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O entendimento sobre o que signifi-
ca articular um ambiente empre-
sarial saudável e perpétuo parece 

ser bastante limitado ao empresariado 
brasileiro.

Apenas para ambientar o leitor 
quanto a todo o escopo de uma ver-
dadeira política industrial nacional e 
setorial, vamos iniciar com a definição 
do que ela significa.

A política industrial nacional com-
preende um conjunto de instrumentos 
usados por governos para incentivar 
setores específicos da economia, geral-
mente ligados à indústria de transfor-
mação. De forma geral, considera-se 
que esses setores são estratégicos e, 
portanto, importantes para o desenvol-
vimento do país em questão. 

A motivação para a política indus-
trial pressupõe que os setores a serem 
incentivados não conseguiriam se 
desenvolver com as próprias pernas. 
Em outras palavras, sem a ajuda do 
governo, o setor privado não teria 
interesse em investir nessas atividades. 
Isso significa que o retorno privado de 
tais setores é baixo, em comparação a 
outras atividades. 

Ao subsidiar ou proteger determina-
do setor, o governo está artificialmente 
aumentando seu retorno, dando incen-
tivo para que empresários invistam 
nele. Mas, à medida que essas ativida-
des se expandem, é necessário atrair 
fatores de produção, que estão empre-
gados em outros setores da economia. 

O principal desafio da política in-
dustrial é identificar quais setores têm 
potencial de gerarem retorno social 
elevado, o que poderia justificar a apli-
cação de medidas. 

Os próprios setores podem influen-

FEITO É MELHOR QUE 
PERFEITO
P O R  C H R I S T I A N  D I H L M A N N

ciar a distribuição de benefícios da polí-
tica industrial, por exemplo, por meio 
de lobby. Basicamente, todos os setores 
gostariam de ser agraciados com a 
ajuda do governo. Isso aumenta sua 
lucratividade. Todos esses, sendo assim, 
estarão dispostos a gastar recursos para 
convencer políticos e gestores a lhes 
conceder esses benefícios. Provavel-
mente, serão alvo da política industrial 
aqueles setores com melhores conexões 
políticas, não necessariamente os seto-
res com elevado retorno social. 

Enfim, é fundamental a promoção 
de políticas que eliminem obstáculos e 
promovam o crescimento da indústria, 
que fomentem a inovação, a integração 
com o mercado internacional, o apro-
veitamento de vantagens competitivas, 
o desenvolvimento de novas compe-
tências e a produção de bens de maior 
conteúdo tecnológico.

Convém destacar ainda que para 
que a política industrial seja construída 
e opere de forma adequada e eficaz, ela 
se baseia em diversos pontos que, por 
sua vez, devem ser tratados, avaliados, 
organizados, descritos, normalizados, 
legalizados, divulgados, praticados e 
fiscalizados. 

A ABINFER – Associação Brasilei-
ra da Indústria de Ferramentais está 
envolvida em muitas ações, diversas 
delas de conhecimento público e algu-
mas outras, ainda em articulação, não 
foram divulgadas.

Menciono aqui apenas algumas das 

EDITORIAL

que estão em marcha: Programa Rota 
2030; Pró-Ferramentaria; Programa de 
capacitação de ferramenteiros; Constru-
ção de política industrial setorial; Re-
presentatividade setorial; WCT - World 
Class Toolmaker; Articulação interna-
cional via ISTMA; Encontro Nacional de 
Ferramentarias; Presença coletiva em 
feiras; Palestras institucionais de visibi-
lidade e importância do setor ferramen-
teiro; Missões técnicas internacionais. 

Adicionalmente, a entidade extra-
polou a atividade primária e fez uma 
grande mobilização durante a fase mais 
crítica da pandemia, quiçá contribuin-
do para a redução do número de mortes 
de cidadãos brasileiros. 

Entretanto, para avançar nas muitas 
ações ainda em construção e manter as 
já em andamento, a ABINFER precisa 
de mais união, engajamento e compro-
metimento da classe de empresários e 
profissionais. 

Alguns dirão, insatisfeitos, que há 
mais “coisas” para fazer. Que o pratica-
do não é suficiente. Que os resultados 
são pífios. Que “assim não dá”!

Me permito o direito de discordar. 
As conquistas foram inúmeras e posi-
tivas. Afinal, em um mundo tão veloz 
e conturbado, o feito é melhor que o 
perfeito.
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BRASIL TEM GRANDE 
PARTICIPAÇÃO NA TECNOLOGIA 

DE USINAGEM EM ALTAS VELOCIDADES
Até o final de 2019, apenas seis países em 
todo o mundo podiam dizer dominar a 
HSM (High Speed Machining), conhecida 
como usinagem com altas velocidades. A 
partir de 2020, o Brasil passou a integrar 
esse seleto grupo, tornando-se a sétima 
nação a dominar essa tecnologia indus-
trial. A metodologia consiste em subme-
ter o material a cortes e acabamentos 
em altas velocidades (cinco a dez vezes 
maior que as comumente aplicadas em 
usinagens convencionais).

A conquista se deve ao estudo de um 
professor da Escola de Engenharia da 
USP de São Carlos. De acordo com a pes-
quisa, a indústria brasileira deve andar 
alinhada a essa área do conhecimento 
por ser uma ferramenta estratégica que 
está fazendo surgir novos padrões de 
produtividade na usinagem, aperfeiçoan-
do a qualidade do setor industrial.

A HSM traz diversas modificações 
para a indústria, tanto na redução de 
tempo de produção quanto no aca-
bamento das peças produzidas e na 
precisão dimensional. A técnica surgiu 
há um século, mas, apenas na década de 
1980, começou a ser colocada em prática 
e, agora, está chegando ao Brasil.

VANTAGENS PERCEBIDAS PELO USUÁRIO
A equipe do estudo sobre HSM no Brasil 
percebeu que, no rosqueamento (ele-
mento importante para usinagem), os re-
sultados foram superiores aos de outros 

países, como Estados Unidos, ficando no 
mesmo patamar de resultados coletados 
em laboratórios da Alemanha (precurso-
ra da usinagem com alta velocidade).

Além disso, outro benefício é a não 
necessidade de fluido de corte (óleo ou 
substância à base de óleo e água para 
proteção da peça durante o corte, evitan-
do que o calor e o atrito formem lascas de 
metal). Há, também, mais um benefício: 
graças à alta velocidade, o tempo de 
contato entre a ferramenta de corte com 
a peça é tão inferior aos métodos tradi-
cionais que as partes não chegam a se 
aquecer, ou seja, não há troca de calor.

HSM TRAZ CONSIGO GANHOS DE 
PRODUTIVIDADE
A HSM, que tem como principal objetivo 
produzir muito mais rapidamente peças, 
possui, como efeito subsequente, alto 
ganho de produtividade, além de garan-
tir maior precisão dimensional e baixa 
rugosidade, o que gera uma superfície 
perfeitamente lisa, ou seja, o melhor tipo 
para moldes de injeção de plástico.

A tecnologia de alta velocidade 
oferece ganhos que podem ser ainda 
mais significativos quando utilizada na 
produção de peças, ferramentas e moldes 
de conformação para segmentos de ter-
meletricidade e aeronáutica.

Como exemplo, a utilização de HSM 
na indústria pode auxiliar na fabricação 
de moldes de injeção de plástico pela 
metade do tempo que seria gasto no 
processo tradicional. Se, por acaso, o 
material da peça for de fácil corte, como 
aqueles compostos por ligas de alumínio 

ou resina, o tempo utilizado diminui ain-
da mais, para até um décimo do período 
de produção comum.

Fonte: CIMM

MENTORIA DO SENAI AUXILIA 
INDÚSTRIAS A AUMENTAR 

PRODUTIVIDADE E REDUZIR 
DESPERDÍCIO
O Senai no Paraná oferece um novo 
programa de mentoria lean (produção 
enxuta) para auxiliar as indústrias a en-
contrarem soluções que se adaptem às 
suas realidades. Em todo o Brasil, a esti-
mativa é que 46,8 mil indústrias sejam 
impactadas pelo programa – no Paraná, 
a meta é atender 3 mil empresas.

Desenvolvido pelo governo federal 
em conjunto com a Associação Brasi-
leira de Desenvolvimento Industrial 
(ABDI), o programa Brasil Mais conta 
com a parceria do Senai e do Sebrae. 
“Voltado a indústrias de diferentes 
setores, de pequeno a grande porte, o 
programa tem como objetivo alcançar 
resultados práticos e de curto prazo, 
com um baixo custo. 

Essa já era uma necessidade das 
indústrias, mas se tornou ainda mais 
urgente neste momento. Com a pande-
mia, a mentoria lean do Senai pode ser 
uma grande aliada para otimizar recur-
sos, tanto humanos quanto materiais, 
proporcionando um ganho de produti-
vidade com redução de custos. 

Além disso, o lean é interessante 
por ser uma etapa inicial da indústria 
4.0, preparando as empresas para se 

EXPRESSAS

1

NOVIDADES E 
ACONTECIMENTOS 
DA INDÚSTRIA

2
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penho positivo do mês de julho de 2020, 
o primeiro registrado desde março, 
está relacionado com a retomada das 
atividades de importantes empresas 
que estavam paradas até junho. 

Os indicadores positivos de julho, 
todavia, ainda não permitem falar em 
recuperação até porque no acumulado 
do ano o desempenho ainda segue ne-
gativo, mas a sinalização de que o pior 
já passou pode trazer mais confiança 
ao empresário do setor no segundo 
semestre.

O consumo aparente também deu 
um salto no mês de julho. O total de 
R$ 16.077, 73 milhões obtido no mês 
é 28,8% maior que do mês de junho 
e 18,8% superior ao verificado em 
julho do ano passado. O volume de R$ 
100.573,44 milhões no acumulado dos 
sete primeiros meses de 2020 é 9,8% 
maior que no mesmo período de 2019.

Segundo a Abimaq, o crescimen-
to do consumo aparente foi puxado 
pelas vendas internas e pode estar 
relacionado às compras reprimidas 
de máquinas devido à paralisação das 
atividades, de forma que a alta pode 
representar a recomposição tanto de 
parte da produção, como da comer-
cialização de máquinas no mercado 
nacional.

Para a Abimaq, será necessário 
acompanhar o desempenho do consu-
mo aparente nos próximos meses para 
verificar se o indicador permanecerá 
no mesmo ritmo, o que demonstraria 
a disposição dos empresários para 
investir, ou se é simplesmente um 
evento pontual e passageiro.

 COMÉRCIO EXTERIOR
As exportações setoriais somaram US$ 
620,07 milhões em julho, com cresci-
mento de 25,7% em relação ao mês 
anterior. Apesar desse crescimento, 
as vendas externas seguem baixas. 
Em relação a julho de 2019, o volume 
é 33,3% menor. Nessa comparação, 
tendo como base o mesmo mês do ano 
anterior, é a quinta queda consecutiva. 
No acumulado até julho, as exportações 
no valor de US$ 4.131,72 milhões são 
26,8% menores que no mesmo período 
do ano anterior.

Nos próximos meses, a expectativa 
é que as vendas no mercado externo 

NOVIDADES E 
ACONTECIMENTOS 
DA INDÚSTRIA

EXPRESSAS

adaptarem às necessidades do futuro 
no setor”, explica Felipe Couto, ge-
rente de Inovação e Produtividade do 
Sistema Fiep. 

COMO FUNCIONA
O programa de mentoria tem duração 
de dois meses e é voltado a indústrias 
de diversos segmentos, podendo ser 
contratado por empresas que tenham 
de 11 a 499 funcionários. O Brasil Mais 
contempla atividades de capacitação 
que envolvem três colaboradores da 
indústria e consultoria num total de 
64 horas. Existem também módulos 
de treinamento em que são reunidas 
outras empresas, permitindo a troca 
de experiências entre os participantes 
e consolidando o aprendizado ao 
se discutir realidades de diferentes 
setores. O investimento é acessível às 
empresas e a maior parte do progra-
ma é subsidiada. 

As inscrições estão abertas e podem 
ser realizadas pelo site do programa

www.bit.ly/programa-brasil-mais

Fonte: Ipesi

INDÚSTRIA DE MÁQUINAS E 
EQUIPAMENTOS APRESENTA 

INDICADORES POSITIVOS
O desempenho da indústria de 
máquinas e equipamentos começou 
a apresentar vários indicadores positi-
vos no mês de julho, de acordo com 
dados divulgados pela Abimaq, no dia 
26 de agosto. 

A receita líquida total no mês de 
julho foi de R$ 12.493,68 milhões, com 
crescimento de 30% em relação ao mês 
anterior. Na comparação com o mesmo 
mês de 2019, o crescimento foi de 15%. 
No acumulado do ano até julho, a recei-
ta líquida total no valor de R$ 69.224,68 
milhões é, porém, ainda 4,6% inferior 
ao do mesmo período de 2019. 

A receita líquida interna em julho 
de 2020 de R$ 9.219,58 milhões é 31,3% 
maior que a do mês anterior e 29,7% 
maior que a de julho de 2019. No acu-
mulado do ano, a receita interna de R$ 
48.352,12 milhões é somente 1,9% me-
nor que a verificada no mesmo período 
de 2019. 

De acordo com a Abimaq, o desem-

melhorem. De acordo com a Abimaq, 
pesquisas indicam recomposição das 
empresas clientes no exterior.

Segundo a Abimaq, o crescimento 
nas vendas externas no mês de julho 
em relação a junho foi observado em 
vários segmentos. O principal destaque 
foram as exportações de componentes 
para a indústria de bens de capital que 
deram um salto de 60,3%.

No acumulado do ano, o único seg-
mento a registrar aumento nas exporta-
ções, foi o de máquinas para a agricul-
tura, com crescimento de 1%.

As importações somaram US$ 
1.139,34 milhões no mês de julho, refle-
tindo crescimento de 24,5% em relação 
ao mês anterior e queda de 18,3% em 
relação a julho de 2019. No acumulado 
do ano, as importações somaram US$ 
9.195 milhões, um crescimento de 2,4% 
em relação aos primeiros sete meses de 
2019.

A indústria de máquinas e equipa-
mentos sofreu forte redução no nível de 
utilização da capacidade instalada no 
mês de junho. Porém, em julho, o setor 
voltou a operar com média similar à do 
início do ano, 74%. Esse patamar está 
em linha com o nível de utilização da 
capacidade instalada de 2017.

A carteira de pedidos permanece es-
tável desde o início do ano, com média 
de 9 semanas para o atendimento.

Fonte: Ipesi

SETOR AUTOMOTIVO TERÁ 
BENEFÍCIO FISCAL DE R$ 19 BI 

PARA EXPANSÃO REGIONAL
Um decreto assinado pelo presidente Jair 
Bolsonaro regulamentou um benefício 
fiscal para o desenvolvimento regional de 
montadoras e fábricas de autopeças.

Segundo o jornal O Globo, o in-
centivo tributário, criado em 2018 na 
mesma lei que instituiu o Rota 2030, 
custará R$ 19 bilhões aos cofres públi-
cos entre 2021 e 2025.

A iniciativa é voltada a empresas que 
atuam no Norte, Nordeste e Centro-Oes-
te do país. Pelas regras, as companhias 
terão um abatimento do Imposto sobre 
Produtos Industrializados (IPI) como 
compensação pelos recolhimentos do 
PIS/Cofins.

Em contrapartida, elas precisarão 

3

4
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apresentar projetos com programação 
de investimentos de R$ 2,5 bilhões 
(montadoras) e de R$ 500 milhões (fa-
bricantes de autopeças).

Os aportes também precisarão ser 
feitos no período em que o benefício irá 
vigorar.

Fonte: Money Report 

INOVAÇÃO DIGITAL: CISER 
FORTALECE PARCERIAS COM 

STARTUPS E LANÇA LOJA ONLINE
A Ciser — maior fabricante de fixa-
dores da América Latina, que atua no 
fornecimento de soluções industriais 
para diversos segmentos, contando 
também com um portfólio completo em 
fixadores, produtos para o segmento 
da construção civil e correlatos — vem 
investindo fortemente em inovação 
tecnológica, ampliando sua atuação no 
ambiente digital, com o lançamento da 
Loja Ciser, ferramenta inédita na indús-
tria de fixação, e consolidando a Ciser+  
Inovação, plataforma de inovação 
aberta que objetiva, ao ampliar as cone-
xões com startups e outras empresas de 
tecnologia, acelerar e gerar resultados 
inovadores nas indústrias.

A iniciativa do programa Ciser+ Ino-
vação nasceu no final de 2019 e ganhou 
corpo este ano. A Ciser intensificou 
o relacionamento com aceleradoras, 
outras grandes empresas, órgãos de fo-
mento e universidades, compartilhando 
desafios voltados à inovação. A empre-
sa aderiu ao Programa Nacional Cone-
xão Startup Indústria, ligado à Agência 
Brasileira de Desenvolvimento Indus-
trial (ABDI), do Ministério da Econo-
mia. O propósito é alavancar soluções 
e experimentar novas metodologias e 
processos, como também sensibilizar 
e capacitar empreendedores sobre a 
importância das conexões e aperfeiçoar 
o ecossistema de inovação. 

A Ciser usou o edital Conecta 
Startup Brasil, que surgiu do trabalho 
em conjunto destas entidades, como 
estratégia de mitigação de riscos, para 
estabelecer a forma da empresa de se 
relacionar com empresas nascentes. 
“Em uma indústria como a Ciser, as 
oportunidades para inovar estão pre-
sentes em vários departamentos, como 
o financeiro, RH, a engenharia, manu-

fatura, segurança do trabalho, entre 
outros. A sistemática do Conecta nos 
ajudou também a atrair e selecionar 
startups que demonstravam sinergia 
com esses desafios”, aponta Karolly-
ne Correia, supervisora de inovação 
da Ciser. A empresa selecionou duas 
startups: Microciclo e Systemen. Ambas 
venceram mais uma jornada do edital e 
foram aprovadas para a segunda fase, 
em que recebem investimento de até R$ 
200 mil.

A Microciclo é uma startup nascen-
te, sediada em Natal (RN). Atua com 
biorremediação de rejeitos industriais 
através da aplicação de bactérias, 
possibilitando a reutilização da água no 
sistema produtivo, gerando economia 
e segurança ambiental. Já a Systemen é 
uma startup de tecnologia que entrou 
para acelerar a jornada da Ciser rumo à 
Indústria 4.0 por meio de sensoriamen-
to, o que possibilitou o monitoramento 
de uma máquina laminadora de parafu-
sos, permitindo, assim, a comunicação 
em tempo real com o equipamento. “A 
ação resultou em envio de informação 
mais transparente e na ‘palma da mão’, 
possibilitando aos gestores industriais 
uma tomada de decisão muito asserti-
va”, explica Karollyne.

Fortalecendo sua caminhada em 
inovação tecnológica, a Ciser também 
lançou sua loja online, uma ferramenta 
inédita na indústria de fixação, desen-
volvida exclusivamente para os seus 
clientes de todo o Brasil.  A Loja Ciser 
tem como objetivo facilitar a vida dos 
clientes, simplificando processos e 
reduzindo tempo de cotação e compra. 
Em menos de dez dias no ar, a platafor-
ma já aumentou o tráfego e acesso no 
site da empresa em mais de 60% e mais 
de 100 solicitações de cadastro foram 
realizadas somente nas primeiras 24h.

O sistema permite que, independen-
temente da localização ou do tipo de 
dispositivo utilizado, o cliente consiga 
colocar pedidos ou consultar informa-
ções sobre os produtos de uma forma 
ágil, intuitiva e inteligente. Com total 
segurança e sigilo das informações 
fornecidas, o canal fica disponível 24 
horas, nos sete dias da semana. Nele, 
também é possível realizar consulta de 
preços e tributos online, em tempo real.

A tecnologia escolhida pela Ciser foi 

a SAP Hybris Commerce, implantada 
em parceria com a empresa de tecno-
logia FH Consulting e a agência de co-
municação BriviaDez. Desenvolvido em 
conjunto com as áreas de marketing, 
vendas e tecnologia da informação da 
Ciser, o modelo de plataforma é utiliza-
do também por outras grandes marcas 
como Arezzo, Leroy Merlin, Carrefour, 
Hering, Etna, entre outras.

Fonte: Assessoria de Imprensa da Ciser

CONHEÇA AS NOVIDADES DO 
SOLIDWORKS 2021

O lançamento mais aguardado do ano 
está chegando! 

As novidades que acompanham a 
nova versão da solução CAD 3D mais 
usada pelas engenharias serão apresen-
tadas em um evento online que acontece-
rá dia 07 de outubro, quarta-feira, às 09h. 

Para acompanhar o lançamento, 
inscreva-se e saiba em primeira mão 
tudo que o SOLIDWORKS irá apresentar 
como melhorias e novidades para a 
versão 2021. 

Para se inscrever no evento acesso o 
link abaixo:
bit.ly/solidworks-2021-ska

Fonte: SKA

VW AVANÇA EM NACIONALIZAÇÃO 
E INVESTE DE R$ 8 MILHÕES NO 

CENTRO DE DISTRIBUIÇÃO DE PEÇAS DE 
VINHEDO (SP)
Investimento na distribuição de peças 
e linha remanufaturada também fazem 
parte da estratégia de lançamento dos 
novos extrapesados.

A Volkswagen Caminhões e Ônibus 
trabalhou forte na nacionalização de 
fornecedores de peças, trazendo para 
os novos extrapesados VW Meteor e 
VW Constellation uma maior disponibi-
lidade de itens, além de preços compe-
titivos no mercado de reposição, que 
impactam diretamente no TCO (custo 
total de operação) do veículo. 

Além disso, com um investimento 
de R$ 1,3 milhão até 2021, no Centro de 
Distribuição de Peças de Vinhedo (SP), a 
VW Caminhões e Ônibus traz novidades 
em suas linhas de peças e acessórios, 
que serão distribuídas para toda a rede 
de concessionários.

EXPRESSAS

5

6

7
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de transmissão e kits de embreagem, 
que compõem o portfólio de produtos e 
soluções no pós-vendas. A oferta desses 
produtos tem foco na redução do TCO e 
estimula ações de sustentabilidade no 
mercado.

Já a linha de lubrificantes Almax, 
comercializada na rede de concessio-
nários, traz o Almax Premium Lubri-
ficante Original 10W40, formulado 
especialmente para caminhões e ônibus 
Volkswagen que utilizam motores D08 
e D26. Sua composição 100% sintética é 
ideal para motores a diesel de trabalho 
pesado, oferecendo alta performance 
na proteção contra o desgaste e propor-
cionando maior economia de manuten-
ção. Sua tecnologia de aditivação ativa 
potencializa o desempenho de proteção 
contra a corrosão por ácidos, depósitos 
e atrito, aumentando significativamente 
a vida útil dos principais componentes 
do motor.

Outra novidade da linha Almax é a 
nova plataforma Almax Mais 2.0, uma 
inovação no já conhecido programa de 

EXPRESSAS

O investimento faz parte de um 
ciclo até 2022, com aporte que alcança-
rá R$ 8 milhões, aplicados na ampliação 
da área em mais 4.000metros qua-
drados, passando assim dos atuais 32 
mil m² para 36 mil m², além de novos 
processos para avançar ainda mais em 
eficiência logística.

O setor de Peças e Acessórios é 
responsável por enviar e comerciali-
zar peças e componentes de reposição 
para abastecer a rede de mais de 140 
concessionárias em todo o Brasil, além 
dos cerca de 30 países para os quais a 
empresa exporta seus veículos. Os nú-
meros impressionam: anualmente mais 
de 4 milhões de peças são embaladas, 
num universo de mais de 32 mil itens 
disponíveis.

