M E I R A  D E  S O U Z A
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Maiores informações
E-mail ahofmann@sh.adv.br
Fone 47 3027 2848

a.	 Os registros de atos constitutivos, 
alterações e extinções na Junta 
Comercial ocorrerão independen-
temente de autorização gover-
namental prévia, sendo que os 
órgãos públicos serão informados 
dos registros sobre os quais mani-
festarem interesse em momento 
posterior, pela Rede Nacional para 
a Simplificação do Registro e da 
Legalização da Empresas e Negó-
cios (Redesim);

b.	 Os atos, documentos e declara-
ções que contenham informações 
meramente cadastrais (como 
alteração do estado civil, mudança 
de endereço etc.), que antes neces-
sitavam ser registrados por meio 
de alteração contratual, passam a 
ser apresentados perante a Junta 
Comercial como medida adminis-
trativa;

c.	 O nome empresarial poderá ser 
formado com quaisquer palavras 
da língua nacional ou estrangeira, 
não havendo mais a obrigatorie-
dade de indicar o objeto para a 
composição do nome das socieda-
des e da EIRELI;

d.	 Ficam dispensados o reconheci-
mento de firma e autenticação de 
documentos, usualmente feitas por 
cartórios, inclusive em procura-
ções, no âmbito da Junta Comer-
cial, bastando que o advogado, 
contador ou técnico em contabili-
dade, que apresentar o pedido de 
registro, anexe uma declaração 
de autenticidade dos documentos 
anexados;

e.	 O protocolo de processo digital 
que utilizar todos os documentos 
físicos digitalizados não precisará 
de procuração para representação 
dos sócios quando da assinatura 
digital pelo apresentante (advo-
gado, contador ou técnico em 
contabilidade); 

f.	 Ampliação do registro automático: 
os atos de constituição, alteração e 
extinção do empresário individual, 
EIRELI e LTDA, bem como de cons-
tituição de cooperativa serão apro-
vados automaticamente quando os 
interessados optarem pela adoção 
de instrumento padrão, nos mol-
des estabelecidos pelo DREI;

g.	 Fica permitida a conversão de co-
operativa e associação em socieda-
de empresária;

h.	 A integralização de capital social 
na EIRELI, uma vez já integrali-
zado o valor mínimo estabelecido 
em lei, poderá ser subscrito para 
integralização em data futura;

i.	 Fica permitida a prorrogação de 
prazo para a integralização de 

capital social;
j.	 Fica permitida a emissão de quo-

tas preferenciais com restrição ou 
sem direito a voto nas sociedades 
limitadas, observando-se o que 
dispõe a Lei das Sociedades Anô-
nimas (Lei 6.406/76), por aplicação 
supletiva;

k.	 Convocação de reunião ou assem-
bleia de sócios: Fica ratificada a 
necessidade de três publicações, e 
não seis, desde que veiculadas em 
órgão oficial e em jornal de grande 
circulação, sendo necessária pelo 
menos uma publicação em cada 
um destes.

Diante das alterações acima des-
critas, é certo que com a entrada em 
vigor da IN DREI 81, no dia 1º de julho 
de 2020, os empresários encontrarão 
maior praticidade e eficiência na rea-
lização dos seus registros societários, 
o que contribuíra imensamente para 
a otimização das políticas de com-
pliance da empresa, garantindo assim 
a segurança e a sustentabilidade dos 
negócios.

Bárbara Meira de Souza 
OAB/SC 38.711
Advogada societária em Schramm 
Hofmann advogados
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CERATIZIT  
CERATIZIT JÁ PRODUZ PEÇAS DE METAL 
DURO POR IMPRESSÃO 3D

Desde 2016, a Ceratizit produz, em aço, 
corpos de fresa e componentes direcio-
nadores de refrigeração pelo processo 
de manufatura aditiva. Agora, em 2020, 
a empresa dá um novo passo, com o 
desenvolvimento da tecnologia e o início 
da produção de peças e componentes em 
metal duro por impressão 3D.