Linhas completa de Peças e Aces-
sórios contribuem para o sucesso dos 
novos extrapesados – A Volks GreenLi-
ne, linha de peças remanufaturadas da 
VWCO, apresenta itens como motores, 
cabeçotes, turbocompressores, injeto-
res de combustíveis, sincronizadores 

relacionamento de lubrificantes Almax, 
que agora terá também um aplicativo 
para facilitar o acesso de clientes e 
vendedores às diversas vantagens e 
prêmios.

Os Kits Sob Medida também esta-
rão disponíveis para a nova linha de 
caminhões VW, com itens importantes 
para a manutenção do seu veículo e um 
portfólio completo para que o cliente 
possa fazer a manutenção, sem precisar 
trocar toda a peça do caminhão.

Fonte: Volkswagen do Brasil

BRASIL CAI PARA 16º NO RANKING 
DA PRODUÇÃO INDUSTRIAL DO 

MUNDO
A participação do Brasil na produção 
industrial do mundo recua desde 2009. 
E a trajetória de queda permanece, 
caindo de 1,24%, em 2018, para 1,19%, 
em 2019, atingindo o piso da série 
histórica que começa em 1990. 

Apesar das perdas, o Brasil con-
seguiu se manter entre os 10 maiores 

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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as últimas notícias do setor.

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

produtores no ranking mundial até 
2014. Em 2019, porém, recuou para 
a 16ª posição. Entre 2015 e 2019, a 
participação do Brasil na produção in-
dustrial do mundo foi superada pelas 
indústrias do México, da Indonésia, 
da Rússia, de Taiwan, da Turquia e da 
Espanha. Os dados são do Desempe-
nho da Indústria no Mundo, estudo da 
Confederação Nacional da Indústria 
(CNI). 

O desempenho das exportações da 
indústria de transformação brasileira 
também retrata a perda de competi-
tividade. De acordo com estimativa 
da CNI, a participação nacional nas 
exportações, que já havia recuado 
de 0,91% para 0,88%, de 2017 para 
2018, mantém o viés negativo e deve 
ficar em 0,82%, em 2019, igualando 
o menor patamar da série histórica, 

registrado em 1999. O Brasil ocupava 
a 30ª colocação no ranking global no 
último dado disponível, de 2018.“O 
cenário torna ainda mais urgente a 
aprovação de reformas e legislações 
que destravem a economia brasileira 
e aumentem a competitividade da 
indústria nacional. São os casos da 
reforma tributária, da nova lei do gás 
e do reforço em investimentos em 
pesquisa e desenvolvimento. Essas 
são iniciativas essenciais para resta-
belecer condições para a indústria 
brasileira voltar a competir interna-
cionalmente”, comentou o presidente 
da CNI, Robson Braga de Andrade.

A perda de participação da indús-
tria brasileira na produção industrial 
mundial tem sido observada desde 
meados da década de 1990. Os dados 
evidenciam que a crise econômica 

brasileira de 2014-2016 intensificou 
esse movimento. Nesse período, o 
PIB da indústria acumulou queda 
de 10,1%, enquanto a agropecuária 
recuou 2,1% e os serviços recuaram 
4,9%. Diferentemente do Brasil, a pro-
dução industrial mundial manteve-se 
em crescimento, após queda em 2009, 
ano da crise financeira global.

Fonte: Ipesi

EXPRESSAS
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A     Linha IV - Ferramentarias 
Brasileiras mais Competiti-
vas, do Programa Rota 2030, 

busca solucionar as dificuldades de 
empresas com baixa produtividade e 
defasagem tecnológica para a cadeia 
de ferramental de produtos automoti-
vos atingir competitividade em nível 
mundial. Uma das ações para superar 
estes desafios é a estruturação de 
uma estratégia de capacitação para os 
profissionais do setor. 

A Fundação de Desenvolvimento 
da Pesquisa (Fundep), como coor-
denadora, e o Instituto de Pesquisas 
Tecnológicas (IPT), como responsável 
técnico, da Linha IV, estão promoven-
do um mapeamento para identificar 
as demandas do segmento automotivo 
com o objetivo de elaborar editais 
direcionados à criação de cursos de 
aperfeiçoamento. Os cursos serão 
oferecidos a profissionais da cadeia 
de ferramentaria, dentro do Programa 
Rota 2030. 

O programa de formação vem sen-
do desenvolvido a partir do diálogo 
com a indústria e as Instituições de 
Ciência e Tecnologia (ICTs). De acordo 
com a coordenadora de programas 
da Fundep, Ana Eliza Cruz Braga, 
a intenção é promover uma ampla 
estratégia de capacitação para o setor 

ferramenteiro a partir de duas fren-
tes: gerencial e técnica. “O objetivo da 
capacitação será identificar os garga-
los no sistema produtivo e solucionar 
problemas de eficiência e organização 
que impactam a competitividade das 
empresas”, destaca. 

A capacitação irá atender profis-
sionais em variadas áreas de atuação 
nas ferramentarias. A parte de gestão, 
por exemplo, terá como foco os pro-
prietários e as pessoas com funções 
gerenciais. Já na parte técnica, a 
concentração será em como os fer-
ramenteiros poderão complementar 
a formação com informações atuali-
zadas sobre técnicas de fabricação, 
manutenção, acompanhamento de 
produção, entre outros. 

O mapeamento de demandas para 
a estruturação da frente de formação 
da Linha IV, do Programa Rota 2030, 
também conta com o apoio da Asso-
ciação Brasileira da Indústria de Fer-
ramentais (ABINFER) e da Associação 
Nacional dos Fabricantes de Veículos 
Automotores (ANFAVEA).

CONSULTORIA EM LEAN
A partir de uma ação integrada entre 
a Fundep e o Serviço Nacional de 
Aprendizagem Industrial (SENAI), co-
ordenadores do Programa Rota 2030, 
14 ferramentarias foram selecionadas 
para receber gratuitamente uma con-
sultoria em Lean (produtividade). 

As ferramentarias foram indicadas 
para participar da iniciativa hands-on: 
Aprendendo Fazendo, do SENAI. O obje-
tivo é fomentar a ampliação da produti-
vidade da cadeia e do setor automotivo. 
A duração da consultoria em cada em-
presa será de até seis meses, podendo 
ser prorrogada por mais seis meses.  

A ação foi possível a partir de uma 
parceria entre a Linha IV - Ferra-
mentarias Brasileiras + Competitivas, 
coordenada pela Fundep, e a Linha I - 
Alavancagem de Alianças para o Setor 
Automotivo, conduzida pelo SENAI. As 
ferramentarias foram selecionadas a 
partir de uma série de critérios, entre 
eles a participação na Pesquisa para 
o Mapeamento das Ferramentarias 
Brasileiras. 

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

TECNOLOGIA

PROGRAMA ROTA 2030 IRÁ 
OFERECER CAPACITAÇÃO PARA 
PROFISSIONAIS DA CADEIA DE 

FERRAMENTARIAS

ROTA 2030

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  cada ano que passa a indústria 
vem se modernizando. Essa mo-
dernização tem início no século 

XVIII e XIV e trouxe grandes mudanças. 
Na Europa, particularmente, havia uma 
grande quantidade de trabalhadores 
manuais devido à ausência de máqui-
nas para realizar tarefas ou produzir 
determinadas ferramentas. Apesar dos 
trabalhos serem realizados manual-
mente, alguns países europeus possu-
íam manufatura. Essas manufaturas, 
eram grandes oficinas onde diversos 
artesãos realizavam atividades em 
condições sub-humanas com grandes 
jornadas de trabalho. Contudo, esse 
panorama estava preste a mudar. Entre 
1760 e 1840, a Inglaterra liderou as 
mudanças que estavam ocorrendo na 
indústria. Houve um grande crescimen-
to da indústria têxtil graças ao uso do 
tear mecânico. O marco dessa Primeira 

Revolução Industrial foi o uso das má-
quinas à vapor. 

Em meados de 1860/1870, surgem 
novas mudanças como o uso da energia 
elétrica e a utilização de combustíveis 
fósseis. Nessa fase, outros países como 
Alemanha e França tiveram uma maior 
participação. Foi a Segunda Revolução 
Industrial que deu início a linha de 
montagem com o Fordismo e o Taylo-
rismo. Esse modo de produção em 
linha permitiu que um grande volume 
de carros fosse produzido em curto 
período. Outro fator importante é que, 
com o uso da luz elétrica, as fábricas 
que anteriormente trabalhavam em jor-
nadas limitadas pela luz solar, passam 
a funcionar em período integral. 

Foi na metade do século XX que 
começa a Terceira Revolução Indus-
trial. Marcada pelo uso da robótica e 
internet, trouxe grandes mudanças no 

cenário da produção. O uso da inter-
net permitiu a troca de informações 
e dados de maneira rápida e eficaz. 
Além disso, a robótica revolucionou a 
produção, tanto sobre o aspecto colabo-
rativo (auxiliando os trabalhadores do 
chão de fábrica) como realocando mão 
de obra para atividades não automa-
tizáveis. Nesse contexto, começam a 
surgir, no período pós Segunda Guerra, 
novas estratégias de manufatura que se 
diferenciavam daqueles existentes nos 
Estados Unidos. Surge, particularmente 
no Japão, um modelo de produção en-
xuta que mais adiante ficou conhecido 
como Sistema de Produção Enxuta ou 
STP - Sistema Toyota de Produção (Lean 
Manufacturing¹). Esse sistema passou 
a ser estudado e aplicado por diversas 
empresas ao redor do mundo. 

Recentemente, novas tecnologias 
envolvendo computação em nuvem, 

LEAN 4.0 COMO ETAPA DE 
EVOLUÇÃO PARA A INDÚSTRIA 4.0

INDÚSTRIA 4.0

P O R  D O U G L A S  R O B E R T O  D E  G E N N A R O  -  U G O  I B U S U K I

¹ Lean Manufacturing: do inglês lean = magro e manufacturing = manufatura. Filosofia de gestão focada na redução dos sete tipos de desperdícios (superprodução, tempo de espera, transporte, 
excesso de processamento, inventário, movimento e defeitos). Eliminando esses desperdícios, a qualidade melhora e o tempo e custo de produção diminuem. 
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INDÚSTRIA 4.0

IoT (Internet of Things), inteligência 
artificial, realidade virtual e realidade 
aumentada, revolucionaram mais uma 
vez a forma e o modelo de produção 
atual. Contudo, essa mudança não ocor-
re de maneira rápida. São necessários 
investimentos e estudos para decidir 
qual o momento certo para fazer essa 
transição para a Indústria 4.0 devido ao 
alto investimento e as novas competên-
cias requeridas.

	
LEAN MANUFACTURING 
Lean Manufacturing, também conheci-
do como sistema de produção enxuta, 
foi criado e disseminado pelas grandes 
empresas automotivas. Em meados de 
1990, diversas técnicas de produção 
Lean começaram a surgir em vários 
ramos industriais no Brasil. Sendo uma 
importante técnica de aumento de pro-
dutividade, se faz necessário estudá-la 
com maior profundidade.  

Karlsson & Ahlström, (1996) diz 
que o propósito do Lean, criado pela 
Toyota no período Pós Segunda Guerra 
Mundial era a redução de desperdício. 
Outro fator determinante para o Lean 
é a busca pela melhoria contínua, cuja 
ideia vem da palavra japonesa Kai-
zen. Contudo, o significado usado por 

eles vai além da melhoria contínua, 
podendo ser traduzido como: “melhoria 
contínua envolvendo todos”. Apesar 
do conceito de Lean ir muito além de 
ferramentas, os autores sugerem alguns 
parâmetros e ferramentas para análise 
de eficiência Lean, tais como:
1.	 Redução dos estoques – Os produ-

tos estocados não geram receita 
enquanto estiverem armazenados. 
Além disso, o estoque gera um risco 
de perda por obsolescência do 
produto;

2.	 Diminuição do tamanho dos lotes – 
Com lotes menores, não há “sobra” 
de produtos que precisem ser esto-
cados. A produção deve ser pensada 
para que não haja sobras. Lotes 
menores geram estoques menores;

3.	 Transporte de peças – O transporte 
de materiais necessários para uma 
determinada etapa do processo de 
fabricação também não agrega va-
lor ao produto. Portanto, a criação 
de células de produção diminuiria o 
lead time² de produção;

4.	 Qualidade do produto – É de respon-
sabilidade de todos os trabalhadores 
a qualidade dos produtos que estão 
sendo produzidos. Sendo assim, não 
é necessário que haja um grande se-
tor de qualidade, pois a verificação 
é feita ao longo de todo o processo 
por todos os trabalhadores; 

5.	 Just-in-time – O princípio é que cada 
parte necessária para a montagem 
do produto deve chegar na hora 
certa na linha de produção e com 
a qualidade necessária para que 
não haja necessidade de ajustes. 
Para isso, sugere a diminuição dos 
tamanhos dos lotes e, somado a isso, 
a diminuição do tempo de espera;

6.	 Equipes multitarefas – Estas equipes 
costumam trabalhar em subáreas 
de produção chamadas de células. 
Nessas células, a equipe é respon-
sável por executar todas as tarefas. 
O principal objetivo é que ao invés 
de ter funcionários trabalhando em 
apenas uma tarefa específica hajam 
menos funcionários trabalhando em 

mais de uma atividade. Isso diminui 
a dependência de apenas uma 
pessoa especializada em uma tarefa 
específica tornando o trabalhador 
mais flexível; 

7.	 Descentralização de atividade – To-
dos são responsáveis pela supervi-
são das tarefas. No modelo ideal, 
deve haver uma certa rotatividade 
de liderança entre os funcionários 
que foram devidamente treinados 
para este fim.
	
Goodson (2002) traz um novo 

método para análise da maturidade 
Lean. O autor desenvolve uma ferra-
menta de análise, chamada por ele de 
“The Rapid Plant Assessment (RPA)”. 
A folha de classificação apresenta 11 
categorias para avaliar a consistência 
de uma planta, e o questionário da RPA 
fornece 20 perguntas (sim ou não) para 
determinar se a planta usa as melhores 
práticas nessas categorias. Abaixo estão 
listadas algumas das categorias apre-
sentadas pelo autor em sua pesquisa. 
1.	 Satisfação do cliente – Os funcioná-

rios sabem quem são seus clientes 
e o seu principal objetivo é satisfa-
zê-los.  Outro fator importante é a 
apresentação da fábrica. O cliente 
deve ser bem-vindo a fábrica, para 
isso, é importante que os funcioná-
rios sejam capacitados para apre-
sentar a planta;

2.	 Meio ambiente, segurança, limpeza 
e ordem – Em uma fábrica limpa 
e organizada é mais fácil de se 
trabalhar. Não há necessidade de 
procurar por alguma peça, pois elas 
estão catalogadas e devidamente 
organizadas; 

3.	 Uso do espaço, movimentação de 
materiais e fluxo de linha de pro-
dutos – As plantas mais eficientes 
são aquelas que utilizam o espaço 
de maneira eficiente. Os materiais 
necessários para a produção devem 
ser movidos apenas uma vez; 

4.	 Trabalho em equipe e motivação – 
As fábricas devem possuir um qua-
dro de funcionários, uma área re-

² Lead time: do inglês, significa tempo de aprovisionamento. Representa o período entre o início de uma atividade, produtiva ou não, e o seu término. A definição mais convencional em gerencia-
mento da cadeia de fornecimentos é o tempo entre o momento de entrada do material até à sua saída do inventário. Entretanto, muitas vezes é confundido ou tem até o mesmo significado que ciclo.
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servada para sugestões de melhoria 
e até mesmo medidas de segurança 
expostas. Além disso, informações 
tais como o preço e data da última 
manutenção são importantes para 
demostrar que a empresa investe 
para manter o funcionamento da 
fábrica.
	

SISTEMA TOYOTA DE PRODUÇÃO (STP)
Durante muito tempo, a Toyota não 
documentou seus processos de fabrica-
ção – Liker (2005). Era fácil para uma 
empresa de pequeno porte ensinar 
aos seus colaboradores e fornecedores 
como funcionavam seus processos. Com 
o passar dos anos, a montadora cresceu 
e a tarefa de passar para todas as plan-
tas ao redor do mundo as “melhores 
práticas” aderidas se tornou inviável. 
Pensando nisso, Taiichi Ohno (1988) 
elaborou um modelo representativo do 
STP (figura 1). 

Assim como toda casa, para que ela 
se mantenha estável é preciso que as 
colunas, os alicerces e o telhado estejam 
todos bem solidificados. Caso um deles 
esteja comprometido, todo o resto é 
afetado. Nesse sentido, Ohno colocou, 
em cada estrutura da casa, quais as fer-
ramentas necessárias para a sustentabi-
lidade do modelo por ele desenhado. 

Telhado – Melhoria da qualidade, 
menor custo, mais segurança e menor 
lead-time, são características fundamen-
tais do Sistema Toyota de Produção. 
Para que cada um desses pontos seja 
alcançado são necessárias ferramentas 
de gestão Lean. Para que não haja des-
perdício a produção deve ser puxada 
pela demanda evitando um volume de 
estoque muito grande. 

Pilar Just-in-time – Just-in-time é o 
nome dado a um processo sincroniza-
do e eficiente. Para que isso ocorra, é 
necessário um mapeamento de todo o 
fluxo de produção. Todas as etapas do 
processo devem estar bem definidas e 
delimitadas para que a produção seja 
organizada. A peça certa deve chegar 
a determinado setor de produção na 
hora certa e na quantidade necessária 
para que não haja gargalos no proces-
so. Outro fator importante dentro do 
pilar é o sistema puxado. Para que não 
haja excedentes, a produção é puxada 
conforme a demanda. À medida que 

novos pedidos chegam, aumenta-se a 
produtividade e à medida que menos 
pedidos chegam, diminui. Essa medida 
encadeia uma série de benefícios tais 
como: redução do estoque e diminuição 
do tamanho do lote. 

Pilar Jidoka – Jidoka ou autonoma-
ção é um termo que surgiu no século 20 
como parte do STP. Apesar de, muitas 
vezes, ser relacionado com automação, 
esse termo não se restringe somente as 
máquinas. É importante ressaltar que 
ele está muito mais relacionado com 
a autonomia dos colaboradores em 
identificar e solucionar um problema à 
automação.

Permitir que funcionários parem a 
linha de produção caso um problema 
seja identificado é parte fundamental 
do processo de manufatura. Isso evita o 
desperdício de tempo com retrabalhos 
e aumenta a qualidade do produto. 
Por não se tratar apenas de máquinas, 
a autonomação pode ser aplicada em 
qualquer tipo de negócio ou trabalhos 
que desenvolvam alguma atividade 
manual. O Jidoka é descrito como a 
forma capaz de “humanizar a interface 
entre a máquina e o operador” (Slack, 
2009, p.451). 

Centro – Ao centro tem o termo Kai-

zen que significa a busca pela melhoria 
contínua. Nesse sentido, funcionários 
treinados ajudam identificar erros ou 
falhas do processo de produção. Os 
colaboradores devem ser treinados 
para identificar qual a raiz do proble-
ma evitando que ele se repita. Práticas 
como os 5 porquês são eficazes na 
identificação da causa raiz. Essa prática 
consiste em se perguntar repetidamen-
te os motivos que levaram àquela falha. 

Alicerce – Na base estão todos con-
ceitos que solidificam toda estrutura da 
casa. Uma vez que os princípios de au-
tonomação foram aplicados, os funcio-
nários devidamente capacitados, para 
que haja sustentabilidade do processo 
é necessário padronizá-lo. A padroni-
zação ajuda manter as boas práticas e 
evita que problemas futuros tenham 
que ser solucionados novamente. 

Por fim, o STP é erroneamente 
enxergado por alguns autores como 
uma caixa de ferramentas – 5S, JIT, 5 
porquês etc. Ele é muito além disso. 
Pode ser encarado como uma cultura 
onde todos devem estar engajados com 
o mesmo propósito. “É um sistema so-
fisticado de produção em que todas as 
partes contribuem para o todo” (Liker 
2005). Todas as medidas em conjunto 

INDÚSTRIA 4.0

Figura 1: Casa do Sistema Toyota de Produção. Fonte: Ohno (1988).
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são necessárias para a manutenção do 
Lean Production.

INDÚSTRIA 4.0
De acordo com o estudo da Acatech - 
“Industrie 4.0 Maturity Index” (Schuh 
et al., 2017), muitas organizações ainda 
não possuem um entendimento básico 
dos principais aspectos da Indústria 4.0. 
“Por exemplo, as empresas geralmente 
limitam incorretamente a Indústria 4.0 
à digitalização ou automação total”. 
Ademais, ao invés de buscar um senso 
de mudanças coletivo, promovem 
mudanças isoladas que geram pouco 
ou quase nenhum efeito. Para que seus 
benefícios possam ser percebidos, é 
necessário que essas mudanças sejam 
aplicadas em todos os setores, quer seja 
ele de relacionamento com o cliente 
(envolvendo ferramentas de análise 
comportamental) como automatizando 
processos industriais. 

Segundo o estudo, a principal carac-
terística dessa nova era é a agilidade 
para realizar mudanças. Quanto mais 
rápido as mudanças organizacionais 
forem tomadas para se adequar a 
necessidade do mercado atual, maiores 
serão seus benefícios. Além disso, as 
mudanças também estão relaciona-
das ao tempo de produção e entrega. 
Empresas com agilidade e adaptada às 
novas tecnologias conseguem produ-
zir melhor – com mais qualidade - e 
mais rápido, entregando em um prazo 
menor. 

Cada empresa analisada no estudo 
tem um objetivo final diferente. Para 
isso, foi criado um mapa para que cada 
uma das empresas pudesse alcançar 
o nível de maturidade desejado. Para 
mensurar em qual nível de maturidade 
4.0 elas estavam, o estudo foi dividido 
em 6 etapas, sendo elas (figura 2): 

1. Informatização – A informati-
zação antecede o processo de digitali-
zação. Hoje em dia, muitas empresas 
já estão informatizadas, com diversos 
maquinários que realizam atividades 

repetitivas com alta precisão. Contudo, 
esses equipamentos, em sua maioria, 
não estão interconectados sendo ne-
cessário realizar o setup³ individual de 
cada um deles. 

2. Conectividade – Nesse estágio, as 
máquinas estão conectadas a aplicati-
vos que gerenciam o processo de pro-
dução. Aqui, os funcionários do chão de 
fábrica conseguem acompanhar todo o 
processo de produção de determinada 
peça, desde sua formação (CAD4) até 
a sua usinagem (CAM5) e finalização. 
Além disso, os fabricantes das máqui-
nas e ferramentas conseguem realizar 
manutenções nos equipamentos utiliza-
dos por seus clientes, graças ao acesso 
remoto possibilitado pela conectividade. 

3. Visibilidade – Graças ao avanço 
da tecnologia, o custo dos sensores vem 
diminuindo. Isso permite que as empre-
sas implementem sensores não somen-
te em células de produção, mas em toda 
a fábrica. Os sensores também auxiliam 
na criação do que o autor vai chamar 
de “gêmeo digital”. Com base nos dados 
coletados em tempo real dá para men-
surar o que está sendo produzido e se 

esses produtos serão finalizados dentro 
do prazo estipulado. 

4. Transparência – Nessa fase, é 
necessário que a empresa tenha capa-
cidade de analisar os dados coletados 
com o uso de engenharia. Diferente-
mente dos outros processos, aqui há 
uma quantidade enorme de dados que 
não é possível de ser analisado usando 
métodos convencionais. Neste instante, 
entra um conceito muito utilizado hoje 
em dia chamado de Big Data6 Analytics. 

5. Capacidade Preditiva – Uma 
empresa que possui um gêmeo digital 
bem construído tem a capacidade de 
prever acontecimentos futuros. Isso 
é fundamental para evitar possíveis 
paralisações de projetos e manufatura. 
Com essas informações em mãos é pos-
sível tomar uma série de decisões para 
minimizar os impactos negativos. 