A princípio, estão sendo produzidas 
peças especiais no segmento de peças 
de desgaste (wear parts), mas o objetivo 
é estender a tecnologia para as demais 
aplicações de metal duro, como ferra-
mentas de usinagem, para madeira e 
pedras e cilindros. 

Ivan Rohrer, gerente de Vendas de 
Cilindros e Wear Parts da Ceratizit do 
Brasil, diz que iniciar o emprego do 
novo processo com as ferramentas para 
desgaste se justifica pelo fato de que estas 
peças são, em geral, de maior porte e com 
perfis mais diversificados, se comparado 
às ferramentas de usinagem em metal 
duro.

O gerente lista ainda várias outras 
vantagens do processo de impressão 3D 
em comparação aos processos convencio-
nais: fabricação de peças individuais, em 
lotes a partir de 1 peça; os perfis podem 
ser redesenhados e otimizados, o que é 
especialmente interessante para formas 
complexas ou para alterar propriedades 
como peso ou tamanho; produção mais 
rápida do que pelo processo conforma-

ENFOQUE

ção convencional, pois etapas que con-
somem muito tempo, como a usinagem 
CNC e EDM podem ser eliminadas (o que 
é especialmente vantajoso na criação de 
protótipos, para realização de testes mais 
rápidos e melhorar os projetos); processo 
de fabricação sustentável, com menor 
desperdício de material; redução do risco 
de erros ao projetar um novo produto.

(11) 4133-2300
ceratizit.com

SIEMENS
SIEMENS ATUALIZA SOLUÇÕES DE SIMU-
LAÇÃO DE SISTEMAS SIMCENTER
A Siemens anunciou uma nova atua-
lização das soluções de simulação de 
sistemas Simcenter. Essas soluções de si-
mulação de sistemas, que fazem parte do 
portfólio de software Simcenter, ajudam 
os engenheiros a criar gêmeos digitais 
com rapidez, antes mesmo da disponi-
bilização do primeiro protótipo físico, 
permitindo assim otimizar as interações 
entre os sistemas mecânicos, hidráulicos, 
pneumáticos, térmicos, elétricos e eletrô-
nicos. Com essa atualização, as soluções de 
simulação de sistemas Simcenter estão ain-
da mais personalizáveis e fáceis de usar. O 
Simcenter faz parte do portfólio Xcelerator, 
o portfólio integrado de software, serviços e 
plataforma de desenvolvimento de aplicati-
vos da Siemens.

Com a atualização mais recente das 
soluções de simulação de sistemas Sim-
center, cada solução foi atualizada para 
ajudar a acelerar a inovação, aumentar a 
colaboração e intensificar a produtividade 
para atender às necessidades em constante 
mudança dos clientes e do mercado. 

O software Simcenter Amesim agora 
oferece mais precisão e velocidade nas 
configurações, medições e resultados de 

simulações. Por exemplo, as melhorias na 
ferramenta de desempenho de turbinas a 
gás do Simcenter Amesim ajudam a redu-
zir o tempo de configuração do modelo em 
até um fator de 100, ajudando a acelerar a 
inovação.

A nova instalação lado a lado permi-
te que os usuários executem diferentes 
versões do software Simcenter Flomaster 
no mesmo cliente, ajudando a aumentar 
a colaboração e a eficiência. Os usuários 
agora podem iniciar novos projetos, apro-
veitando os novos recursos da versão mais 
recente, além de manter versões aprova-
das de projetos antigos.

A versão mais recente do software 
Simcenter System Analyst permite a 
automação das configurações do modelo. 
Com apenas alguns cliques, os usuários 
podem configurar e parametrizar um 
modelo no painel de tarefas.

O software Simcenter System Ar-
chitect agora simplifica a experiência 
do usuário com a extensão de atributos 
nos modelos de simulação (Simulation 
Templates) e modelos instrumentados 
(Instrumented Models).

A versão do Simcenter Webapp 
Server agora aceita Functional Mock-up 
Units (FMU) além de modelos nativos do 
Simcenter Amesim. O proprietário do 
modelo pode gerar o FMU 2.0 separado 
para cossimulação em sua ferramenta e 
carregá-lo no Simcenter Webapp Server.

O software Simcenter Sysdm agora 
pode ser integrado ao Simcenter System 
Analyst para fornecer rastreabilidade e 
consistência dos recursos compartilha-
dos entre os arquitetos de simulação, 
especialistas de domínio e engenheiros 
de projeto.

0800 11 94 84 
new.siemens.com/br     

SEMPRE LIGADO
Fique por dentro das novidades tecnológicas 

do mundo da ferramentaria
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EUROSTEC
LANÇAMENTO: CENTRO DE USINAGEM 
VERTICAL MEGA 40V
A Eurostec Máquinas apresenta para o 
mercado industrial brasileiro o que há 
de mais moderno em tecnologia para 
usinagem: o Centro de usinagem vertical 
MEGA 40V.  Um equipamento inovador, 
combinando altíssima precisão com velo-
cidade, potência e torque para trabalhos 
mais pesados e precisos. Esta máquina 
possui precisão de posicionamento de 
XYZ de 0,008mm (padrão VDI 3441) e 
repetibilidade bidirecional 0,005mm 
(padrão VDI 3441). Com resultados finais 
na usinagem de 0,005mm devido sua 
estrutura extremamente robusta e atra-
vés do controle em tempo real junto ao 
sistema de compensação térmica com 8 
sensores instalados.

Além disso, esse incrível equipa-
mento com capacidade máxima de 
carga sobre a mesa de 1000kg e avan-
ço rápido dos eixos X, Y de 52m/min, 
dispõe de eixo árvore do tipo built-in 
com rotação máxima de 15.000rpm 
ou 20.000rpm, com potência de 31kW e 
torque de 141Nm. O centro de usinagem 
vertical de 3 eixos possui comando nu-
mérico computadorizado (CNC), poden-
do fresar, mandrilar, furar e rosquear, 
com curso em X, Y e Z iguais a 1020mm, 
510mm e 510mm, respectivamente.

O Centro de Usinagem Vertical MEGA 
40V oferece segurança ao operador 
do equipamento, reduzindo a taxa de 
rejeição de peças por problemas em seu 
dimensional, principalmente gerados 
durante o processo de usinagem, o qual 
leva horas e horas para ser concluído. 
Esse problema ocorre porque a máquina 
em operação com o passar do tempo vai 
gerando calor em consequência as altas 
rotações. Então por ser construída toda 
em ferro fundido e levando em conside-
ração os princípios físicos, com a altera-
ção de temperatura, mesmo por menor 
que seja, ocorrem variações e dilatações 

térmicas e, por consequência desvios no 
resultado final da usinagem.

(54) 3021-2948
eurostec.com.br

DORMER PRAMET 
LIMAS ROTATIVAS PARA APLICAÇÕES 
EXIGENTES 
A Dormer Pramet expandiu sua linha 
de limas de metal duro com novas 
opções para a usinagem de superligas e 
para remoção de parafusos quebrados.

A linha específica para ligas foi de-
senvolvida para atender as mais difíceis 
necessidades de acabamento em ligas a 
base de níquel e titânio. 

Com uma avançada geometria de 
corte, as limas específicas para ligas 
(AS) são compatíveis com retíficas de 
alto desempenho e ação de corte suave 
e controlada para um acabamento 
superficial consistente, de alta quali-
dade. Isso torna essa linha ideal para 
rebarbamento e chanfro em aplicações 
de manutenção, reparo e reforma em 
indústrias como aeroespacial e geração 
de energia. 

Disponíveis em nove formatos 
diferentes, as limas AS oferecem a mais 
alta ação de corte com alta remoção de 
material e vêm em um novo conjunto 
(P88006) que conta com uma variedade 
de estilos. 

Enquanto isso, a Dormer Pramet 
lançou uma nova linha de limas proje-
tadas especificamente para preparar a 
remoção simples de parafusos quebra-
dos sem danificar o furo da rosca e a 
peça.