6. Adaptabilidade – Um bom medi-
dor para avaliar o nível de maturidade 
4.0 é a adaptabilidade. Quando as 
mudanças são feitas de maneira rápida 
e sem a necessidade de ação humana 
é um indício que o último estágio da 
Indústria 4.0 foi alcançado. 

3Setup: tempo de preparação. São as tarefas necessárias e relativas às atividades de preparação de um equipamento, desde o momento em que se tenha completado a última peça boa do lote 
anterior até o momento em que se tenha feito a primeira peça boa do lote posterior.
4CAD: do inglês Computer Aided Design, significa projeto assistido por computador.
5CAM: do inglês Computer Aided Manufacturing, significa fabricação assistida por computador.
6Big data: do inglês, significa grandes dados ou megadados. Em tecnologia da informação (TI) refere-se a um grande armazenamento de dados e maior velocidade. Diz-se que o Big Data se baseia 
em 5 “V”: velocidade, volume, variedade, veracidade e valor. 

Figura 2: Maturidade da Indústria 4.0. Fonte: adaptada Schuh et al. (2017).
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LEAN 4.0 
A literatura existente está estruturada 
em duas perspectivas: “O Lean Manu-
facturing é considerado um pré-requi-
sito para a introdução de ferramentas 
da Indústria 4.0 ou as ferramentas da 
Indústria 4.0 são consideradas promo-
toras de Lean”. A digitalização (figura 2) 
faz parte dos primeiros passos rumo a 
Indústria 4.0. Segundo o artigo “Indus-
trie 4.0 meets Lean - Guideline to increa-
se added value holistically” de Matterni-
ch et al. (2018), a digitalização pode ser 
dividida em dois aspetos diferentes. A 
digitalização de processos internos tra-
zendo benefício direto para a empresa 
ou a digitalização de produtos e servi-
ços que são oferecidos ao cliente. Uma 
vez que o produto está conectado, ele 
garante o relacionamento com o cliente 
para além da venda. Ele se converte na 
chave que liga o fabricante ao usuário. 
Com isso, surgem novos modelos de 
negócios completamente digitais que 
conectam os serviços atrelados ao pro-

duto com o cliente. 
Outro aspecto importante está rela-

cionado com a rede que se forma com 
essa nova visão. Os relacionamentos 
são verticais no sentido de que os dados 
vão dos sensores instalados no chão de 
fábrica diretamente para nuvem e são 
horizontais no sentido de que a produ-
ção é orientada ao cliente. Vale ressal-
tar que cada empresa tem o seu próprio 
caminho rumo a industrialização, pois 
não há uma caixa de ferramentas capaz 
de ser aplicada de maneira a trazer 
aumento de produtividade instantâneo. 

Tanto o Lean quanto a Indústria 
4.0 estão essencialmente em busca dos 
mesmos objetivos. Ambos buscam uma 
produção eficiente, com mais qualida-
de, segurança e menos desperdício de 
tempo. A Indústria 4.0 vai um passo à 
frente e traz a importância da indi-
vidualização do produto e criação de 
serviços que possam entender a relação 
do cliente e produtor. Enquanto o Lean 
utiliza-se de padronização de processos 

para análise de desvios, a Indústria 4.0 
utiliza de sistemas cognitivos capazes 
de auto otimizar os processos. 

Outro ponto que evolui com as 
novas mudanças é um dos principais 
pilares do Modelo Toyota de Produção, 
o Jidoka. A autonomação, que dá ao 
funcionário a autonomia de parar as 
linhas de produção, passa a ser substi-
tuída pelo uso de algoritmos capazes de 
traçar caminhos de produção diferentes 
de forma a minimizar os impactos de 
interrupção do fluxo de produção.  

Com isso, é possível perceber que a 
Indústria 4.0 veio para eliminar as bar-
reiras e atingir patamares que a cultura 
enxuta não conseguiria sozinha. Na 
figura 3, podemos perceber, segundos 
os autores do artigo supracitado, quais 
os pontos em comum e contraditórios 
do Lean e da Indústria 4.0. As duas pri-
meiras linhas mostram a divergência 
entre Lean e Indústria 4.0 e as demais 
mostram a sinergia entre esses dois 
modelos.
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O principal objetivo do Lean é ser 
a prova de erros, zero desperdício e 
gerar o máximo de valor possível ao 
produto. Por esse motivo, as tec-
nologias da Indústria 4.0 somam a 
esse modelo pré-existente trazendo 
digitalização sem renunciar os objeti-
vos primordiais. Para analisarmos a 
maturidade do Lean juntamente com 
os estágios que antecedem o Lean 4.0 
são necessários 5 passos conforme 
figura 4.
1.	 Primeiros passos do Lean: Muitas 

empresas que começam a imple-

mentar a manufatura enxuta o 
enxergam como uma caixa de 
ferramentas. Muitas delas utilizam 
o ferramental listado nesse artigo 
para resolver e solucionar proje-
tos individuais. No entanto, se a 
cultura Lean for aplicada somente 
a projetos isoladas não levará a 
resultados sustentáveis. 

2.	 Perspectiva do fluxo de valor: 
a forma como lidamos com as 
atividades encadeadas afetam 
diretamente o custo e o lucro da 
empresa. “Com o objetivo de dei-

xar os produtos fluírem e reduzir 
o tempo de processamento, o 
Value Stream Management ajuda 
a desenvolver a visão de um Lean 
value”. Os resultados do gerencia-
mento da cadeia de valor muitas 
vezes são melhorias na qualidade 
e diminuição no tempo de proces-
samento. 

3.	 Perspectiva do funcionário: Para 
assegurar o princípio de melhoria 
constante, os colaboradores devem 
ser capacitados para identificar os 
desvios dos padrões. Nesse passo, é 
necessário o apoio e gerenciamen-
to da liderança para indicar qual 
o caminho correto em busca da 
melhoria. Como já citado, é funda-
mental que a manufatura enxuta 
seja aplicada de maneira vertical – 
chão de fábrica até a liderança – e 
de maneira horizontal alcançando 
os clientes e fornecedores. 

4.	 Manufatura digital: Uma vez que 
uma certa maturidade foi atingi-
da, é possível digitalizar alguns 
processos. Para identificar quais 
etapas da manufatura podem ser 
digitalizadas e melhoradas, os 
autores sugerem perguntas, como: 
quais são as máquinas essenciais 
para a qualidade do produto? 
Quais processos ainda não foram 
melhorados? Quais setores pos-
suem manufatura flexível capaz 
de individualizar os produtos de 
acordo com o cliente. 

INDÚSTRIA 4.0

Figura 3: Similaridades entre os métodos Lean e Indústria 4.0. Fonte: Adaptada Matternich et al. (2018)

Figura 4: Horizontes de desenvolvimento do Lean 4.0. Fonte: Adaptada Matternich et al. (2018)
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5.	 Lean 4.0: Nessa fase, o sistema 
enxuto deixa de ser o modelo do 
chão de fábrica e passa a ser uma 
abordagem gerencial em toda 
empresa. O primeiro passo é a 
conexão entre o sistema de TI do 
fornecedor com a solicitação do 
cliente. Cada vez que um novo 
pedido é feito, o fornecedor é no-
tificado e uma série de processos 
interconectados se iniciam. 
	

LEAN VS. INDÚSTRIA 4.0
Na figura 1 foi apresentado o Sistema 
Toyota de Produção. Com o avanço da 
tecnologia, muitos limites foram supe-
rados e novas ferramentas passaram 
a ser usadas. Os limites estão relacio-
nados com cada pilar do STP, sendo o 
primeiro deles a estabilidade e padro-
nização de processos. A padronização 
existe para auxiliar o reconhecimento 
de desvios e erros. No entanto, com 
a individualização dos produtos e a 
constante mudança de setup, se torna 
cada vez mais difícil criar proces-
sos estáveis e padronizados. Para 
solucionar esse problema sugere-se 
a modularização de trabalhos que 
possuem processos semelhante (Mayr 
et al., 2018).

O segundo limitante, identificado 
pelo autor, é o gerenciamento visual. 
“A representação visual das condições 
e desempenho do processo, bem como 
procedimentos padrão e documentos 
de trabalho, oferece aos funcioná-
rios e à gerência a oportunidade de 
reconhecer desvios imediatamente 
e sem atividades adicionais”. Cada 
desvio deve desencadear processos 
de melhoria como rodas de PDCA7.  
Gravação manual de padrões e a 
atualização das melhorias realizadas 
torna o processo exaustivo. Outro 
aspecto que torna a Indústria 4.0 um 
objetivo a ser alcançado é a capaci-
dade preditiva. Com dados gerados a 

todo instante por meio dos sensores, é 
possível prever quando será necessá-
rio realizar manutenção nos maqui-
nários, evitando desperdício de tempo 
com manutenções não planejadas. “A 
utilização de ciclos PDCA digitais do-
cumentados permite uma pesquisa em 
rede de eventos semelhantes e, assim, 
soluções bem-sucedidas” (Matternich 
et al. 2018).

O terceiro limitante analisado é a 
produção nivelada. Como sabemos, a 
demanda flutuante pode levar a uma 
produção flutuante. Isso pode levar 
a busca por ganho de produção para 
suprir a demanda. Contudo, quando 
a demanda está baixa, o potencial de 
produção é reduzido não usando toda 
capacidade fabril. O nivelamento faz 
com que a produção sempre esteja 
limitada ao máximo possível, evitan-
do a sobrecarga de alguma estação 
de trabalho. Para evitar o atraso na 
entrega por falta de capacidade pro-
dutiva, deve-se definir o limite pro-
dutivo e aceitar novos pedidos com 
base nele. Dessa forma, os pedidos são 
entregues dentro do prazo. 

O quarto limitante está relaciona-
do com o takt-time8. Para evitar inter-
valos improdutivos dentro do proces-
so de fabricação, toda a cadeia, desde 
o pedido até a entrega, deve estar 
conectada. No entanto se a demanda 
é flutuante e os produtos produzidos 
para um mesmo cliente possuem lista 
de materiais diferente, fica muito 
difícil definir qual o tempo necessário 
para produção. Para evitar o tempo 
ocioso de produção, a cadeia de valor 
deve ser planejada “desde o contato 
com o cliente até a manutenção do 
produto”. O desenho de toda cadeia 
ajuda a identificar os gargalos antes 
mesmo de se iniciar a produção. 

O quinto limitante analisado é 
o pilar Jidoka. Em uma estação de 
trabalho onde são produzidos mais de 

uma infinidade de produtos diferen-
tes, fica difícil não passar algum erro. 
Uma vez que os processos estão digita-
lizados, fica mais fácil identificar o 
local onde acontece o erro. Outro uso 
para os dados é o aprendizado de má-
quina que podem identificar os erros 
mais rapidamente evitando que eles 
se tornem um defeito. 

Por fim, ao centro do modelo 
Toyota temos a melhoria contínua. 
Para que ela ocorra, os processos 
devem estar bem definidos para que 
o desvio, por pequeno que seja, possa 
ser percebido. No entanto, esse pro-
cesso deixa de ser eficiente quando 
não é documentado e disponibilizados 
para que todas as áreas de trabalho 
tenham acesso a ele. A documentação 
evita que processos já otimizados em 
alguma área dentro da empresa pas-
sem por novos ciclos de PDCA.

CONCLUSÃO
Dentro dos cinco estágios de maturi-
dade que foram desenvolvidos nessa 
pesquisa, muitas das empresas que 
adotam o Lean de forma correta estão 
no estágio 3. Isso indica que tanto a 
liderança quanto os colaboradores 
operacionais entendem a importância 
dos conceitos de melhoria contínua. 
Nessas empresas o Lean não é enxer-
gado como uma caixa de ferramenta, 
mas, sim, como uma cultura. Para im-
plementar uma cultura é necessário 
tempo e compreensão total em todas 
as esferas de trabalho. As mudanças 
tomadas rumo a Indústria 4.0 só se 
tornam sustentáveis quando tratadas 
dessa forma. 

As 3 fases do Lean devem ante-
ceder qualquer processo de digitali-
zação afim de evitar automação de 
processos ineficientes e isolados. O 
que fazer com os dados coletados 
com a digitalização é o diferencial no 
processo de transição do Lean Digital 

INDÚSTRIA 4.0

7PDCA: do inglês Plan (planejar), Do (executar), Check (verificar) e Act (corrigir). O ciclo tem por princípio tornar mais claros e ágeis os processos envolvidos na execução da gestão. O ciclo começa 
pelo planejamento, em seguida a ação ou conjunto de ações planejadas são executadas, checa-se se o que foi feito estava de acordo com o planejado, constantemente e repetidamente (ciclica-
mente), e toma-se uma ação para eliminar ou ao menos mitigar defeitos no produto ou na execução.
8Takt-time: O termo vem do alemão Taktzeit, em que Takt significa ritmo e Zeit significa período. É, portanto, o tempo que uma peça ou produto deve ser produzido, baseado no ritmo de vendas e 
na demanda do mercado.
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e Lean 4.0. É importante ressaltar que 
tecnologias da Indústria 4.0 são custo-
sas e devem ser analisadas para que 
sirvam de acordo com as necessidades 
de cada uma delas. 

Machine learning, computação em 
nuvem, big data analytics e integra-
ção vertical e horizontal são algumas 
das ferramentas da Indústria 4.0 que 
devem ser investidas. O aprendizado 

de máquina é ferramenta fundamen-
tal para otimização de processos. 
Computação em nuvem é importante 
para escalabilidade e flexibilidade. 
Com ela, sempre haverá capacidade 
de aumentar e diminuir a sua neces-
sidade computacional de acordo com 
a demanda. Uso de ferramentas de 
análise ajudam a extrair informações 
importantes dos dados coletados. Por 

fim, a integração vertical e horizontal 
ajuda na criação de novos modelos de 
negócios. 

Utilize o QR Code ao lado 
para acessar as referências 
bibliográficas do artigo

INDÚSTRIA 4.0
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J á falamos sobre o churn em 
artigos anteriores, mas para re-
lembrar, esse termo indica o vo-

lume de clientes que cancelaram um 
produto ou serviço. Como consequ-
ência deste cancelamento temos uma 
receita perdida no mesmo momento 
em que estes clientes deixaram a sua 
empresa. É por isso que a palavra 
“churn” é tão temida, se tornando um 
dos principais indicadores a serem 
monitorados, principalmente dentro 
da economia da recorrência. Mas, 
existe um tipo de churn que deve se 
tornar um aliado poderoso de qual-
quer negócio: o churn negativo. Você 
já ouviu falar?

É natural que as empresas alme-
jem uma base de clientes sempre em 
curva ascendente, com uma quantida-

de de clientes novos batendo sempre 
a taxa de cancelamentos. Porém, 
clientes novos não saem de graça. Ao 
contrário, para geração de novos leads 
e conversão de potenciais em clientes 
ativos, são necessários investimentos 
no mínimo em marketing e vendas. 
Nesse ponto, a pergunta que deve ser 
feita é: o valor do lucro gerado pelos 
seus clientes é maior que o custo para 
conquistá-los?

Se a resposta for sim, sua empresa 
está perto de alcançar o tão sonhado 
churn negativo.

“O churn negativo é quando o au-
mento do seu faturamento (em clientes 
atuais) supera a perda de receita pelos 
cancelamentos”

Vamos retomar também dois ou-
tros termos, Lifetime Value (LTV), ou 

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

seja, a quantidade projetada de recei-
ta que um cliente gerará ao longo da 
vida útil em sua empresa. E Customer 
Acquisition Cost (CAC), o custo de 
aquisição de clientes, que define qual 
é o valor gasto pela empresa para 
transformar um lead em um compra-
dor ou em um usuário dos serviços 
oferecidos. CAC e LTV precisam traba-
lhar juntos e a análise dessas métricas 
indica a viabilidade de um negócio.

CUSTOMER SUCCESS COMO 
ESTRATÉGIA DE EXPANSÃO 

DE RECEITA

GENTE & GESTÃO
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O LTV alto tem um efeito determi-
nante de sucesso no seu negócio, prin-
cipalmente quando associado a um 
CAC baixo. O contrário tem o efeito 
oposto, sendo totalmente prejudicial, 
ou seja, um LTV menor ou igual ao 
seu CAC significa que seu negócio está 
falhando.

Em nosso último artigo menciona-
mos que outro fator extremamente 
relevante em uma operação de Cus-
tomer Success é o viés como engrena-
gem de crescimento. Assim, muitas 
organizações têm atuado com o time 
de CS na expansão da receita, ou seja, 
trabalhar possibilidades dentro de 
sua atual base de clientes. Qualquer 
receita que é gerada além da compra 
inicial do cliente pode ser considerada 
uma receita de expansão. Um cliente 
assina um plano de R$ 99,00 por mês, 
mas no terceiro mês ele faz upgra-
de para o plano de R$ 149,00. Você 
conseguiu uma receita de expansão de 
R$ 50,00. Se o LTV for de 24 meses, ao 
final do período você obtém R$ 1.100, 
00 além da receita de R$ R$ 2.376,00 
já estimada. Mas por que considerar 
esse upgrade como uma receita de ex-
pansão? Simples, o valor a maior que 
o cliente aceitou pagar é resultado de 
seu esforço para engajá-lo e demons-
trar que a oferta entrega benefícios 
e valor agregado. Essa é outra dife-
rença quando falamos de receita de 
expansão, o valor que o cliente “paga 
a mais” é de fato um benefício, o foco 
permanece na entrega de resultado ao 
cliente, e não somente uma venda ale-
atória ou para bater a meta do mês.

Mas a expansão de contas con-
sistente e sustentável também não 
ocorre por acaso, ou seja, precisa ser 
planejada, estruturada e estimulada. 
Como mencionamos anteriormente, 
o “custo” dessa expansão não pode 
acontecer de modo a comprometer a 
satisfação ou os resultados do clien-
te. Executado a partir do Customer 
Success, não podemos ter abordagens 
aos clientes oferecendo o que eles não 
precisam e nem quando não preci-
sam. Tentar forçar uma venda fora do 
ciclo não apenas prejudica a empre-
sa como também o próprio cliente, 

levando a uma perda de confiança. 
Por isso a importância de algo estrutu-
rado, realizando a oferta certa e no 
tempo mais apropriado dentro da 
jornada do cliente.

Sabemos que desenvolver estraté-
gias de vendas assertivas não é tarefa 
fácil, mas neste artigo apresentare-
mos estratégias de vendas focadas em 
melhorar a experiência do cliente e 
ainda aumentar a sua receita. Téc-
nicas que podem ser utilizadas por 
qualquer tipo de negócio. 

Vamos começar?

UP-SELL
O up-sell é uma técnica de vendas de 
baixo custo destinada a aumentar 
o ticket médio do cliente. Consiste 
basicamente em oferecer ao cliente 
um produto mais caro, mas com mais 
recursos ou de melhor qualidade. 

Alguns exemplos são: companhias 
áreas que oferecem aos passageiros 
a possibilidade de comprar assentos 
com mais espaço para as pernas por 
uma diferença de preço do assento 
comum e, assim, terem mais conforto 
durante o voo. A loja que lhe ofereceu 
uma TV de modelo superior ao que 
você procurava para que você possa 
assistir filmes em 4K. E o exemplo 
mais clássico de todos, a famosa per-
gunta do McDonald’s: “Batata grande 
por mais R$ 1,00? ”. Uma pergunta 
simples, atrativa e de fácil obtenção 
do “sim”, afinal, você leve mais bata-
tas por um valor quase simbólico.

O termo up-sell não possui uma 
tradução exata em português, mas 
a ideia se baseia em um “upgrade”, 
ou melhora na aquisição, oferecendo 
uma versão mais completa do produ-
to ou serviço. De forma obrigatória 
esse produto ou serviço deve ser da 
mesma categoria da escolha original 
do cliente. 

Se você vai a uma loja em busca de 
um notebook e o vendedor lhe apre-
senta um modelo com mais capacida-
de de memória e armazenamento, isso 
é up-sell. Nas lojas online, a sugestão 
de produtos mais avançados tam-
bém é automática, para que o cliente 
compare os benefícios e opte por uma 

solução mais adequada às suas ne-
cessidades. Além claro de aumentar o 
ticket médio, o up selling é uma ótima 
forma de aumentar a satisfação do 
cliente com a compra.

CROSS-SELL
É muito comum a confusão entre a 
técnica de Up-sell com a de Cross-sell. 
Para que fique esclarecida a dife-
rença, vamos a uma definição bem 
simples dessa técnica de vendas: o 
cross selling tem como principal obje-
tivo estimular o cliente a fechar a sua 
compra inicial adquirindo produtos 
que a complementam.

Assim como o up-sell, o cross-sell 
também tem como proposta aumentar 
o ticket médio do cliente, mas lem-
bre-se que aqui estamos falando de 
algo adicional, e não “mais completo”. 
Os sistemas de e-commerce utilizam 
muito essa estratégia quando ao 
selecionar um item para compra, você 
automaticamente passa a visualizar 
também a sessão “você também pode 
gostar de” ou “pessoas que compra-
ram esse produto também levaram”, 
com uma seleção de produtos ou 
serviços complementares ao que você 
estava procurando. 

Utilizando o exemplo anterior 
da compra do notebook, quando 
o comprador ofereceu um modelo 
com mais capacidade de memória e 
armazenamento, estava utilizando a 
técnica do Up-sell. Agora que você já 
decidiu sobre o notebook, o vende-
dor realiza a oferta de um mouse 
sem fio, mochila para o notebook ou 
software antivírus. Estamos falando 
de itens adicionais à compra inicial, 
e aqui portanto o vendedor está uti-
lizando a técnica do Cross-sell. Para 
utilizar essa técnica de forma eficaz, 
pense nos produtos que fazem senti-
do entre si, ou seja, ofereça produtos 
dentro do contexto de compra do 
cliente e resista à tentação de fazer 
cross-sell de um número elevado de 
produtos. Se sugerir muitos artigos 
complementares ao mesmo tempo 
você pode confundir o cliente e 
acabar sem nenhum no carrinho de 
compras.
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DOWN-SELL
Down-sell é uma estratégia utilizada 
quando o cliente está desistindo de 
comprar um produto ou serviço, seja 
por restrição financeira ou momento 
inadequado da compra, e você oferece 
algo de menor valor no lugar para 
buscar fechar o negócio.

Por exemplo, imagine que você 
foi a uma loja de aparelhos de celu-
lar, olhou a marca e modelo do seu 
interesse, mas descobriu que o valor 
era elevado demais e você não tem 
condições de comprá-lo neste mo-
mento. Então, antes de deixar a loja, 
o vendedor lhe aborda e diz que tem 
um modelo que você pode gostar e 
que possivelmente cabe em seu bolso. 
Percebe a estratégia? É como se fosse 
uma última cartada para convencer 
o cliente e convertê-lo, mesmo que o 
seu ticket médio seja menor.

A APLICAÇÃO
Já mencionamos no início do artigo 
que a aplicação destas técnicas preci-
sa ter foco na satisfação do cliente e 
entrega de resultado, pois podem se 
tornar inconvenientes se não forem 
bem planejadas. Assim, segue mais 
algumas dicas importantes na condu-
ção dessas oportunidades:
•	 Ofereça sempre algo que vai agre-

gar valor para o cliente, a coerên-
cia nas ofertas é fundamental.

•	 Capacite a sua equipe, ela precisa 
estar treinada com essas técnicas. 
Busque apresentar as ofertas com 
naturalidade, nunca utilizando 
frases imperativas e anúncios exa-
gerados na abordagem, optando 
por comunicações mais sutis e 
próximas do cliente.

•	 O Princípio de Pareto diz que 20% 
dos seus clientes tem a capacidade 
de gerar 80% de toda a receita da 
empresa. Foque nesses impor-
tantes clientes e aplique essas 
técnicas com eles, pois eles estarão 
mais propensos a adquirir os seus 
produtos ou serviços.