Adequadas para oficinas automo-
tivas e aplicações de manutenção, as 
novas limas estão disponíveis em topo 
cilíndrico com corte final e estilos de 
corte escareados de 150°. A linha conta 
com uma variedade de diâmetros e 
comprimentos de corte que atendem 
diferentes tamanhos de roscas, com 

alcance longo e projetos de haste cônica 
para facilitar o acesso. 

Uma geometria de corte especial-
mente desenvolvida para suportar 
a retífica de roscas endurecidas e 
maximizar o potencial para furação 
no centro. 

A nova adição é compatível com o 
portfólio Dormer Pramet atual de limas 
para aço, aço inoxidável, material não 
ferroso, plástico, fibra de vidro, com-
postos e usinagem geral.

(11) 5660-3000
dormerpramet.com

BLASER
BLASER SWISSLUBE DO BRASIL LANÇA 
NOVO PRODUTO: O B-COOL GR 620
A Blaser Swisslube do Brasil está 
incorporando um novo produto ao seu 
portfólio, o B-Cool GR 620.

O produto vem sendo testado nos 
últimos dois anos, de forma contínua, 
em regime de produção, com excelentes 
resultados em retificação de eixos co-
mando e virabrequins, aplicação para a 
qual foi desenvolvido.

O produto, de base semissintética, 
possui um excelente desempenho em 
retificação, evitando queimas e produ-
zindo peças com qualidade consistente, 
adicionalmente o produto apresenta 
um excelente comportamento em má-
quinas que possuem alta pressão, não 
formando espuma mesmo em condi-
ções extremas.

Alessandro Alcantarilla, diretor 
geral da Blaser Swisslube do Brasil 
ressalta que a companhia, desde sua 
fundação, desenvolve seus produtos 
de acordo com a necessidade de seus 
clientes com extremo respeito à saúde 
e segurança das pessoas e o meio am-
biente”.

(11) 5049-2611
blaser.com/pt_BR

ENFOQUE
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(47) 3027-2121 
tktreinamento.com.br

FIT tecnologia 
14 - Programação CAM Fresamento 
GIBBSCAM
16 - Projetos de Produtos CAD CIMATRON
(15) 3500-9392
fit-tecnologia.com.br

AGOSTO 2020

Associação Brasileira do Alumínio 
01 a 14 - Fundamentos da Metalurgia do 
Alumínio | Módulo 2: Microestrutura 
e Análise Microestrutural das Ligas do 
Alumínio
18 a 20 - Metalografia das ligas de 
alumínio
(11) 5904-6450
leandroalves@abal.org.br

TK Treinamento Industrial 
01 – CAD Solidworks modelagem avançada 
de peças  
03 – CAD Solidworks básico
17 – Leitura e interpretação de desenho 
técnico  
22 – Programação CNC tornamento básico 
(47) 3027-2121 
tktreinamento.com.br

  SOB CONSULTA

Universidade Ferramental 
Curso gestão de custos na ferramenta-
ria moderna 
(47) 3202-7280
revistaferramental.com.br

FIT Tecnologia
Cursos para a área metal-mecânica
(15) 3500-9392

fit-tecnologia.com.br

Evento sobre automação robótica de 
processos
Custo: pago
roboticsummit.com.br

06 a 08 – Caxias do Sul, RS, Brasil 
Mercopar - Feira de Inovação Industrial 
(51) 3347-8636
mercopar.com.br

07 e 08 - Evento digital – Conarec 2020
Anormal e antinormal: o despertar de um 
consumidor em reconexão
Custo: pago
conarec.com.br

NOVEMBRO 2020
 
03 a 06 - Joinville, SC, Brasil 
Interplast - Feira e congresso de integração 
da tecnologia do plástico 
(47) 3451-3000
interplast.com.br

05 a 06 - Joinville, SC, Brasil 
ENAFER - 13º Encontro Nacional de 
Ferramentarias

DEZEMBRO 2020
 
01 a 04 - Joinville, SC, Brasil 
Metalurgia – Feira e congresso internacio-
nal de tecnologia para fundição, siderur-
gia, forjaria, alumínio e serviços
(47) 3451-3000
metalurgia.com.br