•	 A exclusividade é atrativa, todos 
gostam de se sentir únicos. Faça 
o seu cliente perceber que aquela 
é uma oferta que pode ser adqui-

rida somente naquele momento e 
ninguém mais terá acesso a ela. E 
cumpra essa promessa, pois nada 
pior do que você depois acessar o 
site ou encontrar um amigo que 
adquiriu a mesma oferta “exclusi-
va” que você. Além disso, a perso-
nalização ao máximo de e-mails, 
mensagens e falas, mostrando que 
conhece as necessidades do cliente 
e sabe do que ele precisa é algo 
muito apreciado e bem recebido.

•	 Utilize esses mecanismos com 
moderação. Esqueça as táticas de 
“empurrar” produtos ou servi-
ços apenas para fazer os clientes 
gastarem mais dinheiro, concentre 
seus esforços em criar ofertas que 
de fato solucionem problemas. 
Jamais transmita a ideia de que 
você está desesperado para vender 
ou cumprir meta.

•	 Acompanhe os resultados de suas 
estratégias, encontrando combina-
ções vantajosas e úteis entre seus 
produtos, além de aprimorar a 
satisfação do cliente ao promover 
versões de melhor qualidade.

•	 Conheça a jornada do comprador, 
e assim você saberá em quais 
momentos o cliente está mais 
receptivo à abordagem. Talvez o 
seu cliente prefira receber novas 
ofertas logo após a compra, na fase 
de onboarding, quando está empol-
gado com o uso do produto/serviço 
e possivelmente interessado em 
itens complementares. Outro marco 
importante da jornada é descobrir 
quanto tempo após a compra o 
cliente está preparado por exemplo 
para adquirir versões superiores de 
um produto ou serviço.

•	 Pessoas tendem a confiar mais na 
opinião de quem já é cliente ou 
usuário de seu serviço do que em 
publicidade. Enxergam nas avalia-
ções positivas um grande estímulo 
para a compra. Logo, o interesse 
de seu cliente pode aumentar ao 
ver outras pessoas recomendando 
os benefícios de comprar produtos 
combinados e soluções superiores.

•	 Evite oferecer produtos ou servi-
ços com preços muito acima da 

oferta inicial escolhida pelo clien-
te. Além de talvez estar fora do 
poder aquisitivo do cliente geran-
do constrangimento, você acaba 
por desvalorizar a opção primária, 
dando a impressão de que a alter-
nativa do cliente tem qualidade ou 
performance inferior. A sugestão é 
que o valor de up-sell não ultrapas-
se 25% do valor original.

Essas são, portanto algumas técnicas 
e dicas para que você pense em como 
fazer com que o seu cliente continue 
comprando de você sempre que preci-
sar de uma solução que você oferece, 
e que possa resolver o problema dele. 
Se o cliente estiver enxergando valor 
na relação com a sua empresa, tendo 
sucesso, e desfrutando de uma boa 
experiência, temos certeza de que ele 
estará disposto a continuar compran-
do de você ao invés de procurar o seu 
concorrente.  Lembre-se:

Resultado Esperado + Experiência 
Apropriada = Sucesso Desejado
Sam Walton, criador do Wal-Mart nos 
deixou lições valiosas em sua trajetó-
ria. Em sua época o Customer Success 
ainda não existia como conceito, mas 
sua visão empreendedora e paixão 
pelo cliente já eram notórias. Em um 
dos treinamentos para a equipe, Sam 
Walton mencionou:

“Eu sou o homem que vai a um 
restaurante, senta-se à mesa e pacien-
temente espera, enquanto o garçom faz 
tudo, menos anotar o meu pedido. Eu 
sou o homem que vai a uma loja e espera 
calado, enquanto os vendedores termi-
nam suas conversas particulares.

Eu sou o homem que entra num posto 
de gasolina e nunca toca a buzina, mas 
espera pacientemente que o empregado 
termine a leitura do seu jornal. Eu sou 
o homem que explica sua desesperada e 
imediata necessidade de uma peça, mas 
não reclama quando a recebe após três 
semanas somente.

Eu sou o homem que, quando entra 
num estabelecimento comercial, parece 
estar pedindo um favor, ansiando por 
um sorriso ou esperando apenas ser 
notado. Eu sou o homem que entra num 
banco e aguarda tranquilamente que as 

GENTE & GESTÃO
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recepcionistas e os caixas terminem de 
conversar com seus amigos, e espera 
pacientemente enquanto os funcionários 
trocam idéias entre si ou, simplesmente 
abaixam a cabeça e fingem não me ver.

Você deve estar pensando que sou 
uma pessoa quieta, paciente, do tipo que 
nunca cria problemas. Engana-se. Sabe 

quem eu sou?
Eu sou o cliente que nunca mais 

volta! “
O empreendedor acreditava que 

em qualquer companhia, uma boa 
gestão de negócios só poderia ser feita 
com a consciência de que só existe 
um chefe: o cliente. “Ele pode demi-

tir todas as pessoas da empresa, do 
presidente ao faxineiro, simplesmente 
levando o seu dinheiro para gastar em 
outro lugar”.

Independente da técnica ou modelo 
de negócio, lembre-se que o importante 
não é fechar uma venda, mas sim con-
quistar um cliente!

GENTE & GESTÃO
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A resenha do artigo de Lee e 
Schaffer intitulado The Theory 
of Plasticity Applied to a Problem 

of Machining, originalmente publicada 
no Journal of Applied Mechanics, em 
Dezembro de 1951, é um marco no en-
tendimento sobre plasticidade, tensão e 
deformação envolvidas na formação do 
cavaco. Este “Journal” é uma publicação 
da organização ASME (Sociedade Ame-
ricana de Engenheiros Mecânicos) com 
mais de um século de tradição. Logo no 
início do texto, há uma nota de rodapé 
que além de curiosa, expressa a serie-
dade da organização, além do respeito 
com o leitor e com o os autores. A nota 
de rodapé diz:

“Discussão sobre este artigo pode 
ser enviada para a secretaria da ASME 
até uma data específica em 1952. Dis-
cussão recebida após esta data não será 
publicada”

Esta nota de rodapé é bastante 
interessante, e se refere à possibilidade 

de qualquer pessoa que leu o artigo e se 
sentir motivada a questioná-lo, poderia 
escrever para a ASME que será publica-
da a crítica, ou o questionamento, ou a 
discussão.  Embora isto possa parecer 
simples, a ASME deixa claro mais abai-
xo que o conteúdo é responsabilidade 
dos autores e que o leitor pode discutir 
com os autores e tal discussão será (ou 
seria) publicada em uma edição em 
data posterior. Atualmente, com as re-
des sociais, esta possibilidade é pratica-
mente automática em websites e outros 
veículos de publicação digital, mas em 
1951, sem Internet, a comunicação por 
correio tradicional ainda era o meio de 
se comunicar à distância, e o respeito à 
opinião é o ponto chave desta postura 
da ASME.

Logo no início do artigo, os autores 
consideram a usinagem um problema 
físico. Isto pode ser uma perspectiva 
científica interessante, e classificar 
a usinagem simplesmente como um 

problema físico é conseqüência da 
formação de um dos autores, que é 
matemático (Lee). Enquanto o outro é 
engenheiro (Schaffer). 

No parágrafo de abertura fica claro 
que a análise de tensão e deforma-
ção na usinagem (ou no problema de 
fazer cavaco), será modelado como 
um escoamento plástico plano e que o 
comportamento mecânico do material é 
idealmente plástico.  A palavra “plano” 
significa “corte ortogonal”. 

A Introdução do trabalho enuncia 
que o corte será realmente ortogonal 
com aresta retilínea e perpendicular a 
direção do movimento. Além disso, a 
profundidade de corte é significativa-
mente menor que o comprimento da 
aresta de corte.  Outra condição consi-
derada na abordagem da plasticidade 
é que será considerado estado plano de 
tensão e deformação, e efeitos oblíquos 
de escoamento serão desconsiderados. 

Outra importante consideração é 

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

LEE E SCHAFFER E A TEORIA DA 
PLASTICIDADE APLICADA AO 

PROBLEMA DE FAZER CAVACO
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que o tipo de cavaco será contínuo, e que 
o modelo constitutivo de material será 
aquele, considerado em nomenclaturas 
atuais, rígido idealmente plástico (a etapa 
de comportamento elástico é imediata-
mente desprezada) sem encruamento.

Os autores se concentram em apli-
car a teoria da plasticidade para aços, 
mas boa aproximação será vista na 
usinagem de chumbo. 

Os autores finalizam a introdução 
esclarecendo que as tensões do proble-
ma físico devem satisfazer as condições 
de equilíbrio, que as forças de inércia 
são desprezíveis, inclusive na região 
de escoamento plástico. Além disso, o 
campo de velocidades de escoamento 
plástico deve determinar as taxas de 
deformação que satisfaça a condição 
de escoamento de Mises1.  E de acordo 
com Hencky2, é mais conveniente 
considerar a solução em termos de uma 

malha ortogonal de linhas de escorrega-
mento ou trajetórias de máxima tensão 
de cisalhamento que satisfaçam rela-
ções geométricas simples e permitem 
que equações de tensões e velocidades 
sejam escritas de maneira simples.

 “ Os autores ao longo das oito 
páginas que compreendem o artigo ori-
ginal, citam sem referencia numérica 
os nomes de Mises (Richard Edler von 
Mises, 1883-1953) e Hencky (Heinrich 
Hencky, 1885-1951) e Mohr (Christian 
Otto Mohr, 1835-1918). Todas as demais 
referências de autores contemporâ-
neos são citadas apenas por números 
e apresentadas no final do texto, que 
é a forma comum de citação. O leitor 
deve entender que estes três nomes 
pertencem ao fundamento do estudo 
das relações entre tensão e deformação, 
elasticidade e plasticidade, eles são con-
temporâneos entre si e cada um com 

TECNOLOGIA

sua importância, mas é certo que suas 
teorias se complementam e transcen-
dem a aplicação de uma área ou outra. 
Enfim, suas teorias são a base da teoria 
da plasticidade, que até os dias de hoje 
busca modelar o problema da usina-
gem”(grifo do colunista). 

No primeiro subitem do texto, 
intitulado Usinagem Sem Aresta Postiça 
de Corte, os autores de maneira muito 
objetiva dividem o mecanismo de for-
mação do cavaco, e afirmam que após 
a ferramenta entrar em contato com a 
peça (1° etapa do mecanismo), a par-
tícula de material entra numa região 
de elevada taxa de deformação onde 
ocorre deformação plástica (2° etapa 
do mecanismo), no qual o material da 
peça se torna cavaco (etapa final do 
mecanismo).  E este campo de tensões 
que satisfaz as equações da plasticidade 
é apresentado na figura 1.
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Na figura 1, o conjunto de linhas paralelas a AC e BD 
é chamado de campo de linhas de escorregamento (como 
tradução de Slip Line Field). A configuração do campo é dada 
pelos ângulos ∠ DBC = η,  conjuntamente com o ângulo de saí-
da da ferramenta (γ).  O ângulo η será associado às condições 
de atrito na superfície de saída da ferramenta.

Lee and Schaffer não perdem tempo em afirmar, prin-
cipalmente pelo título do artigo, que o escoamento plástico 
ocorre através da linha de cisalhamento AC (eles chamam AC 
corretamente por linha). A região ABC é considerada uma re-
gião plástica fictícia com característica perfeitamente rígida 
para transmissão dos esforços a partir da superfície de saída 
da ferramenta em direção à linha de cisalhamento.

Para esta teoria, todo efeito proporcionado pelo contato 
abaixo da linha AC é desprezado pois possui pouco efeito 
onde a teoria da plasticidade realmente se aplica, que é den-
tro da região ABC, em especial posição ao longo da linha AC e 
sua direção que proporcione a mínima força de usinagem. E 
acima da linha AB os efeitos do contato para transmissão de 
esforços pode ser desprezado.

E como a Taxa de Deformação é um aspecto indispensável 
quando se determina as condições que ocorrem o escoamen-
to plástico (grifo do colunista), os autores esclarecem que a 
forma ABC está diretamente relacionada com as condições 
de velocidade na interface desta região, com as seguintes 
condições assumidas:
a.	 O material a frente da ferramenta está parado;
b.	 A velocidade da ferramenta é uniforme;
c.	 O cavaco deve deixar a região plástica como um corpo rígido.

A condição c) merece um (grifo do colunista):
“ Entre as três condições citadas acima, somente a tercei-

ra merece comentário, uma vez que apesar de considerar o 
cavaco um elemento “flexível” ele não possui característica 
elástica que represente absorção de energia para seguir 
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deformando, ou seja, uma vez deformado ao longo da linha 
de cisalhamento AC, este permanece deformado, e o efeito 
elástico de ser “flexível” ocorre sem absorção de energia de 
deformação, ou seja, ele já está deformado e flui para fora 
da região de corte como corpo rígido. É possível concluir 
então que o cavaco se deforma ao longo da linha AC e tudo 
que ocorre acima da linha AC até a linha AB é tratado como 
corpo rígido, ou seja, com máxima transmissão dos efeitos de 
tensões e velocidades.” (grifo do autor)

Uma vez que a região ABC é constituída por linhas para-
lelas, a distribuição de tensões é uniforme. E uma vez que o 
cavaco acima da linha AB não está submetido à força a partir 
da superfície da ferramenta, não ocorrerá tensões através da 
linha AB. E com isto, como não há tensão de cisalhamento em 
AB, é possível afirmar que as linhas de escorregamento estão 
inclinadas em 45° (π/4) em relação à AB. 

Uma vez a teoria da plasticidade baseada na distribui-
ção de tensões que podem ser representadas pelo círculo de 
Mohr, é visto na figura 2 que embora existam dois casos que 
satisfaçam a solução, sendo uma no qual as tensões tornais 
na região ABC são de tração, enquanto a outra de compres-
são, esta segunda opção deve ser a escolhida. Em resumo, 
através da região ABC ocorre cisalhamento e compressão.

A relação entre as figura 1 e 2 para construir o círculo de 
tensões de Mohr ocorre com as seguintes condições: 

- Tensão normal σ é negativa (compressão);
- A intensidade da tensão determina o raio do círculo (k);
- O ângulo 2η é o � “doe”
O coeficiente de atrito ao longo do comprimento BC é 

dado no ponto “e”. Este valor de coeciente de atrito será µt = 
tanλt,  que é próprio ângulo � “ebo”.

E da construção do círculo de Mohr, é possível extrair as 
seguintes relações matemáticas:

E diferente de todos os autores contemporâneos, Lee e 
Schaffer batizam o ângulo do plano de cisalhamento de ω , 
obtido por:

Figura 1: Slip-line field configuration with no built-up nose

Figura 2: Corresponding Mohr’s circle diagram
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Com base na equação 2, o ângulo do plano de cisalha-
mento (ω) aumenta com a media que o ângulo de saída (γ) 
aumenta e decresce a medida que aumenta o coeficiente de 
atrito sobre a superfície de saída da ferramenta.

Ainda sobre a figura, é possível realizar uma análise na 
distribuição de velocidade “u” e “v”. A continuidade do fluxo 
através de AC implica que a componente de velocidade “u”, 
normal à AC seja zero. Entretanto, no contato entre a ferra-
menta e a peça (ao longo de BC), a ferramenta exerce uma 
pressão contra o cavaco em formação, e a componente de 
velocidade normal à superfície de saída da ferramenta deve 
ser a mesma em todas as linhas, assim como a componente 
u que é normal à AC (que no caso é zero). Isto resulta na 
simples equação de distribuição de velocidade nas linhas de 
escorregamento:

Uma vez que “u” e “v” são constantes em ABC, esta se 
move como corpo rígido (sem aceleração). Lee e Schaffer 
muito rapidamente citam a descontinuidade de velocidade 
ao longo AC, devido as condições de deformação plástica. 
“Esta descontinuidade é a própria impossibilidade da soma 
vetorial de U0 somada à U0 sen(γ), conforme o pequeno dia-
grama à direita na figura 1.

A questão da curvatura do cavaco é justificado pelo 
autores devido à tensão residual e tensões térmicas , mas tais 
aspectos não são consideradas neste estudo de plasticidade.

Após definir as condições de tensão e velocidade na 
região ABC, os autores iniciam uma análise da força para 
realizar o trabalho de corte.  O fato interessante é que não 
há no artigo qualquer indicação das componentes de força, 
mas somente uma citação sobre o interesse da componente 
horizontal, que é a principal na potência de usinagem. Os 
autores consideram um equilíbrio entre aquilo que ocorre 
na superfície de saída da ferramenta com a decomposição 
dos esforços ao longo de AC. De acordo com a figura 2, as 
tensões normal e de cisalhamento valem k. Uma vez que a 
profundidade de corte t1 = AC sen(ω), a componente horizon-
tal de força será:

E de maneira a ilustrar o resultado que proporciona a equa-
ção 4, é apresentada a figura 3, onde a razão (Ft)/(Kt1) é plotada 
em função do ângulo de atrito (λt) ou de sua tangente (µt).

A partir da figura 3, é possível afirmar que a força hori-
zontal aumenta com coeficiente de atrito e diminui com o 
aumento do ângulo de saída. O trecho constante para todas 
as curvas vistas na figura 3 ocorre quando o ângulo de atrito 
é 45° (π/4), que o máximo valor de tensão que o material do 
cavaco pode transmitir.

A componente ortogonal à Ft, perpendicular à superfície é 
obtida como sendo:

E a espessura deformada do cavaco será:

E a equação 6 é demonstrada através da figura 4, onde a 
razão de espessura (t2/t1) em função do ângulo de atrito (λt) 
ou de sua tangente (µt).

 

Figura 3: Machining force as a function of friction for various tools 
without a built-up nose

Figura 4: Chip-thickness ratio as a function of friction for various tools 
without a built-up nose
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A partir da figura 4, é possível a afirmar que a espessura 
deformada de cavaco (t2) aumenta a medida que o ângulo de 
saída diminui ou quando o coeficiente de atrito aumenta.

O conjunto de soluções vistos nas equações 5 e 6, além das 
figuras 3 e 4 indicam que há um campo limitado de soluções, 
e que valores extremos de λt (ângulo de atrito) e de γ (ângulo 
de saída) podem conduzir à valores infinitos para a forca Ft 
ou para a razão de espessuras (t2/t1). Para estes casos, os pró-
prios autores indicam correção no modelo da plasticidade, 
pois em tais condições ocorre a conhecida “aresta postiça de 
corte”, que é o título da próxima sessão do artigo, que procu-
ra corrigir a inconsistência matemática quando o argumento 
da função cotangente da equação 4 não satisfaz as condições 
de equilíbrio e igualdade de k ao longo da região de plastici-
dade ABC.

A terceira sessão do artigo intitulada Usinagem com ares-
ta postiça de corte procura resolver a solução de plasticidade 
para elevado valor do ângulo de atrito ou ângulo de saída 
negativo. A solução segue da mesma forma pela análise das 
condições de velocidade na interface do material considerado 
em repouso, ou seja, antes de AF na figura 5.

De maneira a definir a dimensão da região com aresta 
postiça de corte, tem-se:

A partir da figura 5, o novo campo de linhas de escorre-
gamento é determinado por ABCF e ACF se tornam um feixe 
de arcos concêntricos com aumento de raio de acordo com as 
linhas paralelas vistas na região ABC. A região CFE é conside-
rada de aresta postiça de corte no esta limite de tensões entre o 
cisalhamento ao longo de CF e do atrito ao longo de FE. E para 
este feixe arcos concêntricos é possível definir o ângulo θ.

Sobre exclusivamente a região CFE, os autores descrevem 
o mecanismo de maneira que no início da formação, ocorrerá 
pequenas força de atrito. A medida que este atrito aumenta, o 
acúmulo ocorre a partir do material do cavaco bem como do 

material da superfície usinada. “esta citação é interessante, 
pois busca elucidar de onde vem o material que se acumula 
como aresta postiça de corte.

E quando o ângulo do feixe arcos paralelos é definido, a 
configuração do campo de linhas de escorregamento pode 
ser realmente definida em uma escala adequada à profundi-
dade t1.

E com a mesma consideração que a velocidade “v” será 
nula através da região AFC, é possível afirmar as seguintes 
equações para as velocidades u (normal à AF) e v através do 
campo de deformação plástica ABC:

Entretanto, uma vez que a região ABCF está em equilí-
brio, e não há forças transmitidas ao longo de AB, a força 
aplicada na face da ferramenta é igual a força ao longo de 
AF. Assim, a componente horizontal de força aplicada em AF 
será Ft’ no caso de usinagem sem aresta postiça de corte será:

Porém, a força total na usinagem deve contemplar a força 
de atrito Ft’’ adicionada à Ft’. Assim:

A razão de espessura de cavaco (r) que é o quociente t2/t1 
pode ser obtida pela análise da figura 6, como sendo:

E ao final desta seção, os autores afirmam que a solução 
de plasticidade para o caso de usinagem com aresta postiça 
de corte somente se aplica à uma faixa de valores, ou seja, 
há restrição no domínio das variáveis. Desta forma, uma 
próxima seção denominada A solução composta. Assim, uma 
solução composta considera o ângulo de direção do plano 
de cisalhamento definida por dois autores contemporâneos 
(Ernst e Merchant) que afirmam que a direção do plano de 
cisalhamento (φ’) é a inclinação no qual as linhas de escorre-
gamento estão inclinadas em relação à direção horizontal.

Que permite o rearranjo para integrar à solução de Ernst 
e Merchant com a solução de Lee e Schaffer:

Mas o ângulo da linha de cisalhamento (ω) determina o 
limite do campo de tensões no qual a transmissão da força 

Figura 5: Slip-line field configuration with a built-up nose
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de usinagem produz a máxima tensão de cisalhamento “k”. 
Assim o ângulo da direção do plano de cisalhamento (φ’) 
determina uma solução aceitável somente quando ω > φ’ ou 
λt < γ.

Ao final desta seção, os autores fazem uma consideração 
importante sobre o comportamento mecânico do material, 
no qual a magnitude da tensão é suficiente para considerar o 
material com fase elástica tomada como rígida. Mas também 
afirmam que a extensão da fase rígida influencia na região 
onde ocorre o escoamento plástico. E ao voltar na figura 6, 
a região ABC é submetida à compressão uniforme no qual 
determina a pressão sobre a superfície da ferramenta até a 
linha CB, e não acima de B. Os autores utilizam o termo “resi-
liencia elástica do cavaco” para afirma que acima do ponto B 
não haverá influencia da pressão intermitente que o cavaco 
proporciona na superfície. E ademais, que no ponto C, a fase 
elástica apesar de existir, causa pouco efeito na solução geral, 
ou seja, a região elástica pode ser tomada como rígida para a 
transmissão dos esforços.

O final do artigo, na seção Comparação com Experi-
mentos e Outras Teorias, os autores buscam validar sua 
aplicação da teoria da plasticidade com resultados produ-
zidos por outros autores, em especial Ernst e Merchant. 
Não há uma apresentação formal do método experimental 
realizado pelos autores. Logo eles somente se baseiam em 
resultados precedentes para afirmar que a condição de 
aresta postiça de corte ainda é objeto de comparação com 
outros modelos teóricos, uma vez que a dimensão proposta 
para a aresta postiça de corte implica em maior e melhor 
precisão experimental. A última figura apresentada no 

artigo ilustra muito bem a situação de escoamento plástico 
e das linhas de escorregamento que formam uma região 
de cisalhamento ACF muito mais que apenas um plano ou 
uma linha de cisalhamento AF.

 E a maneira de concluir esta resenha é uma forma de 
agradecer aos autores, mesmo que de maneira póstuma, em 
pautar que o estudo da plasticidade tem importância funda-
mental no desenvolvimento do processo de usinagem, e di-
versos fenômenos que enfrentamos no dia a dia da usinagem 
atual, residem nos fundamentos da plasticidade.

Ciência para as massas.
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Figura 6: Deformation of an initially square grid for µt = 1, 
µn = 1, y = 10º 
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S egundo o IBGC, no Guia de 
Orientação para Gerenciamento 
de Riscos Corporativos, o termo 

risco é proveniente da palavra risicu 
ou riscu, em latim, que significa ousar 
(em inglês, to dare). Costuma-se enten-
der risco como possibilidade de “algo 
não dar certo”, mas seu conceito atual 
envolve a quantificação e qualificação 
da incerteza, tanto no que diz respeito 
às “perdas” como aos “ganhos”, com 
relação ao rumo dos acontecimentos 
planejados, seja por indivíduos, seja 
por organizações.

Quando investidores compram 
ações, cirurgiões realizam operações, 
engenheiros projetam pontes, empre-

sários abrem seus negócios e políticos 
concorrem a cargos eletivos, o risco 
é um parceiro inevitável. Contudo, 
suas ações revelam que o risco não 
precisa ser hoje tão temido: adminis-
trá-lo tornou-se sinônimo de desafio e 
oportunidade.

O risco é inerente a qualquer 
atividade na vida pessoal, profissional 
ou nas organizações, pode envolver 
perdas, bem como oportunidades. Em 
finanças, a relação risco-retorno indi-
ca que quanto maior o nível de risco 
aceito, maior o retorno esperado dos 
investimentos.

O risco tanto é uma propriedade 
objetiva de um evento ou atividade, 

relativa à probabilidade de ocorrência 
de um evento adverso bem definido, 
como também é uma construção so-
cial e cultural. Nesse caso, as priori-
dades não são estabelecidas conforme 
números, mas de acordo com critérios 
de prioridade instituídos pelos valores 
sociais e estilos de vida preferidos, 
lembrando-se que, em uma mesma 
sociedade, poderá haver diferentes 
estilos.

Também se pode entender que o 
risco é a possibilidade de haver um 
acontecimento incerto, fortuito (ou 
acidental, independente da vontade 
da empresa) e danoso (precisa haver 
perda). Podemos citar o exemplo de 

GESTÃO

GESTÃO DE RISCOS E 
CONTINUIDADE DOS NEGÓCIOS 
DURANTE OU PÓS-PANDEMIA 

P O R  M A R C O S  A S S I 

Resiliência e boa comunicação devem ser adotadas nas empresas 
para uma eficiente gestão de riscos e crises
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cortar o dedo com uma faca de plásti-
co: parece impossível.

Desta forma, o risco está associa-
do às leis de probabilidade, podendo 
ocorrer sempre fatos novos, inespera-
dos. Ele tem de ser algo possível, cita-
mos como exemplo a possibilidade de 
um avião cair. A ameaça é um risco 
na segurança empresarial, pois é um 
evento capaz de produzir perdas reais 
e mensuráveis por um padrão comum 
(é definido pela empresa – desde a 
moeda corrente até desgaste de sua 
imagem interna ou externa).

Risco pode ser uma ou mais condi-
ções de variáveis com potencial neces-
sário de causar dano ao patrimônio 
da empresa, tangível ou intangível. 
Muitos riscos são inerentes ao negó-
cio, e a competência do profissional 
de gestão de riscos e controle reside 
na seleção de quais riscos a empresa 
deve tratar.

Portanto, riscos são inerentes 
a qualquer atividade, pode ser de 
qualquer natureza e ter dimensões 
e efeitos que podem ser negativos 
ou positivos. O risco sempre estará 
presente, podendo haver baixo ou 
alto nível de perigo, dependendo das 
medidas preventivas e de segurança 
existentes.

A aplicação do conceito de risco na 
interpretação de fenômenos denota, 

a rigor, a rejeição do determinismo 
causal. Isso porque, com o seu uso, 
há a admissão implícita do aleatório 
ou da intervenção do acaso. Ainda 
que possa haver diferentes interpre-
tações para o significado de “acaso”, 
sempre há o reconhecimento de uma 
ignorância. E mesmo o fato de os 
procedimentos matemáticos poderem 
oferecer uma dimensão para esse 
“acaso”, aquela condição intrínseca de 
ignorância permanece.

Uma pergunta paira no ar: como 
ser resiliente? Entendo que é des-
cobrir o segredo para contornar os 
riscos e contratempos nos negócios e 
promover a profissionalização do ge-
renciamento da empresa, investindo 
em um plano de negócios, desenhan-
do um fluxo de caixa, conhecendo 
todas as possibilidades do empreen-
dimento e possibilidades de perdas 
existentes.

Acreditamos que gestão de riscos 
e gestão de crises requer visão no 
ontem, no hoje e projeção no futuro, 
somente assim podemos efetuar uma 
gestão empresarial responsável e com 
base de informação confiável que 
dê suporte à tomada de decisões na 
organização.

Durante a pandemia, eu e minha 
amiga de profissão, Roberta Volpato 
Hanoff, escrevemos um artigo para 
orientar nossos clientes e seguido-

Figura 1: Gestão de risco operacional

Figura 2: Apetite a riscos

res nas redes sociais, para que fosse 
possível algum ajuste operacional e 
melhorias nos processos de geren-
ciamento de riscos e continuidade 
de negócios, afinal, ao percebemos 
as inúmeras incertezas que estavam 
relacionadas aos impactos e, princi-
palmente, com os desdobramentos 
da pandemia de COVID-19, que está 
afetando o mundo inteiro (e aqui no 
Brasil não foi diferente).

Identificamos que muitas empre-
sas, independentemente do seu porte 
ou complexidade dos negócios, preci-
savam avaliar seus processos de ges-
tão de maneira que fossem baseados 
em suas realidades, bem como o seu 
apetite ao risco, dadas as necessida-
des de manutenção de fluxo de caixa 
e atingimento, dentro do possível, os 
objetivos estratégicos originalmente 
desenhados para 2020, que acredita-
mos, mudou bastante. Não é verdade?

Por este motivo, acreditamos que 
para que o seu negócio seja sustentável 
neste imenso desafio (e haja desafio!), 
tanto na mudança da gestão, como 
na forma de continuar o seu negócio. 
Portanto, entendemos que a Gestão de 
Riscos deverá ter seu papel como grau 
de relevância para manutenção de seus 
produtos e serviços, colaboradores 
e gestores, clientes, e por que não, 
com seus fornecedores – afinal, todos 
fazem parte de sua cadeia de valor.
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Para que possamos entender 
melhor apresentamos o conceito de 
Cadeia de Valor, que é um modelo 
que visa estruturar as atividades 
desenvolvidas por uma organização, 
com o objetivo de criar valor para 
seus clientes. Este conceito foi desen-
volvido pelo professor Michael Por-
ter da Harvard Business School, em 
1985, que consiste na criação de um 
fluxograma para o controle dos con-
juntos de atividades de valor para 
que as empresas possam analisar o 
funcionamento das relações entre 
elas. E nas questões de mapeamento 
de riscos, facilita muito o entendi-
mento dos processos de negócios, 
seus controles, suas conformidades e 
probabilidade e impactos de perdas 
que podem ocorrer dentro de cada 
organização.

Nesse sentido, visando a que esse 
gerenciamento aconteça de modo 
adequado damos como orientação 
considerar os seguintes aspectos:
•	 Estabelecer um comitê de Gestão 

de Crises, reunindo os principais 
executivos e gestores da organi-
zação diariamente (de preferên-
cia matutinas), para reavaliações 
tempestivas dos cenários exter-
nos dentro da organização (cita-
mos como exemplo os avanços 

do COVID-19 e seus impactos no 
negócio);

•	 Construir um plano de Gestão de 
Crises¹, associado a um Plano de 
Recuperação e Continuidade do 
Negócio (incluindo possibilidades 
de desastres e/ou situações ex-
ternas, e para isso, citamos como 
exemplo a greve dos caminhonei-
ros e a atual pandemia);

•	 Por outro lado, se o plano já 
existe e a empresa o considera 
desatualizado, ou mesmo ina-
propriado a tratar a crise no 
momento presente, não vale se 
ocupar com uma atualização 
agora, no momento, tem-se que 
agir de forma rápida, consciente 
e coordenada;

•	 Depois de superados os proble-
mas, um grupo de trabalho de 
sua empresa, criado de modo 
multissetorial e liderado pelos 
membros da Alta Direção, de-
verá, por meio do debate sobre 
os aprendizados obtidos com o 
enfrentamento da crise, constatar 
as vulnerabilidades dos processos 
de gestão e controles internos, 
reconstruindo, desta forma, um 
novo, coerente e efetivo Plano de 
Gestão de Crises;

•	 A mesma lógica deve ser adotada 

para a Avaliação dos Riscos do 
Negócio: se isto ainda não faz 
parte da cultura do seu negócio, 
ou se a avaliação está há muito 
tempo desatualizada, agora não 
é o momento de se ocupar dela 
– até porque os aspectos estraté-
gicos, operacionais, financeiros e 
regulatórios derivados da pande-
mia de COVID-19 serão medidos 
apenas nas próximas etapas do 
seu negócio, portanto, qualquer 
esforço envidado agora implicará 
retrabalho logo à frente. 

•	 Na atual conjuntura, a organiza-
ção deve se ocupar de “apagar 
incêndios” (sem deixar, é claro, 
de fazê-lo de forma coordenada, 
estratégica e mediante a reunião 
dos recursos humanos, financei-
ros e tecnológicos necessários), 
mas nada além disto. Os detalhes, 
já que não priorizados até o mo-
mento, postergue para o período 
de calmaria; 

•	 Quando se fala em riscos, au-
tomaticamente pensamos em 
impactos. Caso a empresa, além 
de não ter avaliado previamente 
seus riscos inerentes, também 
não tenha mapeado e calculado 
os impactos à sua recuperação 
e continuidade, uma alternativa 
rápida e que pode servir a tentar 
salvar o negócio é a renego-
ciação com bancos, clientes e 
fornecedores (especialmente, 
prazos e pagamentos), além da 
manutenção da execução dos 
serviços e realização de entre-
gas (pois, do contrário, isto pode 
“matar” seu negócio);

•	 Outra ferramenta rápida e 
que pode ser usada, ainda que 
temporariamente, para ajustar 

GESTÃO

Figura 3: Cadeia de valor de Porter

¹Para quem busca um Guia Prático de construção de um Plano de Gestão de Crises, recomendamos o download do e-book desenvolvido pela CEO do Studio Estratégia, Roberta Volpato Hanoff, 
neste link: https://studioestrategia.com.br/2020/03/17/guia-pratico-para-gestao-de-crises-no-ambiente-organizacional/
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seu apetite e tolerância a risco, 
é a construção de indicadores 
de performance e riscos para o 
monitoramento contínuo, com 
o estabelecimento de gatilhos 
para o acionamento de medidas 
de contingência e continuidade 
de forma minimamente estrutu-
rada, mas lembre-se de aperfei-
çoar seus modelos em um futuro 
próximo;

•	 O seu comitê de Gestão de Crises 
deve, nas reuniões diárias obri-
gatórias que mencionamos de iní-
cio, discutir sobre o mapeamento 
de cenários (já ouviu falar de 
“stress testing”? ). Estes momen-
tos são essenciais para aprender 
com os problemas e desenvolver 
possíveis soluções, especialmente 
para o caso de prolongamento da 
crise, avaliando o apetite de risco 
e, o principal, qual a tolerância 
do negócio para situações como 
a atual;

•	 Implemente mecanismos in-
ternos de comunicação para 
colaboradores, clientes e for-
necedores, e realizar o monito-
ramento neste caso atual sobre 
os avanços do COVID-19, (de 
preferência de fontes seguras, 
cuidado com as fake news), e de 
seus impactos para o negócio e 
a vida das partes interessadas. 
Esta comunicação deverá ser 
coesa e recorrente, realizada 
por porta-vozes especialmente 
escolhidos para esta finalidade, 
de forma a que todas as partes 
envolvidas, de dentro e de fora 
da organização, tenham acesso 
ao mesmo conteúdo e ao mesmo 
tempo – isto certamente evitará 
vazamentos de dados descontex-

tualizados e, até mesmo, especu-
lações promovidas por pessoas 
que não estão suficientemente 
inteiradas do contexto e dos 
planos de ação adotados pela 
organização, além de cenários 
de pânico e incerteza.  

O principal desafio é fazer com 
que a estratégia global e a perspec-
tiva de risco sejam comunicadas e 
entendidas por todos em todos os 
níveis da organização, refletindo 
no processo de tomada de decisões, 
uma vez que todos devemos enten-
der e identificar os riscos inerentes 
a nossas atividades, e somente com 
essa conscientização poderemos 
gerenciá-los melhor.

O risco, portanto, tem como prin-
cipal característica a probabilidade 
de ocorrer ou não, dada determina-
da alternativa escolhida pelo gestor. 
Por essa ótica, o risco pode ser in-
terpretado como uma ameaça ao al-
cance dos objetivos organizacionais. 
As categorias de riscos a que uma 
atividade está exposta dependem da 
natureza dessa atividade e de como 
tratamos a sua possibilidade.

A gestão de riscos proporciona 
um processo de conhecimento dos 
limites dos negócios, seus impactos, 
das possíveis perdas e das oportu-
nidades que possam surgir, por isso 
entendemos que um bom processo 
demanda de uma resiliência organi-
zacional. Em um nível mais estraté-
gico, a resiliência pode representar 
a habilidade da empresa em alterar 
suas estratégias de maneira dinâ-
mica ou até mesmo reinventar seu 
modelo de negócio visando a uma 
adaptação ao seu modelo de negó-
cios e processos internos.

Entendemos que uma gestão de 
riscos bem estabelecida, começa com 
boa comunicação, pois desta forma, 
todos estarão “na mesma página”, 
sabendo apenas o que for realmente 
útil, verdadeiro e necessário para que 
prossigam trabalhando de modo se-
guro e, ao mesmo tempo, auxiliando a 
empresa no atingimento dos objetivos 
de seu Plano de Gestão de Crises e de 
Continuidade dos Negócios.

É provável que, quando chegar-
mos ao final da crise de pandemia, 
as organizações que a ela sobre-
viverem se deparem com algumas 
baixas e perdas, mas, esperamos que 
estes dados, mesmo negativos, não 
tenham destaque maior do que os 
aprendizados que advierem com o 
período. 

Entendemos que este aprendiza-
do faça sentido de verdade, a nossa 
sugestão é revisitar os processos 
operacionais de sua empresa no 
que tange o sistema de Controles 
Internos, Compliance, Gestão de 
Riscos, Gestão de Crises e Gestão da 
Continuidade de Negócios, e fica a 
nossa dica, jamais negligenciando a 
importância de se preocupar com a 
melhoria contínua e com correções 
que, se detectadas e implementadas 
imediatamente, garantirão valor 
agregado e perenidade.

Marcos Assi: CCO, CRISC e é professor 
e consultor da MASSI Consultoria e Trei-
namento – professor de MBA na FECAP, 
IBMEC, Centro Paula Souza, UNIMAR, 
FADISMA, SUSTENTARE, entre outras, 
autor dos livros “Controles Internos 
e Cultura Organizacional”, “Gestão de 

Riscos com Controles Internos”, “Gestão de Compliance e 
seus desafios” e “Governança, riscos e compliance” pela 
Saint Paul Editora e “Compliance: Como Implementar” pela 
Trevisan Editora. marcos.assi@massiconsultoria.com.br

2O processo de Stress Testing é um processo amplo, que pode ser aplicado qualquer empresa, sendo um meio de verificar como seu patrimônio ou ativos de uma carteira seriam afetados de acordo 
com diferentes cenários que pudessem acontecer, trazendo para o modelo de negócios uma visão das finanças, por meio de uma simulação com os principais indicadores de juros, moedas, ações, 
crédito, inadimplência, atividade econômica, enfim, todas as variáveis que possam afetar seus investimentos e negócios..
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O    déficit primário do setor públi-
co em 2020 deve ultrapassar os 
R$ 800 bilhões no Brasil, o que 

representa 12% do PIB, nas projeções 
do Ministério da Economia. A se con-
firmar a expectativa do Boletim Focus, 
de retração da economia em 6,5%, a 
dívida bruta do Tesouro deve chegar 
aos 98% do PIB esse ano, contra 75,8% 
em 2019. E, segundo a Instituição 
Fiscal Independente (IFI), do Senado, 
deve crescer até os 117% em 2030, 
muito acima dos números dos demais 
países em desenvolvimento. 

Aliás, temos uma situação curio-
sa. Quando o quadro está ruim não 
se fazem reformas porque não dá, as 
prioridades são outras. E quando as 
coisas vão bem, acredita-se que não 
há mais necessidade de fazê-las. Um 
comportamento que faz do Brasil o 
eterno país do futuro. Por sorte, e 
grande esforço de alguns gestores 
públicos e movimentos da sociedade 
civil, conseguimos avanços impor-
tantes nos últimos anos, sem o que 
certamente estaríamos em situação 
bem mais delicada.

O momento é de salvar vidas e em-
pregos, mas isso não significa “liberar 
geral”, nem ter licença para gastar. 
Não é hora, por absoluta falta de espa-
ço fiscal, de resolver todos os proble-
mas de todos, mesmo os anteriores à 
pandemia. Mas a pressão para pereni-
zar o auxílio emergencial ou criar um 
programa de renda mínima é grande. 
O economista Marcos Mendes alerta 
que um país com a vulnerabilidade 
fiscal do Brasil precisa fazer escolhas 
e definir a origem dos recursos quan-
do quiser aumentar gastos públicos, 
mesmo que para melhorar a proteção 
social. Isso significa cortar privilé-
gios, enfrentar corporações, o que o 
Congresso nem sempre está disposto a 
incluir na pauta. 

A equipe econômica está propondo 
um programa chamado Renda Brasil, 
aglutinando auxílios já existentes que 
funcionam bem como o Bolsa Família, 
e redirecionando os recursos daque-
les que não funcionam tão bem, com 
baixo impacto redistributivo. Não há 
espaço para criar despesas públicas 
permanentes nem para um amplo 
programa público de investimentos 
em infraestrutura. E que certamente 
ajudaria a reforçar as bases para o 
crescimento do país. Mas como disse 
o economista José Júlio Senna, da 
FGV, não é hora de aumentar investi-
mentos públicos e sim de controlar os 
danos. 

As projeções para o crescimento da 
economia brasileira feitas por dife-

rentes organismos não são boas: -6,5% 
segundo o Banco Central, -8,1% e -9,1% 
segundo o Banco Mundial e o Fundo 
Monetário Internacional (FMI), respec-
tivamente. O nível de gastos necessário 
ao enfrentamento da pandemia e a 
piora dos indicadores fiscais exigirão 
trabalho duro e sacrifícios da sociedade 
brasileira nos próximos anos.

MAIS RESPONSABILIDADE NAS 
DESPESAS PÚBLICAS

MBE

Carlos Rodolfo Schneider
empresário e coordenador do 
Movimento Brasil Eficiente - MBE.
crs@brasileficiente.org.br 

P O R  C A R L O S  R O D O L F O  S C H N E I D E R
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A s projeções acerca da retomada 
econômica das empresas não 
são as mais animadoras, consi-

derando a crise financeira gerada em 
decorrência da pandemia do CO-
VID-19, apesar das medidas editadas 
pelo Governo Federal, na tentativa de 
reduzir os seus impactos econômicos 
negativos, prover fluxo de caixa para 
as empresas, e manter os empregos, 
principalmente, de nem todas as 
medidas tem surtido o efeito desejado.

Uma dessas medidas refere-se à 
redução do pagamento das Contribui-
ções ao Sistema “S”, ou INSS Terceiros 
em 50% (cinquenta por cento), para 
os períodos de abril, maio e junho de 
2020, que mensalmente representam 
um custo significativo às empresas, 
pois estas contribuições são atual-
mente calculadas com base em um 
percentual da sua folha de salários 
(até 5,8%).

Agora que o benefício do desconto 
em relação às contribuições ao Siste-
ma “S” ou INSS Terceiros findou-se, os 
valores a serem pagos mensalmente 
voltam ao normal e o custo volta a 
ficar alto também com essas contri-
buições.

As contribuições abrangidas pelo 
Sistema “S” ou INSS Terceiros são:

	› Sescoop;
	› Sesi, Sesc e Sest; 
	› Senac, Senai e Senat;
	› Senar;
	› Sebrae;
	› INCRA; e
	› Salário Educação 

Ocorre que em abril de 2020, o Su-
perior Tribunal de Justiça (STJ) julgou 
e pacificou, por unanimidade, que a 
base de cálculo das contribuições ao 
Sistema “S”, deve ser limitado ao valor 
de até 20 (vinte) salários mínimos, nos 
termos do art. 4o da Lei no. 6.950/81, 
e não com base na folha de salários 
(FOPAG), conforme mencionado ante-
riormente.

O relator do processo, Ministro 
Napoleão Nunes Maia Filho, asseve-
rou que para as demais contribuições 
parafiscais, fica mantido o limite 
estabelecido pelo artigo 4º da Lei nº 
6.950/81, tendo em vista que o valor 
com base em percentual da FOPAG se-
ria destinado apenas sobre fontes de 
custeio da Previdência Social, como o 
caso do cálculo do próprio INSS sobre 
a folha, que é de 20% (vinte por cento) 
sobre a FOPAG. 

Com este julgamento, os con-
tribuintes terão a possibilidade de 

ajustar a base de cálculo do Sistema “S”, 
efetuar os recolhimentos corretos pros-
pectivamente, sendo que para tanto, 
deverá ser utilizada a via judicial, o que 
representa uma redução significativa 
no pagamento das referidas contribui-
ções, principalmente para empresas 
que possuem folhas de pagamento 
extensas ou com valor agregado alto.

Além disso, as empresas poderão 
pleitear a recuperação dos valores 
pagos indevidamente a este título, re-
ferentes aos últimos 05 (cinco) anos, o 
que representará um crédito tributá-
rio importante para o futuro.

Ademais, é importante mencionar 
que no Supremo Tribunal Federal 
(STF), já existe jurisprudência no 
sentido de afastar, inclusive, a própria 
incidência destas contribuições para-
fiscais, ou seja, contribuintes que não 
concordam com o próprio pagamento 
destas contribuições tem conseguido 
êxito em seus pleitos também.

De toda forma, o cenário econômi-
co atual, imposto pela crise sanitária 
do COVID-19, impõe às empresas o 
correto gerenciamento de sua carga 
tributária também, pois isto pode 
representar uma redução de custos 
significativos, além de auxiliar a sua 
retomada econômica.

GESTÃO

BASE DE CÁLCULO DAS 
CONTRIBUIÇÕES AO SISTEMA “S” 

OU INSS TERCEIROS
P O R  R O B E R T O  K O C H I Y A M A

Roberto Kochiyama: Sócio diretor da TAG Brazil, é formado em Administração de Empresas pela Fundação Armando Álvares Penteado (FAAP) em São Paulo e possui 
MBA pela Fundação Getúlio Vargas (FGV). Iniciou sua carreira atuando na área de consultoria tributária e financeira na Arthur Andersen em 1998, efetuando a sua 
transição para a Deloitte Touche Tohmatsu em 2001.  
roberto.kochiyama@tagbrazil.com
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GUIA DE INDÚSTRIAS

EMPRESAS E
FORNECEDORES

Com 50 anos no mercado de Ferramentas para Estamparia, Injeção 
Plástica e Ferramentas para Puncionadeiras. A Três-S além de ferramentas 
e acessórios de todos os modelos, fornece ferramentas especiais como 
Multifuros, Repuxos, Venezianas Knockouts, entre outras.

A YG-1 é uma das 5 maiores empresas do mundo no setor de fabricação e 
vendas de fresas e também é a maior na República da Coréia. Com base 
em seus 30 anos de know-how, a YG-1 está expandindo a diversificação 
de itens. Fundada em 1981, a YG-1 tornou-se uma empresa forte e firme 
reconhecida mundialmente na indústria de ferramentas de corte.