 CURSOS ONLINE E PRESENCIAIS

JULHO 2020

TK Treinamento Industrial 
11 – Tecnologia de Ferramentas 
13 – Programação CNC fresamento básico 
25 – Programação CNC fresamento básico 

  EVENTOS, FEIRAS E WEBINARS

JULHO 2020

14 - Webinar - Avaliação da fadiga do 
alumínio e suas ligas
Custo: gratuito
leandroalves@abal.org.br

15 a 17 – São José dos Campos, SP, Brasil 
Feissecre - Feira de Tecnologia para a 
Indústria 
(12) 3923-3393
feissecre.com.br

16 - Webinar - Embalagens de alumí-
nio: soluções inovadoras para diversos 
mercados
Custo: gratuito
eandroalves@abal.org.br

22 - Webinar - Corrosão do alumínio
Custo: gratuito
leandroalves@abal.org.br

AGOSTO 2020

26 a 28 - Evento digital – Digitalks 
Expo 2020
O principal evento de negócios da econo-
mia digital e tecnologia
Custo: gratuito
digitalks.com.br/expo

SETEMBRO 2020

15 a 17 – Curitiba, PR, Brasil 
Expomac - Feira da Indústria 
Metalmecanica 
(41) 3075-1143
expomac.com.br

OUTUBRO 2020
 
05 e 06 - Evento digital – RPA – Robotic 

Summit

CIRCUÍTO BUSINESS

CURSOS, EVENTOS E FEIRAS
EDIÇÃO ESPECIAL COVID-19
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Udemy – Cursos de diversos temas com 

preços acessíveis 

Custo: pago 

udemy.com

Faber-Castell – Cursos sobre desenho e 

caligráfica 

Custo: gratuito

cursos.faber-castell.com.br/courses

Sebrae – Cursos sobre empreendedoris-

mo e negócios 

Custo: gratuito

sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/curso-

sonline

FBV Cursos Cursos sobre empreendedo-

rismo e negócios

Custo: gratuito

fbvcursos.com

Segredos da simulação 

Custo: pago 

repuxando.com.br/curso-segredos-da-si-

mulacao/

Programação CNC para Torneamento

Custo: pago 

render.com.br/

A Interação Homem-máquina

Custo: gratuito 

faculdadesdaindustria.org.br/

ielgratuito/

Big Data e Inteligência Artificial como 

Sabedoria Tecnológica da Indústria

Custo: gratuito 

faculdadesdaindustria.org.br/

ielgratuito/

Conceitos e Fundamentos da Inovação

Custo: gratuito 

faculdadesdaindustria.org.br/

ielgratuito/

Cultura para a Inovação na Transforma-

ção Digital

Custo: gratuito 

faculdadesdaindustria.org.br/

ielgratuito/

Estratégia para a Indústria 4.0

Custo: gratuito 

faculdadesdaindustria.org.br/

ielgratuito/

Gestão Financeira por Fluxo de Caixa

Custo: gratuito 

faculdadesdaindustria.org.br/

ielgratuito/

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

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
Auditores da qualidade, gestão da qualida-
de, normalização, ultra-som, raio-X
(12) 3947-5255
ifi.cta.br

Escola LF - São Paulo, SP
• Operação de máquinas de sopro 
e injetoras, análise de materiais e 
processamento, projeto de moldes
• Injeção de plásticos
• Decoração e gravação

Utilize o QR CODE para ver 

todos os eventos em nosso 

website.

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.

!