Rua Uruguai, 1931 -
Ribeirão Preto - SP

Rua Antonio Miori, 275 - Galpao 03 
Jardim Santa Barbara- Itupeva - SP

(11) 2085-4350

(11) 4496-2170

TRÊS-S

YG-1

ENDEREÇO

ENDEREÇO

FORNECEDOR DE 
ACESSÓRIOS

FORNECEDOR DE
ACESSÓRIOS

TELEFONE

TELEFONE

A Iscar possui uma unidade fabril especializada na fabricação 
de ferramentas especiais, brocas, suportes, bedames, barras de 
mandrilar, cabeçotes de fresamento, pastilhas de metal duro 
com perfis especiais, entre outros produtos, e conta com apoio 
de profissionais capacitados para desenvolver as melhores 
soluções para o mercado de usinagem.

Rodovia Miguel Melhado Campos, 
Km 79, S/N - Moinho, Vinhedo - SP

(19) 3826-7100

ISCAR DO BRASIL ENDEREÇO

FORNECEDOR DE 
ACESSÓRIOS

TELEFONE

Por toda sua técnica, comprometimento e com mais de 25 anos de atuação 
no segmento de metalmecânica no mercado brasileiro, a Tecnoserv se 
destaca como um dos principais fornecedores de produtos para fabrica-
ção de moldes para injeção de termoplásticos. Apresentamos em nosso 
portfólio de Porta Moldes a linha de padronizados e especiais, acessórios 
para moldes e estamparia, sistemas de câmara quente e controladores de 
temperatura.

Av. Nossa Senhora das Graças, 118 - 
Diadema -  SP

(11) 4057-3877

TECNOSERV ENDEREÇO

FORNECEDOR DE
ACESSÓRIOS

TELEFONE

A Agile² Consulting é uma consultoria voltada à melhoria dos processos 
industriais da área de usinagem. Por meio da tecnologia, a ideia é custo-
mizar processos em busca do melhor desempenho das máquinas, além da 
adequação às necessidades da indústria 4.0.

Sala 310 - Ágora Tech Park - Perini 
Business Park - Joinville - SC

(47) 9999-73734

AGILE² CONSULTING
ENDEREÇO

CONSULTORIA TELEFONE
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Somos líder no nosso segmento, por oferecer e fabricar os melhores 
produtos e serviços do mercado, prezando sempre pela qualida-
de. Durante toda nossa caminhada, investimos em tecnologia de 
última geração em nosso parque fabril. Conquistamos credibilidade, 
ditamos tendências e hoje nos tornamos referência em sistemas de 
injeção plástica, porta molde, estamparia e toda linha de acessórios 
no país.

Estr. dos Casa, 4585 - Alvarenga, 
São Bernardo do Campo - SP

(11) 4358-7300

POLIMOLD ENDEREÇO

FORNECEDOR DE 
ACESSÓRIOS

TELEFONE

A Matripeças surgiu na década de 90, como pioneira em sua região na 
distribuição de componentes para moldes e matrizes. Atualmente produz 
diversos itens, comercializa produtos nacionais com qualidade reconhe-
cida, e importa de empresas que se destacam a nível mundial. Estas pos-
suem grande tradição em componentes para moldes de injeção e matrizes 
de estampo.

Rua Marina Turra Susin, S/N – 
B: Centenário - Caixas do Sul

(54) 2108-5757

MATRIPEÇAS
ENDEREÇO

FORNECEDOR DE
ACESSÓRIOS

TELEFONE

GUIA DE INDÚSTRIAS

QUER CADASTRAR A SUA EMPRESA 
EM NOSSO GUIA DE INDÚSTRIAS?

revistaferramental.com.br/
guia-de-industrias

Líder no fornecimento de software CAD e CAM com completa linha 
de produtos para as engenharias de design, projeto e processos de 
manufatura, com soluções para a concepção, simulação, documen-
tação até a prototipagem com impressão 3D. Para as engenharias 
de processos possui softwares para geração de programas de usina-
gem, corte e dobra de chapas e perfis metálicos.

Av. Theodomiro Porto da Fonseca, 
3101 - São Leopoldo - RS

(51) 3591-2900

SKA ENDEREÇO

FORNECEDOR DE 
SOFTWARES

TELEFONE

Utilize o QR Code ao 
lado para acessar o 
Guia de Indústrias

A ABINFER tem como missão organizar a defesa e os interesses 
da indústria de ferramentais do Brasil, bem como promover e 
apoiar o desenvolvimento sustentável do setor, com visão de 
longo prazo, mas com atuação rápida e eficaz nas oportunidades 
e situações emergentes.

Rua Coronel Santiago, 243 - Anita 
Garibaldi - Joinville - SC

(47) 3227-5290

ABINFER
ENDEREÇO

CONSULTORIA/
ASSESSORIA

TELEFONE

Fundada em 1993, a Super Finishing do Brasil é especializada em solu-
ções em tratamento de superfícies, para diversas aplicações e setores 
da indústria. Tecnologia, conhecimento e compromisso com a excelên-
cia: é assim que a Super Finishing se torna referência em tratamento 
de superfícies, no Brasil e no exterior.

Rua Patagonia, 45 - Vila Santa Luzia 
São Bernardo do Campo - SP

(11) 4176-6969

SUPER FINISHING DO BRASIL ENDEREÇO

TRATAMENTO DE 
SUPERFÍCIES

TELEFONE
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A     história da JT Ferramentaria e 
Usinagem iniciou em 1992, pelas 
mãos dos sócios Itamar Genove-

va e Pedro Loz, em um galpão sediado 
em Joinville, Santa Catarina, com uma 
máquina CNC para realizarem manu-
tenções e serviços de usinagem. Naque-
la época, os sócios haviam se desligado 
de uma grande empresa da cidade, a 
Tupy, multinacional brasileira do ramo 
da metalurgia, fundada em 1938. 

Itamar foi mecânico de manu-
tenção na Tupy por 25 anos. Quando 
saiu, comprou um galpão para iniciar 
seu próprio negócio em parceria 
com o Pedro Loz. Em 2000, em razão 
de precisarem de mais um CNPJ em 
Joinville, resolveram dar o nome de 
JT Indústria e Comércio de Máquinas. 
Em 2004, foi fundada a JT com o CNPJ 
atual. Sobre o nome JT, o fundador 

Em 2012, Henrique Genoveva passou a ser sócio do pai, 
fundador da empresa.

não sabe muito bem de onde surgiu, 
mas destaca que tinham alguns servi-
ços também no Paraná e o sócio dele 
possuía uma empresa em Curitiba, 
chamada JT. 

No início eram apenas Itamar e 
Pedro que realizavam os serviços de 
manutenção. A empresa chegou a ter, 
no auge de manutenção, 50 funcio-
nários terceirizados dentro de outras 
empresas. O primeiro sócio ficou por 
8 anos trabalhando na empresa. De-
pois, um novo sócio assumiu em 2000 
e se desligou da empresa em 2012. 

Desde então, a JT está sob controle 
da família Genoveva. Henrique, sócio 
e filho do fundador da JT Ferramen-
taria e Usinagem, como administra-
dor da empresa. Também compõe o 
quadro de funcionários uma pessoa 
responsável pelos orçamentos, um 

profissional na área financeira e um 
estagiário. “Uma equipe bem enxu-
ta, porém, muito comprometida. Na 
fábrica, em média, são 11 colaborado-
res”, comenta Henrique. Nestas mu-
danças de sociedade surgiram muitos 
desafios, busca de novos clientes e 
diversificação de trabalho. 

Pai e filho aceitaram os desafios 
do mercado, o número de clientes foi 
aumentando, adquiriram novas má-
quinas, contrataram mais profissio-
nais. Desde então estão fazendo uma 
renovação, melhorias na parte admi-
nistrativa e nos principais serviços 
que a empresa realiza. “Deixamos de 
realizar como carro-chefe a parte de 
manutenção, apesar de ainda realizar-
mos em menor volume. Compramos 
máquinas novas, entre elas uma de 
grande porte, a Portal CNC Hartford. 

JT FERRAMENTARIA E USINAGEM, 
EMPRESA JOINVILENSE QUE 

APOSTA NA INOVAÇÃO

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: Sócios da JT Ferramentaria - Itamar Genoveva e Henrique Genoveva

Poucas empresas do mesmo porte que 
a JT possuem este maquinário”, sa-
lienta o administrador. Para ele, este 
é um diferencial do negócio. Também 
possuem duas outras fresadoras CNC, 
dois tornos e toda base de máquinas 
de acabamento, retífica e eletroero-
são, além de duas pontes rolantes e 
um bom instrumental. 

Entre os primeiros clientes, 
podem-se destacar grandes empre-
sas como Schulz, Tigre, Embraco e 
a própria Tupy. “Atualmente, em 
nosso nicho de mercado, 90% está na 
região de Joinville, mas atendemos 
também os municípios de Jaraguá do 
Sul e Blumenau em Santa Catarina 
e a cidade de Curitiba, no Paraná”. 
Na produção, usinagem de moldes 
e outros tipos. A empresa também 
monta moldes. “Temos experiência 
nisso. Nosso setor principal é a cons-
trução civil, de tubos e conexões, mas 
também a área automotiva. Buscamos 
crescer neste mercado, com foco na 
eficiência dos trabalhos prestados”, 
enfatiza Henrique.

Ele, um jovem empresário que 
iniciou na JT com apenas 20 anos 
de idade. Já são oito anos de ex-
periência, por isso destacou que 
é fundamental ficar antenado nas 
novidades do setor. “Nossa missão 
hoje é oferecer um serviço de quali-
dade para os nossos clientes e nossa 
visão é trazer sempre uma inovação 
constante”, aborda. Hoje, a empresa 
utiliza software ERP. “Temos uma 
boa estrutura para usinagem, que 
é diferencial perante os concorren-
tes com o mesmo porte de negócio” 
orgulha-se o empresário. 

A empresa está sediada no mes-
mo local desde sua fundação, com um 
parque fabril de 350 m² e conta com 
um faturamento anual (2019) de R$ 
1,8 milhão. “Podemos trabalhar com 
uma carga bem maior de produtivida-
de. Estamos nos preparando para isso, 
com alterações na produção”, salienta 
Henrique. Além disso, desde 2014, 
possui Certificação ISO 9001.

Henrique comentou um pouco 
sobre a trajetória profissional de 

seu pai, de quem fala com orgulho: 
“sempre foi um homem batalhador. 
Primeiro, criou a Mecânica Adria-
no, depois de um tempo a Itamom 
Montagens Industriais e, por fim, 
a JT Indústria e Comércio. No atual 
mercado, para ser líder e conseguir 
driblar a concorrência, Henrique 
disse que é preciso oferecer um 
produto/serviço em que o cliente 
não vá se preocupar, que ele tenha 
a garantia que a usinagem e o molde 
foram feitos com capricho. “Por isso, 
busco sempre a inovação. Não pode-
mos ficar parados, fazendo sempre a 
mesma coisa, do mesmo jeito. Temos 
que crescer. Estamos fazendo uma 
renovação no nosso site, logo, posi-
cionamento. Estou bastante otimista 
com o futuro. Acredito que quem 
ganhar asas neste período, vai alçar 
voos mais altos”, aborda.    

Para o empresário, a ferramen-
taria tem seus altos e baixos. “Eu 
analiso muito a situação das outras 
ferramentarias, que no atual cenário 
estão sofrendo muito. Isso respinga 
nos fornecedores, como nós, por-
que os prazos são mais apertados”, 
salienta. O administrador disse que 
buscam sempre novas alternativas. 
“Somos uma empresa enxuta de pro-
fissionais, nossa comunicação é aces-
sível, direta, dinâmica. Ainda não 
temos uma área de projetos, estamos 
buscando modificar a cultura da fá-
brica, ter mais eficiência na progra-

mação”, reflete. Ele falou ainda que 
tem muito orgulho das pessoas que 
já passaram pela JT e, mais ainda, 
dos profissionais que se doam para o 
sucesso do negócio. “Temos aque-
les que estão conosco desde 2002, 
portanto uma baixa rotatividade de 
colaboradores. Alguns começaram 
serrando material, viraram torneiro, 
fresador, analista e também temos 
os que se tornaram donos de suas 
próprias empresas, no mesmo ramo. 
Isto é gratificante”, comemora. 

“Temos muita sorte em ser uma 
empresa familiar, porque a comu-
nicação é fácil, o entendimento com 
os funcionários é fácil, buscamos 
o mesmo objetivo, que é crescer. 
Então, para isso, trabalhamos em 
conjunto, até porque o crescimento 
da empresa será bom para todos, 
há um benefício conjunto. A vitória 
de uma empresa familiar é muito 
mais expandida, todos ganham, não 
fica somente para alguns”, conclui 
Henrique. 

MEMÓRIAS

JT Ferramentaria e Usinagem
Rua Tabatinga, 1317/B – Jardim Iririú 
89224-051 – Joinville/SC
+55 (47) 3427-1050
jtindustria.com.br
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P   or que não aproveitar um sistema 
de gerenciamento de fabricação e 
usinagem eficaz para obter vanta-

gem de vendas/marketing no mercado 
competitivo de hoje. 

A magnitude do impacto para a ma-
nufatura no Brasil devido ao COVID-19 
não tem precedentes. Descobri que 
mais de 60% das empresas experimen-
taram uma redução significativa em 
suas vendas e oportunidades inbound¹. 
Além disso, 97% delas procuram agre-
gar clientes. Inclua a recente explosão 
de novas fábricas emergentes como 
resultado do fácil acesso a empréstimos 
a juros baixos para máquinas-ferra-
mentas de qualidade e acessíveis, e 
você terá uma tempestade perfeita de 
intensa competição entre empresas de 
usinagem. 

Portanto, a questão é: como você 
comercializa sua fábrica para que ela se 
destaque das demais em um ambiente 
tão competitivo?

Líderes de manufatura experientes 
reconhecem que um site  bonito e bem 
projetado exibindo os equipamentos 
mais novos de suas operações não é 
suficiente para estimular novos clientes 
em potencial a bater em suas portas. E, 

embora uma descrição calorosa sobre 
por que sua equipe vai além e excede as 
expectativas de seus clientes possa afe-
tá-los, provavelmente não terá o mesmo 
efeito em seus bolsos.

E como você comercializa sua fábri-
ca para que ela se destaque das outras?

Em situações como essas, em que há 
mais oferta de capacidade de usinagem 
do que demanda, as companhias devem 
ser mais criativas na forma de atrair 
e reter clientes. Algo especial e único 
é necessário para chamar a atenção 
de clientes em potencial que têm uma 
miríade de fornecedores potenciais 
para peças usinadas com precisão. Esse 
“algo” deve mostrar aos clientes em po-
tencial que a fábrica possui os proces-
sos e sistemas em vigor para garantir o 
mais alto desempenho operacional.

O segredo que a maioria das fábri-
cas não quer admitir é que, quando 
você olha por trás da cortina, muitas 
funcionam como um navio pirata. Os 
membros da equipe estão correndo 
para combater incêndios. Eles estão 
lutando para conseguir empregos a 
tempo. E eles são apresentados a pro-
cessos de negócios mal definidos que 
não oferecem suporte a suas operações.

É possível, embora exaustivo, dirigir 
uma fábrica como esta. Mas, quando 
um cliente potencial pergunta sobre 
seus processos e métricas, ou, Deus nos 
livre, realiza uma auditoria de ava-
liação, um sistema de gerenciamento 
abaixo da média se torna rapidamente 
aparente. 

Como um executivo sênior da 
cadeia de suprimentos de uma empresa 
aeroespacial de Nível 1 me disse certa 
vez: “Posso entrar em uma fábrica e 
sentir o cheiro da desorganização em 
cinco minutos. Eles não podem escon-
der isso”.

Para passar em um teste como este 
ou qualquer outro cliente em potencial 
e competir nos níveis mais altos da 
cadeia de suprimentos, você deve ter 
sistemas digitais modernos, robustos e 
interconectados. Ter uma certificação 
ISO-9001² ou AS-9100³ também é impor-
tante, mas ainda é possível ser aprova-
do em uma auditoria ISO com sistemas 
medíocres.

O que os clientes realmente procu-
ram é a prova de que a combinação de 
seus softwares ERP4, QMS5 e MES6, CAD7/
CAM8/PDM9/DNC10, que gosto de chamar 
de Ecossistema de Manufatura Digital 

O SISTEMA DE GERENCIAMENTO DE 
FABRICAÇÃO COMO FERRAMENTA 

DE VENDAS
P O R  S É R G I O  Z A R A T  D O  C O U T O

TECNOLOGIA

¹Inbound sales: é uma estrutura de vendas moderna e mais lucrativa, que aproveita tecnologias que estão à disposição, porém não deixa de ser pró ativa. É um processo de vendas que acontece 
prioritariamente dentro de casa para leads gerados, qualificados e preparados para comprar pelo Marketing Digital.
²ISO-9001: é um conjunto de normas de padronização para um determinado serviço ou produto. Tem como objetivo melhorar a gestão de uma empresa e pode ser aplicado em conjunto com 
outras normas de funcionamento, como normas de saúde ocupacional, de meio ambiente e de segurança. Para obter a certificação da ISO, uma empresa deve cumprir certos requisitos, para que 
as várias fases sejam cumpridas de forma adequada. 
³AS-9100: é uma das normas aeroespaciais específicas baseadas na ISO 9001 e desenvolvidas pelo grupo internacional da qualidade aeroespacial - International Aerospace Quality Group (IAQG) 
para fornecer consistência internacional e tratar de requisitos específicos regulatórios, de segurança e confiabilidade obrigatórios para o setor aeroespacial. A AS-9100 ou EN-9100 determina os 
requisitos do Sistema de Gestão da Qualidade para Projeto e/ou Manufatura de Produtos Aeroespaciais.
4ERP: do inglês Enterprise Resource Planning, significa Planejamento de Necessidades da Empresa. No Brasil é denominado também de SIGE (Sistemas Integrados de Gestão Empresarial). São 
sistemas de informação que integram todos os dados e processos de uma organização em uma única plataforma. 
5QMS: do inglês Quality Management System, significa Sistema de Controle da Qualidade. É um sistema que destaca as políticas e procedimentos necessários para a melhoria e controle das diver-
sas ‘atividades-chave’ e processos desenvolvidos por uma organização.
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(DME), proporcionará um desempenho 
confiável para os pedidos que eles fize-
rem à sua empresa. Isso começa com 
várias áreas, como estimativas precisas, 
revisão completa do contrato e avalia-
ção de risco, planejamento detalhado e 
processos de fabricação robustos com 
monitoramento de qualidade integrado. 
Em seguida, deve ser complementado 
com pacotes de documentos completos 
e precisos (PDM), com rastreabilidade 
coletada de cada lote de fabricação e 
disponibilizada aos clientes em tempo 
real e na nuvem, entregues com peças 
devidamente embaladas e dentro do 
prazo acordado.

Um de meus clientes – uma peque-
na empresa de usinagem - teve duas 
fontes em um grande projeto com um 
potencial comprador de usinagem, e o 
cliente enviou uma equipe de auditoria 
para avaliar seus sistemas operacionais 
e desempenho. Durante a auditoria, a 
equipe da pequena empresa demons-
trou seu sistema de gerenciamento 
de fábrica totalmente sem papel. Eles 
levaram a equipe de auditoria para 
observar suas peças sendo usinadas, 
vendo operadores fazendo referência a 
instruções de trabalho visuais digi-
tais e documentando verificações de 
qualidade eletrônicas no processo. Eles 
mostraram rastreabilidade instantânea 
e fácil de materiais, processos especiais, 
relatórios da primeira peça e como 
esses documentos foram reunidos 
automaticamente em pacotes de docu-
mentos completos com um único clique 
do mouse. A equipe de auditoria saiu 
com um alto grau de confiança de que 
os sistemas dessa empresa permitiriam 

desempenho confiável de alto nível. 
Uma visita semelhante a seu 

concorrente, que administrava um 
sistema ERP legado baseado em papel, 
não deixou a mesma impressão. Uma 
auditoria de entregas anteriores mos-
trou que esse fornecedor costumava 
atrasar e apresentar documentação de 
qualidade inconsistente. O meu cliente, 
a pequena empresa, ganhou a fonte 
exclusiva naquele projeto, dobrando 
seu volume de produção com aquele 
cliente. Poucos meses depois, o volume 
com aquele cliente dobrou novamente, 
transformando-o em um dos maiores 
programas do fornecedor. 

Portanto, à medida que sua fábrica 
embarca não apenas na recuperação 
desta pandemia mas também na con-
quista e retenção de clientes, consi-
dere voltar ao básico e trabalhar nos 
sistemas subjacentes que administram 
sua empresa. Esses sistemas não devem 
apenas impressionar novos clientes em 
potencial, mas ajudá-lo a fornecer um 
desempenho consistente e lucrativo 
para seus clientes existentes.

TECNOLOGIA

Sérgio Zarat do Couto - Engenheiro de 
Produção pela Faculdade de Engenharia 
Civil e Industrial de Itatiba (1977), e 
técnico em mecânica de produção. Expe-
riente na implantação dos fundamentos 
de tempos e métodos, MRP, métodos e 
processos para indústria automobilística, 

agrícola, material bélico, aeronáutico e ferramentarias. Em 
1988 fez capacitação no Sistema Toyota de Produção no Japão. 
Em 2009, iniciou estudos sobre os fundamentos da fábrica 
inteligente. Atualmente é consultor e palestrante para o tema 
Indústria 4.0 e conselheiro de algumas empresas brasileira. 
szarat@hotmail.com

6MES: do inglês Manufacturing Execution System, significa Sistema de Execução da Manufatura. Estes sistemas têm como 
característica monitorar e controlar todas as etapas do processo de produção em tempo real. São um conjunto de ferramentas 
(software e hardware) que confronta o que foi planejado e o que realmente está sendo executado, em tempo real, garantindo a 
integração entre o ERP e outros sistemas ligados, permitido uma melhor gestão na tomada de decisão.
7CAD: do inglês Computer Aided Design, significa projeto assistido por computador.
8CAM: do inglês Computer Aided Manufacturing, significa fabricação assistida por computador.
9PDM: do inglês Product Data Management, significa Gerenciamento dos Dados do Produto. É uma tecnologia de software que 
visa gerenciar todas as informações e processos relativos ao ciclo de vida de um produto. Entendendo-se ciclo de vida como todo 
o período compreendido desde a concepção de um produto até sua obsolescência, passando pelas etapas de projeto e produção.
10DNC: do inglês Direct Numerical Control, significa Controle Numérico Direto. É aplicado para transmitir e enviar dados entre um 
computador e uma ou mais máquinas CNC, garantindo assim maior produtividade e menor risco de perda de dados, evitando 
perda de tempo por parte do operador pela dispensável digitação do programa ou outros dados.
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P  ublicado o decreto 10.422/20, que 
prorroga os prazos para celebrar 
os acordos de redução proporcio-

nal de jornada e de salário, de suspensão 
temporária do contrato de trabalho e 
para efetuar o pagamento dos benefícios 
emergenciais que trata a lei 14.020/20.

Segundo a norma, o prazo máxi-
mo para celebrar acordo de redução 
proporcional da jornada de trabalho e de 
salário fica acrescido de 30 dias, de modo 
a completar o total de 120 dias.

O prazo máximo para celebrar acor-
do de suspensão temporária do contrato 
de trabalho fica acrescido de 60 dias, a 
completar o total de 120 dias.

Observadas as prorrogações de 
prazo previstas neste decreto, ficam 
condicionados às disponibilidades 
orçamentárias.

Leia abaixo o decreto 10.422/20 na 
íntegra.

DECRETO Nº 10.422, DE 13 DE 
JULHO DE 2020
Prorroga os prazos para celebrar os 
acordos de redução proporcional de 
jornada e de salário e de suspensão 
temporária do contrato de trabalho e 
para efetuar o pagamento dos benefí-
cios emergenciais de que trata a Lei nº 
14.020, de 6 de julho de 2020.