• 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
(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 produ-
tos plásticos
(41) 3296-0132
sociesc.com.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

CIRCUÍTO BUSINESS
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METALSHUB
Metalshub é uma pioneira da revolução digital 

no mundo do comércio de metais. É uma empresa de 
tecnologia que fornece um mercado digital B2B para 
metais e ferroligas de forma a promover um mercado 
físico mais eficiente e líquido. É totalmente imparcial 
e independente, sem conflitos de interesses.

metals-hub.com/pt

SPUTNIK
A SPUTNiK, hub de educação corporativa, 
disponibiliza em seu site diversos cursos que se 

aprofundam em conteúdos que vão além do técnico, 
como mudança de mindset, produtividade, propósito e 
autoconhecimento. Utilizando métodos leves, práticos 
e aplicáveis, as aulas são muito eficazes para pessoas 
que buscam aprimorar o desenvolvimento pessoal e 
profissional durante o período de quarentena.

estudomec.info

INDICAÇÃO DE
WWWEBSITES

CONEXÃO WWW

1 2

Utilize o QR CODE ao lado para 
acessar o site

Utilize o QR CODE ao lado para 
acessar o site
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GUIADOS PELO 
ENCANTAMENTO: O 
MÉTODO MERCEDES-
BENZ PARA ENTREGAR A 
MELHOR EXPERIÊNCIA DO 
CLIENTE  
O livro revela o plano de 
ação utilizado pela Mer-
cedes-Benz dos EUA para 
catapultar a empresa ao pri-
meiro lugar nos rankings de 
estudos norte-americanos 
sobre satisfação do cliente, 
mantendo ao mesmo tempo 
o crescimento dos negócios.

O livro possui 328 pági-
nas e foi publicado em 2017.

LÍDERES SE SERVEM POR 
ÚLTIMO: COMO CONSTRUIR 
EQUIPES SEGURAS E 
CONFIANTES
A partir da observação de 
corporações, e também 
do estudo das substâncias 
biológicas desenvolvidas ao 
longo do processo evoluti-
vo do homem, o etnógrafo 
Simon Sinek mostra como 
certos locais criam Círculos 
de Segurança, que levam a 
equipes estáveis, adaptadas 
e confiantes, onde todos se 
sentem à vontade e devotam 
toda a sua energia para, jun-
to com a empresa, prosperar 
e aproveitar oportunidades.

O livro possui 320 pági-
nas e foi publicado em 2019.

DOMINANDO AS TECNO-
LOGIAS DISRUPTIVAS
Você já deve estar cansado 
de ouvir sobre como o seu 
negócio está ameaçado 
pelas novas tecnologias, 
certo? A verdade é que 
todas essas tecnologias que 
inundam diariamente o am-
biente de negócios afetam 
cada atividade econômica 
de uma forma diferente. 
Algumas exigirão uma res-
posta imediata, enquanto 
outras provavelmente ainda 
levarão um bom tempo para 
se tornarem efetivamente re-
levantes e justificarem uma 
ação concreta da sua parte.

O livro possui 304 pági-
nas e foi publicado em 2019.

DEZ TIPOS DE INOVAÇÃO 
Este livro apresenta esque-
maticamente novas manei-
ras de pensar e evidencia as 
ações que possibilitam que 
equipes ou empresas inovem 
confiável e repetidamente.

Escrito para quem está na 
linha de frente de praticamen-
te qualquer setor, qualquer 
pessoa que deseje fazer com 
que a inovação de fato fun-
cione considerará os segredos 
de ofício revelados neste livro 
indispensáveis.

O livro possui 280 pági-
nas e foi publicado em 2015.

DICAS DE
LEITURA

Livros para você se inspirar

ESPAÇO LITERÁRIO

1

3

1 32 4

2

4

Utilize o QR CODE abaixo de cada livro para saber mais
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N  o ápice desta que será talvez a 
maior crise do setor automotivo 
de todos os tempos no Brasil, e 

por que não dizer no mundo, acei-
tei o desafio de presidir o Conselho 
Temático Automotivo junto a ABIMAQ 
- Associação Brasileira da Indústria de 
Máquinas e Equipamentos, mas, não 
enfrentarei tal desafio sozinho. Além 
das Câmaras Setoriais da ABIMAQ, 
que representarão vários segmentos, 
tais como: máquinas-ferramentas, 
equipamentos para qualidade, plásti-
cos, automação, ferramentarias e mo-
delações, manufatura avançada, entre 
outros, também contarei com ajuda de 
outras associações importantíssimas, 
como a própria ABINFER – Associação 
Brasileira da Indústria de Ferramen-
tais, inclusive tendo seu presidente 
Christian Dihlmann como um dos 
Vice-Presidentes do Conselho. 