O PRESIDENTE DA REPÚBLICA, no 
uso da atribuição que lhe confere o art. 
84, caput, inciso IV, da Constituição, 
e tendo em vista o disposto na Lei nº 
14.020, de 6 de julho de 2020,

DECRETA: 
Art. 1º  Este Decreto prorroga os 

prazos para celebrar os acordos de 
redução proporcional de jornada e de 
salário e de suspensão temporária do 

contrato de trabalho e para efetuar o 
pagamento dos benefícios emergenciais 
de que trata a Lei nº 14.020, de 6 de 
julho de 2020.

Art. 2º  O prazo máximo para cele-
brar acordo de redução proporcional 
da jornada de trabalho e de salário de 
que trata o caput do art. 7º da Lei nº 
14.020, de 2020, fica acrescido de trinta 
dias, de modo a completar o total de 
cento e vinte dias.

Art. 3º  O prazo máximo para cele-
brar acordo de suspensão temporária do 
contrato de trabalho de que trata o caput 
do art. 8º da Lei nº 14.020, de 2020, fica 
acrescido de sessenta dias, de modo a 
completar o total de cento e vinte dias.

Parágrafo único.  A suspensão do 
contrato de trabalho poderá ser efetuada 
de forma fracionada, em períodos suces-
sivos ou intercalados, desde que esses 
períodos sejam iguais ou superiores a dez 
dias e que não seja excedido o prazo de 
cento de vinte dias de que trata o caput.

Art. 4º  O prazo máximo para cele-
brar acordo de redução proporcional 
de jornada e de salário e de suspensão 
temporária do contrato de trabalho, 
ainda que em períodos sucessivos ou 
intercalados, de que trata o art. 16 da 
Lei nº 14.020, de 2020, fica acrescido de 
trinta dias, de modo a completar o total 
de cento e vinte dias, respeitado o prazo 
máximo resultante da prorrogação de 
que trata o art. 3º.

Art. 5º  Os períodos de redução 
proporcional de jornada e de salário ou 
de suspensão temporária do contrato de 
trabalho utilizados até a data de publica-
ção deste Decreto serão computados para 
fins de contagem dos limites máximos 
resultantes do acréscimo de prazos de 

que tratam os art. 2º, art. 3º e art. 4º.
Art. 6º  O empregado com contrato 

de trabalho intermitente, nos termos do 
disposto no § 3º do art. 443 da Consolida-
ção das Leis do Trabalho, aprovada pelo 
Decreto-Lei nº 5.452, de 1º de maio de 
1943, formalizado até a data de publica-
ção da Medida Provisória nº 936, de 1º de 
abril de 2020, fará jus ao benefício emer-
gencial mensal no valor de R$ 600,00 
(seiscentos reais), pelo período adicional 
de um mês, contado da data de encerra-
mento do período de três meses de que 
trata o art. 18 da Lei nº 14.020, de 2020.

Art. 7º  A concessão e o pagamento 
do benefício emergencial de preservação 
do emprego e da renda e do benefício 
emergencial mensal de que tratam, res-
pectivamente, os art. 5º e art. 18 da Lei nº 
14.020, de 2020, observadas as prorro-
gações de prazo previstas neste Decreto, 
ficam condicionados às disponibilidades 
orçamentárias.

Art. 8º  Este Decreto entra em vigor 
na data de sua publicação.

Brasília, 13 de julho de 2020; 199º da 
Independência e 132º da República. 

Jair Messias Bolsonaro
Paulo Guedes

Este texto não substitui o publicado 
no DOU de 14.7.2020.

P O R  A N D R E I A  M A R I A  D E  S O U Z A  A M P H I L O Q U I O

PRORROGAÇÃO DE PRAZOS PARA 
REDUÇÃO PROPORCIONAL DE 

JORNADA E DE SALÁRIO

DICAS DO CONTADOR

OCTA Brasil Contabilidade - excelência em Serviços 
Contábeis, atualizando você inclusive no isolamento social!
francisco@octabrasil.com
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TENSÕES RESIDUAIS I 
HAIKAI TÉCNICO 015

FICHA TÉCNICA

Tensões verdadeiras em um com-
ponente são resultados da soma 
das tensões de projeto e as tensões 
residuais. Tensões residuais na su-
perfície de caráter compressivo são 
bem-vindas, já as tensões residuais 
de tração prejudicam o desempenho 
do componente. Por exemplo:
•	 Tensões de compressão: 

nitretação, cementação, “shot-
-penning”; alguns parâmetros de 
processos de usinagem

•	 Tensões de tração: têmpera 
plena (rápido resfriamento); 
alguns parâmetros de processo 
de usinagem; 

Tensões residuais são tensões que 
se equilibram mutuamente – soma-
tória das forças e momentos igual a 

zero – num dado volume de material 
não sujeito a “forças externas” (nem 
térmica, nem mecânica). 
As tensões residuais surgem sempre 
que uma dada região de um material 
é deformada elástica, ou plasticamen-
te, de modo não homogêneo fazendo 
surgir incompatibilidades do estado 
de deformação¹. A modelagem de to-
dos os fenômenos envolvidos em um 
processo de têmpera e suas intera-
ções é extremamente complexa¹. Os 
fenômenos físicos e suas interações 
presentes na têmpera são mostrados 
na Figura 1.

As tensões residuais podem ser 
classificadas em três grupos, conforme 
Macherauch²:
•	 Tensões residuais de 1ª ordem que 

são aproximadamente homogêne-

as ao longo de área relativamente 
extensa (vários grãos) e em equilí-
brio quando estendidas por todo o 
material;

•	 Tensões residuais de 2ª ordem são 
aproximadamente homogêneas ao 
longo de um grão, ou parte, e em 
equilíbrio para uma zona de mate-
rial abrangendo vários grãos;

•	 Tensões residuais de 3ª ordem são 
heterogêneas quando analisadas 
numa área submicroscópica (escala 
de distancias interatomicas)

Sob a ótica do macro e micro tensões, 
a macro tensão é de 1ª ordem, usual-
mente objeto de atenção numa análise 
do ponto de vista de engenharia. As 
micro tensões seriam uma combinação 
das tensões de 2ª e 3ª ordem.
Do ponto de vista dos aços ferramen-
ta é importante não só as tensões 
resultantes da operação de tratamento 
térmico, mas também:
•	 Usinagem, fresamento, torneamen-

to, furação, operações que prece-
dem a têmpera;

•	 Retífica, eletroerosão, normalmen-
te operações depois da têmpera.

O processo térmico “Alívio de Tensão” 
deve ser utilizado nas situações de 
“tensões” desenvolvidas, principal-
mente quando estas de impacto nos 
resultados do processo térmico de 
têmpera. Figura: principais interações durante a têmpera de uma liga ferrosa [2]

¹Tensões residuais térmicas obtidas da temera e martempera a vácuo do aço AISI H13 - R. N. Penha, J. C. Vendramim,L. C. F. Canale – Seminário TTT 2012 
²http://bf.no.sapo.pt/ttm/ttool3-1.pdf
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FICHA TÉCNICA

TENSÕES RESIDUAIS II
HAIKAI TÉCNICO 016

No tratamento térmico dos aços 
são criadas tensões resultantes da 
conjunção das variações volumé-
tricas provenientes não apenas dos 
gradientes térmicos, mas também 
das transformações de fase¹.  
Para a situação de aquecimento 
a uma determinada temperatura 
e resfriamento de um volume de 

Breve descrição das ilustrações (a), (b) e (c):
(a) Transformação da superfície ocorre antes de atingida a máxima diferença de temperaturas superfície e centro da 
peça:  quadro de tensões tração na superfície e compressão núcleo;
(b) Transformação da superfície ocorre depois de atingida a máxima diferença de temperaturas superfície e centro da 
peça: quadro de tensões de compressão na superfície e tração no núcleo;
(c) Transformação do centro inicia mais tarde que a superfície, mas termina antes: estado final de tensões equivalente 
a de um resfriamento lento (compressão na superfície e tração no núcleo).

metal sem transformações de fases, 
o quadro final de tensões será de 
compressão na superfície e tração no 
núcleo, e de forma mais acentuada, 
quanto mais rápido o resfriamento. 
Para a situação de resfriamento onde 
presente a transformação de fase, 
além das variações volumétricas de 
origem puramente térmica, também 

variações volumétricas resultantes 
das alterações estruturais. Assim o 
quadro final de tensões será a soma-
tória das tensões de origem térmica 
com as de origem estruturais.  As 
Figuras² abaixo ilustram as diferen-
tes situações de resfriamento com 
transformação de fase (“austenita–
martensita”). 

¹Tensões residuais térmicas obtidas da temera e martempera a vácuo do aço AISI H13 - R. N. Penha, J. C. Vendramim, L. C. F. Canale – Seminário TTT 2012.
²Failures Related to Heat Treating Operations - G.E. Totten, G.E. Totten & Associates, Inc.; M. Narazaki, Utsunomia University (Japan); R.R. Blackwood, Tenaxol Inc.
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JURÍDICA

POR QUE MINHA EMPRESA 
DEVE SE PREOCUPAR COM A 
ADEQUAÇÃO À LEI GERAL DE 

PROTEÇÃO DE DADOS?  

A   Lei Geral de Proteção de 
Dados, conhecida como LGPD, 
teve sua vigência definida pela 

Medida Provisória nº 959/2020, com 
início previsto para 03/05/2020, com 
a exceção do dispositivo que trata 
das sanções administrativas, o qual 
será aplicável somente a partir de 
01/08/2020.

Mas existe razão para tanta preo-
cupação com essa nova lei? Ela real-
mente abrangerá todas as empresas? 

Pois bem, a resposta é afirmativa 
para ambas as perguntas. A finali-
dade maior da referida lei é propor-
cionar a proteção de dados pessoais 
das pessoas físicas, implicando em 

novas obrigações para as empresas 
e, em caso de descumprimento, há 
previsão de pesadas penalidades, 
desde a aplicação de multa de até 2% 
do faturamento, a determinação da 
eliminação ou bloqueio de dados e 
até a divulgação pública dos vaza-
mentos, situação em que a imagem 
da empresa no mercado poderá ficar 
severamente comprometida.

Todas as empresas devem estar 
em conformidade com as regras 
da proteção de dados pessoais de 
pessoas físicas, mesmo aquelas de 
perfil B2B (transações comerciais 
entre empresas), pois não se está 
falando apenas de consumidores, 

mas também da proteção de dados 
pessoais de funcionários e colabora-
dores. Então, se a sua empresa lidar 
com dados de pessoas físicas, é certo 
que vai precisar observar no míni-
mo uma dentre as 10 bases legais 
previstas para tratar cada um desses 
dados. Entenda-se por tratamento 
de dados toda e qualquer operação 
com o dado pessoal da pessoa, desde 
a coleta, armazenamento, comparti-
lhamento, atualização, até a exclu-
são desses dados, entre outras. 

Além disso, a empresa terá que 
produzir relatórios de conformidade 
sobre os cuidados com os dados pes-
soais, inclusive classificando aqueles 

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

que demandam uma proteção maior, 
tais como os dados sensíveis e dados 
de criança e adolescente. Os dados 
pessoais sensíveis receberam espe-
cial atenção da lei, pois estes tipos 
de dados podem levar a situações 
discriminatórias em função de sua 
própria natureza. Nesse sentido, 
pode-se exemplificar dados sensí-
veis como sendo aqueles que tratam 
de saúde, raça, religião, orientação 
religiosa, política, dados biomé-
tricos etc. Ainda, a lei prevê que o 
consentimento do titular dos dados 
deverá ser elaborado de forma clara, 
específica e em destaque para que 
seja validado como base legal dos 
dados sensíveis e dados de menor e 
adolescente.

Isto porque, a partir da vigência 
da lei, o titular dos dados, ou seja, a 
pessoa física que possui seus dados 
pessoais nos arquivos da empresa 

(entenda-se por armazenamento o 
físico ou o virtual) terá uma série de 
direitos contemplados em lei, inclu-
sive o direito à exclusão dos dados 
e revogação de consentimento. Para 
tanto, deverá ser criado um ciclo de 
vida para os dados pessoais.

Porém, pensar na Lei Geral de 
Proteção de Proteção de Dados 
somente como um fardo e um custo 
seria uma limitada visão de um 
grande diferencial competitivo que 
as empresas oferecerão no mercado 
nacional e internacional uma vez 
que estejam a ela adequadas. Em um 
mundo globalizado em que as inte-
rações virtuais são cada vez mais 
frequentes, a proteção de dados das 
pessoas físicas já é uma realidade 
em diversos países, como por exem-
plo na União Europeia, onde a GDPR 
(General Data Protection Regulation)
está em vigor desde 2018. Portanto, 
para as empresas que prestam servi-
ços e possuem parcerias com empre-
sas internacionais, a conformidade 
com a lei de proteção de dados já é 
uma realidade.

Desta forma, é extremamente 
recomendável uma visão estratégica 
de adequação com a criação de uma 
política de segurança e proteção de 
dados, com medidas administrativas 
e de segurança da informação, ini-
ciando-se pela análise do modelo de 
negócio, mapeamento de dados pes-
soais, avaliação das bases legais, ro-
admap, diagnóstico e planejamento. 
Importante lembrar que essa análise 
também deverá se estender aos con-
tratos firmados com prestadores de 
serviços, terceiros e parceiros. 

É de se salientar que a LGPD não 
veio para inviabilizar negócios com 
burocracias excessivas e desneces-

sárias, mas pelo contrário, oferecerá 
um ambiente comercial de maior 
segurança, respeito e transparência 
no tratamento de dados pessoais, os 
quais continuarão sendo um gran-
de ativo de qualquer empresa. Em 
outras palavras, as empresas conti-
nuarão a tratar dados pessoais, mas 
somente aqueles dados necessários, 
adequados e suficientes para alcan-
çar a finalidade almejada, e de outro 
lado, serão punidas as empresas que 
se mostrarem inadequadas ao novo 
mindset e à nova cultura de proteção 
e privacidade de dados pessoais.

Conclui-se, por fim, que todas 
as empresas serão abrangidas pela 
lei de proteção de dados pessoais. 
Todavia, aquelas que saírem à frente 
iniciando o processo de adequação 
com visão estratégica até mesmo 
para a sustentabilidade do negócio, 
terão indubitavelmente um dife-
rencial competitivo, consolidando 
sua imagem/marca de respeito e 
confiança não só para seus clientes 
e parceiros comerciais, mas também 
criando uma nova cultura em sua 
equipe interna.

Tatiana Maria Ramos Virmond
Advogada na Schramm Hofmann 
Advogados Associados
tatiana@sh.adv.br
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É    sabido que a automação é o futuro 
da indústria, mas vale a pena 
aplicá-la em linhas de usinagem? 

Possivelmente quando pensamos em li-
nhas de produção seriada, provavelmen-
te a resposta seja sim. E quando temos 
linhas de produção com lotes pequenos? 
Este artigo tem como objetivo desmisti-
ficar o uso da automação em linhas de 
usinagem flexíveis. Para a surpresa de 
todos, já iniciamos com um spoiler¹: Sim, 
vale muito a pena a automação em linhas 
não-seriadas. 

Segundo dados da ABINFER (Asso-
ciação Brasileira da Indústria de Fer-
ramentais), a produtividade média das 
ferramentarias no Brasil é inferior à 40%, 
ou seja, a cada 100 horas de produção, a 
máquina produz efetivamente e apenas 
40 horas. Comparando nossa realidade 
com países mais desenvolvidos indus-
trialmente, estamos com a produtividade 

média cerca de 25% pior.
Rodrigo Manzano, Gerente de Divisão 

da Liebherr, informa que existem basica-
mente 3 formas de automação de linhas 
de usinagem, que são: 
•	 FMS (Flexible Manufacturing System, 

ou Sistema Flexível de Manufatura); 
•	 Bin Picking/Célula Robotizada/Robô 

com 7° eixo e;
•	 Portal Linear. 

Cada uma dessas formas de automa-
ção é mais apropriada para um tipo de 
realidade produtiva, conforme demons-
trado na figura 1.

Quando temos um processo dedicado 
a lotes pequenos, como por exemplo o 
trabalho na indústria de moldes e matri-
zes, o sistema FMS é o mais indicado. Já 
para linhas dedicadas, como por exemplo 
a usinagem de blocos de motor, recomen-
da-se o portal linear. 

Que a automação melhora o processo, 
garantindo mais confiabilidade e seguran-
ça, já não é uma novidade, mas em muitos 
casos as empresas se esbarram na questão 
custo de investimento. Existe uma diferen-
ça grande entre valor e preço. 
•	 Preço é exatamente quanto se paga 

em um processo de automação e;
•	 Valor é o que se ganha com a implan-

tação deste sistema. 

Existem diversos exemplos onde o 
investimento inicial foi pago em menos 
de seis meses, considerando todos os 
ganhos gerados, como maior produ-
tividade, maior segurança e maior 
confiabilidade do sistema. Manzano 
explora justamente este ponto, usando 
como exemplo a indústria de moldes e 
matrizes. 

“É evidente o aumento de produtivi-
dade que se pode atingir em cada máqui-
na como, por exemplo, no seguimento 
de moldes e matrizes, onde é possível 
triplicar a produtividade da máquina 
com a utilização de sistemas FMS”. Com 
este tipo de ação, é possível o equipamen-
to trabalhar 7 dias por semana, 24 horas 
por dia, com uma eficiência mínima de 
85%, completa Manzano. 

É comum encontrarmos empresas 
que possuem tempo de preparação de 
peças superiores a 1 hora. Não é raro ver-
mos tempos ainda maiores, na casa de 2 
à 4 horas. Vale lembrar que não é somen-
te o tempo de ajuste que se reduz com a 
utilização de células FMS, mas também 
é evidente a melhoria da qualidade da 
peça produzida e um processo muito 

AUTOMAÇÃO EM LINHAS DE 
USINAGEM DE PEÇAS NÃO SERIADAS: 

VALE A PENA NO BRASIL? 
P O R  M A I R O N  C E Z A R  A N T H E R O

TECNOLOGIA

¹Spoiler: do inglês spoil, significa estragar. É quando alguma fonte de informação, como um site, ou um amigo, revela informações sobre o conteúdo de algum livro, ou filme, sem que a pessoa 
tenha visto. É uma espécie de estraga-prazeres, pois ele é aquele indivíduo que conta os finais, ou o que vai ocorrer com determinado personagem em filmes, séries, livros, sem saber se a outra 
pessoa realmente quer saber.

Figura 1: Enquadramento dos sistemas de automação. Fonte: Liebherr (2020)
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mais enxuto e seguro para os operadores. 
Na fábrica alemã da Schunk, fabri-

cante mundial de tecnologia de fixação 
e sistemas de garras, as linhas produ-
tivas foram concebidas seguindo esses 
mesmos princípios. Existem os três 
tipos principais de automação para cen-
tros de usinagem, onde a produtividade 
é superior à 80%.

Para uma célula FMS rodar com sua 
capacidade máxima, é muito importan-
te analisar os periféricos, como siste-
mas de fixação por ponto zero, morsas 
e porta ferramentas. O conceito do 
FMS é ter uma linha rodando automa-
ticamente, ou seja, não há espaço para 
ajustes ou correções de processo. 

Frequentemente as empresas 
se questionam como começar o seu 
processo de automação e a resposta 
é: melhorando seu setup². A figura 2 
mostra o caminho entre o processo 
de fixação por grampos (tradicional) 
até a célula automatizada. Fica claro a 
necessidade de melhoria do processo 
de fixação para que a automação tenha 
um resultado mais eficiente.

A Schunk adota e traz a tecnologia de 
fixação de ponto zero, chamada Vero-S, 
que permite uma fixação rápida, segura e 
precisa, garantindo repetibilidade menor 
que 0,005mm na troca dos componentes. 
É possível visualizar o funcionamento no 
vídeo https://youtu.be/ZuYdWPnKVrY. 

O sistema é totalmente fabricado em 

aço inoxidável e está disponível em uma 
ampla gama de opções, com forças de fixa-
ção de até 28 kN por módulo (versão NSE3 
138). Os módulos estão totalmente prepa-
rados para automação, com sensoriamento 
de abertura, fechamento e acoplamento, 
uma vantagem muito grande quando fala-
mos de trocas automáticas de palete³. 

Fixando a peça com sistema de ponto 
zero, além dos benefícios mostrados 
acima, permite-se a usinagem de 5 lados 
da peça sem alterar a fixação, reduzir o 
comprimento de ferramentas e com isso 
melhorar a qualidade do processo. 

Respondendo a pergunta do título 
deste artigo: sim, vale a pena o investi-
mento em uma célula automatizada e os 
ganhos são imensuráveis. Atualmente, 
os maiores concorrentes da indústria 
brasileira somos nós mesmos. O não 
investimento em tecnologia cria uma 
barreira entre qualidade e capacidade 
produtiva e facilita que a concorrência 
externa consiga os pedidos que poderiam 
ser direcionados à nossa indústria. 

Uma ciranda perigosa e onerosa para 
o futuro das empresas brasileiras.

TECNOLOGIA

Mairon Cezar Anthero - Engenheiro 
Mecânico pelo Centro Universitário da FEI 
(2007) e Mestre em Administração – MBA 
em Economia e Gestão Empresarial pela 
Fundação Getúlio Vargas (2010). Diretor 
Geral da Schunk Intek Brasil. 
mairon.anthero@br.schunk.com 

²Setup: tempo de preparação. São as tarefas necessárias e relativas às atividades de preparação de um equipamento, desde o 
momento em que se tenha completado a última peça boa do lote anterior até o momento em que se tenha feito a primeira peça 
boa do lote posterior.
³Palete: do francês pallete, é um estrado de madeira, metal ou plástico que é utilizado para movimentação de cargas.

Figura 2: Evolução dos sistemas de fixação de peças.
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Em 2021 a Feiplastic adotará novamente esses três pilares 
fundamentais para a indústria do plástico.

De 06 a 09 de Abril 2021
Expo Center Norte - São Paulo

apoio

Feiplastic 2021 terá agenda positiva com toda a cadeia 

automotiva "by Sindipeças". AGUARDE!

Super
Agenda

Sustenta
bilidade Inovação

apoio

Iniciativa Organização e Promoção Apoio Institucional
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KUKA
KUKA LANÇA NOVA FAMÍLIA DE ROBÔS 
INDUSTRIAIS DE MÉDIO PAYLOAD

A nova família KR IONTEC, sucessor dos 
consagrados KR 30/60, é adequada para 
inúmeras aplicações e é a primeira do 
mercado em que se pode alterar a capaci-
dade de carga pela própria máquina

 A KUKA Roboter, especialista em 
robótica e automação, lança no mercado 
uma nova série de robôs, o KR IONTEC 
que estabelece novos padrões de flexibili-
dade nesta categoria de carga. Projetado 
tanto para operações convencionais, 
quanto simulações digitais, se destaca por 
sua grande versatilidade em seu envelo-
pe de trabalho.

 O KR IONTEC é um equipamento 
de médio payload, para 30, 50 e 70 kg, 
com o melhor envelope de trabalho da 
categoria e menor base de instalação, 
que possibilita maior densidade de robôs 
na mesma área de trabalho. “Nesta nova 
família de robôs KR IONTEC há uma 
nova versatilidade onde é possível mudar 
a capacidade de carga do robô, entre 30 e 
70kg, alterando apenas sua configuração 
via dados de máquina e o seu posiciona-
mento aleatório. Até o momento é algo 
inédito no mercado”, diz o diretor geral 
da KUKA Roboter do Brasil, Edouard 
Mekhalian.