Talvez muitos se perguntem o 
motivo do meu aceite de mais uma 
atividade, voluntária, com um cenário 
tão complicado, sendo que o mandato 
inicial é de 2 anos, tempo que será 
muito prejudicado no desempenho da 
função por conta da pandemia, e com 
isto, pessoalmente terei dificuldades em 
mostrar um trabalho de excelência. 

Bem, primeiramente aceitei, por 
adorar desafios, e em segundo, por 
acreditar que o Brasil terá “mais” uma 
oportunidade de retomar a indústria 

nacional e torna-la referência mundial.
Acredito nisso pois, cada vez mais, 

os grandes players do setor estão 
mudando suas respectivas estratégias 
e buscando soluções de fornecimentos 
locais, ou seja, é nítido que teremos 
um êxodo industrial da China e pode-
mos até dizer que um certo protecio-
nismo mundial, priorizando a compra 
de produtos locais.

É obvio, e jamais poderia descon-
siderar, o fato de que o setor necessita 
de muita tecnologia internacional, de 
investimentos e, porque não dizer, de 
um novo mindset de seus gestores, a fim 
de nos tornarmos mais produtivos e 
competitivos com os mercados globais. 

Baseado na missão do Conselho 
que é “planejar e implementar políti-
cas, programas e estratégias para um 
processo de industrialização eficaz, 
competitivo e diversificado liderado 
pelo setor privado brasileiro” e pela 
visão de transformar o Brasil em uma 
nação cuja cadeia de fornecimento 
no segmento automobilistico seja mo-
derna, sustentável e competitiva com 
mercados internacionais, não medire-
mos esforços para alcançar o sucesso 
desejado. 

Precisamos, portanto, preparar 
nossas indústrias, para que as mes-
mas possam “surfar” nesta nova onda 
de oportunidades, e é exatamente este 
o principal alinhamento que daremos 

ao Conselho durante estes dois anos: 
o de auxiliar as indústrias do setor, 
principalmente as pequenas e médias, 
a se prepararem técnica e adminis-
trativamente, além de agregarmos as 
instituições de ensino para formarmos 
novos profissionais, já adaptados a 
esta nova realidade, bem como ofere-
cermos atualizações aos profissionais. 

Obviamente também iremos 
continuar o trabalho realizado até o 
momento, que obteve importantes vi-
tórias junto aos governos, sejam estes 
nas esferas municipais, estaduais ou 
federal. Daremos sequência a busca 
dos recursos estratégicos, financeiros 
e econômicos necessários para que 
possamos, juntos, tornar isso tudo 
uma grande realidade.

Como diz o ditado popular: A seara 
é grande, mas neste caso, temos vários 
ceifeiros capacitados para fazermos 
um trabalho de excelência.

Contem com nosso Conselho.

Danilo Lapastini
Presidente Hexagon MI 
Presidente Conselho Automotivo - ABIMAQ
danilo.lapastini@hexagon.com

P O R  D A N I L O  L A P A S T I N I

CONSELHO AUTOMOTIVO 
NACIONAL

OPINIÃO
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TRANSPARÊNCIA E CONECTIVIDADE NO SEU 
PROCESSO DE PRODUÇÃO

GROB-NET4INDUSTRY

Com os nossos aplicativos modulares Web do GROB-NET4Industry, você pode conectar e 
digitalizar os processos de produção de toda a fábrica, tornando a fabricação ainda 
mais eficiente. O GROB4Pilot oferece ao usuário uma interface multifuncional, um painel de 
controle da máquina inovador que permite que o operador trabalhe confortavelmente na 
máquina. O processo de produção completo é exibido digitalmente desde o modelo CAD 
até à simulação NC diretamente no comando.

GROB-NET
INDUSTRY4

GROB4Pilot

GROB_Anzeige_GROB4Pilot_210x280mm.indd   1 26.02.2020   15:07:45
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