Máxima flexibilidade e pequena área 
de ocupação
O novo KR IONTEC pode ser utilizado 

em qualquer posição de instalação, seja 
no chão, teto ou parede, ou entre ambos. 
Além disso, com versões de alcance má-
ximo de 3.100 mm, tem o maior envelope 
de trabalho da sua categoria. Os requisi-
tos de espaço de instalação reduzidos do 
robô, com uma área de ocupação 30% 
menor e um contorno disruptivo 10% 
mais esguio que a família anterior, per-
mitem layouts de células mais compactos, 
ou com maior agrupamento de equipa-
mentos numa mesma área.
 
Menor custo de manutenção
Os custos de manutenção da família KR 
IONTEC são ainda mais reduzidos, pois 
demanda por um número menor de 
peças de reposição. Além disso, somente 
é necessário trocar de óleo após 20 mil 
horas de operação. Devido ao menor 
consumo de energia, resultante da tec-
nologia aprimorada de seus controles e 
da redução de peso do robô, os custos de 
operação também são mais baixos.

 O novo KR IONTEC se destaca em 
termos de custo total de propriedade e 
ciclo de vida (TCO). A disponibilidade 
técnica é superior a 99% e o tempo médio 
entre falhas é de cerca de 400 mil horas 
de operação, desde que todas as opera-
ções de manutenção preventiva sejam 
executadas de acordo com as instruções 
do fabricante.

 Pronto para o mundo da manufatura 
do futuro
O KR IONTEC está pronto para uso tanto 
no mundo da produção convencional, 
quanto no digital e possui vários modos 
de movimento. Estes complementos de 
software podem ser usados para adaptar 
o robô de forma flexível a diferentes pro-
cessos de produção, apenas pressionando 
um botão. O Modo Performance garante, 

como padrão, alta performance e eficiên-
cia. O Modo Path permite um movimento 
de trajetória contínua exata em todas as 
velocidades, com precisão absoluta. Já 
o Modo Dynamic pode ser usado para 
minimizar os tempos de ciclo.

kuka.com/pt-br

CERATIZIT 
CERATIZIT AMPLIA LINHA PARA 
USINAGEM DE AÇOS INOX

Em pouco mais de seis meses, a Ceratizit 
lançou três novos catálogos suplemen-
tares, os chamados “Up2date”. Nestes 
complementos estão sendo agrupados os 
lançamentos da Divisão Cutting Tools, an-
tes da divulgação do novo Catálogo Geral, 
previsto para o final de 2020.

Entre as inovações, destaca-se o lan-
çamento das novas classes X7 para usi-
nagem de múltiplos materiais, CTPX710 
e CTPX715. A tecnologia de substrato e 
cobertura destas classes oferecem ao 
inserto maior estabilidade térmica, re-
duzindo a deformação plástica da aresta, 
mantendo o acabamento superficial das 
peças e aumentando a vida da ferramen-
ta. Segundo a empresa, durante os testes 
de campo notou-se a performance ex-
traordinária em aços inoxidáveis e ligas 
resistentes a altas temperaturas.

“Os testes e o fornecimento no Brasil 
começaram em maio e importantes 

SEMPRE LIGADO
Fique por dentro das novidades tecnológicas 

do mundo da ferramentaria

Em 2021 a Feiplastic adotará novamente esses três pilares 
fundamentais para a indústria do plástico.

De 06 a 09 de Abril 2021
Expo Center Norte - São Paulo

apoio

Feiplastic 2021 terá agenda positiva com toda a cadeia 

automotiva "by Sindipeças". AGUARDE!

Super
Agenda

Sustenta
bilidade Inovação

apoio

Iniciativa Organização e Promoção Apoio Institucional

ENFOQUE
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clientes já têm consumido as novas 
classes X7, experimentando benefícios, 
como o aumento dos parâmetros de corte 
com economia de tempo de produção, 
mantendo o dimensional das peças e re-
duzindo paradas de máquina”, diz Fúlvio 
Correa, gerente Nacional de Vendas.

As novas classes estão disponíveis 
nas geometrias ISO, positivas e negativas, 
com quebra cavacos para acabamento 
e desbastes médios, complementando a 
linha standard de torneamento da área 
de Cutting Tools da Ceratizit.

“Nossa rede de distribuição e vendas 
diretas está treinada e pronta para aten-
der às solicitações de nossos clientes”, co-
menta o gerente. ”O estoque da Ceratizit 
América Latina, em Campinas (SP), está 
preparado para um crescimento da de-
manda desses novos itens e nossa central 
de distribuição, em Kempten, Alemanha, 
se encontra aberta para atender nossas 
necessidades de reposição, principalmen-
te nestes difíceis tempos de pandemia”.

(11) 4133-2300
ceratizit.com
  
KENNAMETAL
KENNAMETAL LANÇA A CLASSE PARA 
SUPERLIGAS KCS10B

A Kennametal apresentou sua classe de 
torneamento mais recente e mais avan-
çada, a KCS10B, para superligas à base de 
níquel e cobalto, entre outros materiais, 
utilizadas no setor aeroespacial e em 
outras aplicações que implicam altas 
temperaturas.

De acordo com a Kennametal, a 
KCS10B apresenta um revestimento 
revolucionário aplicado em um substrato 
de metal duro de grão superfino para 

melhor aderência das camadas, garan-
tindo vida útil 50% superior, processos 
mais previsíveis e maior produtividade 
em tarefas com superligas difíceis de 
usinar. “A KCS10B supera os desafios 
mais comuns verificados no torneamento 
de superligas — craterização e desgaste 
por entalhe — dois modos de desgaste 
que frequentemente resultam em falhas 
inesperadas e até catastróficas das ferra-
mentas”, informa a empresa.

Vaporização catódica especial - 
Robert Keilmann, gestor de Produto 
Global para Torneamento, explica que o 
segredo por trás do sucesso da KCS10B 
é a tecnologia exclusiva da Kennametal 
High-Power Impulse Magnetron Sputte-
ring (High-PIMS [Vaporização catódica 
com impulsos de alta potência]). “Ao 
invés da ligeira chuva de gotículas que 
cai nas ferramentas de corte durante os 
processos tradicionais de revestimento 
com deposição física de vapor (PVD), 
a tecnologia High-PIMS gera uma fina 
névoa de AlTiN que cria uma série de 
camadas extremamente finas, suaves e 
resistentes ao desgaste”, informa

Redução do desgaste - Materiais como 
Inconel 718 e Stellite 31 são conheci-
dos por causarem desgaste rápido e 
oferecerem vida útil imprevisível para 
as ferramentas. A empresa garante ter 
comprovado em testes que a KCS10B 
reduz o desgaste por entalhe e prolonga 
a vida útil das ferramentas de 3 minutos 
para mais de 5 minutos em operações 
de desbaste. A vida útil das ferramentas 
em operações de acabamento é ainda 
melhor, pois o tempo até a craterização 
e a subsequente falha das ferramentas é 
duplicado ou triplicado quando compara-
do com o de marcas concorrentes.

Estão disponíveis insertos de corte 
positivo e negativo, bem como vários 
formadores de cavacos, preparações de 
arestas e geometrias, fazendo da KCS10B 
a solução ideal para o torneamento de 
ligas à base de ferro (S1), cobalto (S2) ou 
níquel (S3).

 “Além de uma superfície mais suave, 
o novo processo de revestimento também 
permite a criação de uma aresta muito 

mais afiada”, disse Keilmann. “Nosso 
processo avançado de honeamento e pre-
paração de arestas reduz a fricção que 
resulta em calor, o que permite aumentar 
a vida útil das ferramentas. Isso também 
significa menos arestas postiças, outro 
tipo de falha comum em materiais de su-
perligas. Quando é usado em combinação 
com a excelente precisão dimensional 
pela qual os insertos de torneamento da 
Kennametal são conhecidos, as indústrias 
podem agora esperar o desempenho, a 
estabilidade e a previsibilidade melho-
rados necessários para garantir sucesso 
com essas ligas desafiadoras.”

(19) 3936-9200
kennametal.com/pt

TAEGUTEC
TAEGUTEC LANÇA LINHA QUAD-I-RUSH 
PARA CORTE E CANAL

A TaeguTec está trazendo para o mer-
cado nacional sua mais nova linha para 
canais internos. Trata-se da Quad-I-
-Rush, “desenvolvida para operações 
que exigem alta confiabilidade, pois 
utiliza um poderoso sistema de fixação 
por parafuso com três áreas de conta-
to”, segundo informa a empresa.

As pastilhas dessa linha têm quatro 
arestas de corte e produzem canais 
internos com bom controle de cavacos 
e excelente acabamento superficial. 
“Graças ao robusto sistema de fixação, a 
nova linha garante repetibilidade precisa 
na indexação da pastilha, entregando 
um desempenho estável, mesmo em 
operações com altas velocidades de corte 
e avanços”.

Principais características da nova 
linha: pastilha com 4 arestas de corte; 
sistema robusto de fixação por parafuso 
com três áreas de contato; longa vida 

ENFOQUE
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e usinagem estável; proteção para as 
arestas de corte não utilizadas; quebra-
-cavacos positivo que proporciona bom 
controle de cavacos e excelente acaba-
mento de superfície; Diâmetro mínimo 
de usinagem a partir de Ø16,5 mm; pas-
tilha que pode ser montada nas barras 
esquerda e direita, gerando inventário 
fácil de gerenciar; refrigeração interna.

0800 580 6032
taegutec.com.br

GF MACHINING SOLUTIONS 
CENTROS DE USINAGEM MIKRON COM 
CALIBRAÇÃO AUTOMÁTICA

A GF Machining Solutions desenvolveu 
pacote para calibração automática de 
centros de usinagem da marca Mikron, 
de três e cinco eixos. Segundo a em-
presa, a solução - chamada de AMC - é 
pronta para uso e permite que opera-
dores de máquinas executem recalibra-
ções de forma rápida e fácil. O processo 
de recalibração é importante para a 
recuperação da precisão geral das má-
quinas, necessária para a manufatura 
de peças de alta qualidade.

A AMC utiliza software para contro-
le Heidenhain TNC 640 e possui palete 
dedicado (no hardware) que traz uma 
esfera de calibração e um bloco de 
referência de alumínio para calibração 
do palete. Com interface ergonômica, a 
AMC exige pouco treinamento da equi-
pe. De acordo com a GF, o gerenciamen-
to automático de dados, além de reduzir 
erros humanos, minimiza o tempo de 
inatividade entre os ciclos e aumenta a 
disponibilidade do operador.

Para recuperar a geometria da má-
quina, basta que os operadores iniciem 
o programa para serem guiados. A nova 
solução avalia e ajusta, automaticamen-
te, os principais componentes neces-
sários: apalpador, sistema de medição 
da ferramenta e eixos B e C. Uma vez 
implantada, a AMC pode recalibrar 
qualquer máquina em 10 minutos, 
trazendo de volta a sua precisão cine-
mática original. A empresa aponta que 
no mercado, normalmente, esse tipo de 
calibração normalmente é realizada de 
forma manual.

Atualmente, a GF Machining Solu-
tions oferece a AMC como um pacote 
padrão em suas séries Mikron MILL S e 
Mikron MILL X de três e cinco eixos. O 
pacote pode ser customizado de acordo 
com as demandas dos fabricantes. Pode, 
por exemplo, incluir pacotes avançados 
de módulos inteligentes de máquinas 
opcionais (smm) para requisitos especí-
ficos de aplicação.

(11) 5694-8322
gfms.com/country_BR/pt.html

SIEMENS
SIEMENS ANUNCIA SOLID EDGE 2021
O Solid Edge 2021 da Siemens fornece a 
velocidade necessária para tirar o má-
ximo proveito de todo o seu processo de 
engenharia, maximizando sua produti-
vidade e diminuindo seus custos.

A Siemens Digital Industries Softwa-
re lançou na última quarta-feira (15) o 
Solid Edge 2021. Entre as novidades, o 
software apresenta uma nova interface 
de usuário adaptável, com inteligên-
cia artificial, para prever os próximos 
passos, e uma integração perfeita com o 
3dfind.it, um mecanismo inteligente de 
busca de modelos em 3D da CADENAS, 
pode ser usado para economizar um 
tempo valioso na fase inicial do projeto.

Em destaque, a nova versão do 
software inclui aprimoramentos de 
capacidade de projeto, como nova mo-
delagem de subdivisão e desempenho 
aprimorado de engenharia reversa com 
nova análise de desvio. 

“A modelagem de subdivisão é muito 
poderosa. Ter a capacidade de incorpo-
rar facilmente formas orgânicas em nos-
sos projetos de produtos no ambiente do 
Solid Edge é um grande problema para 
nós. Ter o processo contido em uma 
solução de software sem a necessidade 
de importar, exportar e traduzir dados 
é muito importante”, disse Ricardo Espi-
nosa, gerente de engenharia de pesquisa 
e desenvolvimento da Kimball.

Além disso, os novos recursos do 
Solid Edge Wiring Design permitem 
que os usuários preparem o layout dos 
painéis de controle industriais, e os 
novos recursos de pesquisa de formas e 
modelagem de conceitos tornam a loca-
lização dos componentes existentes e o 
desenvolvimento de novas ideias mais 
rápido e fácil.

A versão mais recente do software 
promete maior velocidade, para tirar o 
máximo proveito de todo o processo de 
engenharia - maximizando sua produ-
tividade e diminuindo seus custos. Com 
ênfase nos aprimoramentos de usabi-
lidade, os usuários do Solid Edge 2021 
experimentam ganhos de produtividade 
com o Solid Edge 3D CAD e o Solid Edge 
CAM Pro. 

 De acordo com a empresa, os apri-
moramentos no portfólio do Solid Edge, 
incluem:

Layout 2D rápido e preciso de pai-
néis de controle industriais com novos 
recursos de design de painel de gabinete;

Uma integração otimizada entre 
fluxo e simulação estrutural;

Um novo banco de dados pesqui-
sável de pós-processador e recursos 
aprimorados de desbaste e fresagem 
adaptável aceleram a programação do 
Controle Numérico;

Opções aprimoradas de colaboração 
baseada na nuvem com a introdução 
do Teamcenter Share, que pode ser 
usado com o Solid Edge para sincronizar 
arquivos da área de trabalho para pro-
teger o armazenamento na nuvem.

(11) 97240-9704
siemens.com.br
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TK Treinamento Industrial 
13 – Programação CNC fresamento básico
14 – CAD CAM Cimatron   
19 –  CNC fresamento parametrizado 
26 – CAM WorkNC 
(47) 3027-2121 
tktreinamento.com.br

Associação Brasileira do alumínio 
14 a 25 - Integrado de Fundamentos da 
Metalurgia do Alumínio (online)
14 a 16 - Programação CAM Moldes e 
Matrizes CIMATRON
(11) 5904-6450
abal.org.br

OUTUBRO 2020

Associação Brasileira do alumínio 
05 a 16 - A importância do controle de 
processo para aumento da eficiência na 
extrusão de alumínio (online)
28 - Reciclagem de alumínio: Cenário, 
processos e perspectivas
(11) 5904-6450
abal.org.br

NOVEMBRO 2020

Associação Brasileira do alumínio 
25 - Alumínio: encarando os desafios e 
liderando inovações no setor automotivo
(11) 5904-6450
abal.org.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

20 a 22 – Evento online 
Seminário de tecnologia da estampagem  
contato@grupoaprenda.com.br

NOVEMBRO 2020

05 – Evento online 
Qualidade na indústria automotiva e de 
autopeças
info.metrology.br@zeiss.com

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

DEZEMBRO 2020
 
01 a 03 – Düsseldorf, Alemanha 
Valve World Expo - Feira e Congresso 
Internacionais de válvulas industriais
valveworldexpo.com

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

07 a 11 – Düsseldorf, Alemanha 
Wire - Feira Internacional N. 1 de Fios e 
Cabos
wire-tradefair.com

07 a 11 – Düsseldorf, Alemanha 
Tube - Feira Internacional N. 1  de Tubos
tube-tradefair.com

  CURSOS ONLINE E PRESENCIAIS

SETEMBRO 2020

FIT Tecnologia
08 a 11 -Programação CAM Torneamento 
GIBBSCAM  
14 a 16 - Programação CAM Moldes e 
Matrizes CIMATRON
(15) 3500-9392
fit-tecnologia.com.br

  EVENTOS, FEIRAS E WEBINARS

SETEMBRO 2020

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

23 – Xangai, China 
Conferência Global de Fornecimento de 
Fundição 2020
castings.foundry.cn

OUTUBRO 2020
 
05 e 06 - Evento digital – RPA – Robotic 
Summit
Evento sobre automação robótica de 
processos
Custo: pago
roboticsummit.com.br

06 – Evento online 
VII Seminário de processos de tratamentos 
térmicos
contato@grupoaprenda.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

20 a 21 – São Paulo, SP, Brasil 
Enqualab - Congresso da Qualidade em 
Metrologia
enqualab.net

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
• Máquina sopradora
• Manutenção de injetoras
• Máquinas injetoras
• Setup em máquinas injetoras

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.

!

• 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

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

CIRCUÍTO BUSINESS
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CATHO
Catho é um site brasileiro de classificados de 

empregos. Sua sede fica localizada em Barueri, no 
estado de São Paulo. Com o objetivo principal de 
facilitar contratações, o site funciona como um canal 
entre os candidatos que buscam novas oportunida-
des e as empresas e consultorias de RH que buscam 
candidatos.

catho.com.br

FGV – EDUCAÇÃO EXECUTIVA ONLINE 
O FGV Online foi pensado para quem necessita 
de flexibilidade na hora dos estudos e valoriza a 

excelência e qualidade na formação profissional que 
só a FGV oferece. Os cursos de educação a distância 
são ideais para quem sabe gerenciar seu tempo, gosta 
de interagir e desenvolver networking pela internet, 
além de ser orientado para o auto aprendizado.

educacao-executiva.fgv.br/cursos/online

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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GESTÃO FÁCIL
Multiplique seus negócios 
com uma estratégia para 
gerar facilidades e operar 
de maneira ágil em todas as 
pontas da sua empresa.

Em seu primeiro livro, 
Gestão fácil, Oséias Gomes 
conversa diretamente com 
os empresários que com-
partilham dessa pressão e 
buscam as melhores estraté-
gias e práticas a adotar para 
manter seus negócios com-
petitivos num mercado que 
cada vez mais se engole.

O livro possui 176 pági-
nas e foi publicado em 2019.

NA BATALHA CONTRA O 
CORONAVÍRUS, FALTAM 
LÍDERES À HUMANIDADE
Muitas pessoas culpam a glo-
balização pela epidemia do 
coronavírus e afirmam que 
o único jeito de evitar novos 
surtos dessa natureza seria 
desglobalizar o mundo. Contu-
do, embora uma quarentena 
temporária seja essencial para 
deter esses surtos de doença, 
o isolacionismo prolongado 
entre as nações conduzirá 
ao colapso econômico sem 
oferecer qualquer proteção 
real contra doenças infec-
ciosas. Muito pelo contrário. 
O verdadeiro antídoto para 
epidemias não é a segrega-
ção, mas a cooperação. 

Ebook gratuito.

FERRAMENTARIA - 
A IMPORTÂNCIA DE 
GESTÃO, ESTRATÉGIA E 
PESSOAS NA CONSTRU-
ÇÃO DO FUTURO
Partindo pelo breve relato 
do início da atividade indus-
trial no Brasil e surgimento 
do segmento nas décadas de 
1960 e 70, viajaremos por 
avaliações do ambiente ex-
terno e interno da empresa, 
propondo ações estratégicas 
com pausa para avaliar o 
ambiente interno e implica-
ções de gestão em processos 
e atividades e com a ava-
liação do comportamento 
dos integrantes visando sua 
melhor contribuição.

O livro possui 150 pági-
nas e foi publicado em 2020.

FRESADORA CNC - CONSI-
DERAÇÕES SOBRE O  DE-
SENVOLVIMENTO DE UMA 
FRESADORA CNC
Este trabalho busca contri-
buir para o projeto mecânico 
de máquinas de comando 
numérico. Em particular 
aquelas destinadas a pro-
cessos de usinagem, criando 
condições para que estes 
projetos sejam desenvolvi-
dos com qualidade. Neste 
estudo contempla-se uma 
revisão sobre máquinas CNC 
e o processo de fresamento. 

O livro possui 164 pági-
nas e foi publicado em 2020.

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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T odo mundo gosta de ser bem 
atendido, mas nem sempre é. 
Receber e agradar ao cliente é a 

grande meta e o principal desafio das 
organizações que buscam sucesso e 
reconhecimento. Um atendimento em 
uma loja ou empresa pode mudar o 
nosso dia, para o lado bom ou para o 
ruim. E aposto que você já vivenciou 
pelo menos uma dessas duas situa-
ções. A pergunta que faço é: quando 
você é bem atendido, qual a probabi-
lidade de pagar um pouco a mais pelo 
produto ou mesmo pagar a taxa de 
serviço nos restaurantes, por exem-
plo? No Brasil, 68% dos consumidores 
estão dispostos a pagar até 10% a mais 
por um produto ou serviço se eles 
tiverem bom atendimento em troca. 
Ou seja, a forma como se recepciona 
alguém é de fato um diferencial. 

Não é fácil ter um atendimento de 
alta performance, eu sei disso. Depen-
de de vários fatores e muito esforço, 
não apenas seu, mas da sua equipe 
também. Eu vi que esse caminho não 
era simples e que demandaria um 
empenho grande da minha parte lá 
na época em que fiz meu primeiro 
estágio. Foi atendendo no balcão de 
uma farmácia que percebi a impor-
tância de três ações essenciais para 
que o meu cliente fosse bem atendido, 
que eu fosse lembrado e que a marca 
da empresa se tornasse referência 
para ele. Mas o que significa cada 
uma delas e como aplicá-las para ter 
um atendimento de alta performance? 
Irei lhe contar agora: 

1 - Estruturar o palco do aten-
dimento - Gosto muito de fazer a 
seguinte analogia: quando você vai re-
ceber uma visita em casa, com certeza 
arruma tudo, certo? Verifica se o ta-
pete está no lugar, se o banheiro está 

limpo e cheiroso, se o café está pron-
to, entre outros detalhes. E por que 
faz isso? Para que a sua visita tenha 
uma boa impressão do seu lar quando 
chegar nele, se sinta à vontade e fale 
para amigos e conhecidos o quanto 
foi bem recebida. Se faz isso em casa, 
por que não fazer no ambiente de 
trabalho e na empresa? O princípio 
é o mesmo. Você precisa arrumar o 
palco do atendimento. O ambiente e 
layout é uma das primeiras coisas que 
o cliente enxerga e se não estiverem 
em excelente estado, com certeza você 
já perde pontos antes mesmo que ele 
fale com alguém da sua equipe. Quan-
do entrar, tem que ter a percepção de 
que o local foi preparado para ele, que 
cada detalhe foi pensando para que se 
sentisse bem e em casa.

2 - Cuidar com o uso da palavra 
“problema” - Uma das coisas que 
gosto de fazer no meu tempo livre 
é estudar. E um tema que aprendo 
bastante e busco cada vez mais me 
aperfeiçoar é a neurolinguística e o 
significado das palavras. Depois que 
passei a conhecer melhor esse univer-
so, identifiquei que determinados ter-
mos não soam bem para o cliente. Um 
exemplo claro é a palavra “problema”. 
Ela gera dúvidas e questionamentos 
que atrapalham a forma de atender 
com primazia. A palavra “problema” 
costumeiramente nos traz problemas. 
No fim do dia, sente com a equipe e 
tente entender o motivo de qualquer 
dificuldade. Muitas vezes várias ações 
daquele determinado procedimento 
podem e devem ser alteradas. Uma 
delas, claro, o uso da própria palavra 
“problema”. 

Quando dizemos que estamos com 
problemas, ficamos pensando: “será 
que os outros vão ajudar?”. Isso por-

que, geralmente, não queremos estar 
com quem tem problemas. Gostamos 
de conviver com pessoas alegres e 
sem nenhum tipo de sufoco. Em nossa 
empresa mudamos a palavra “pro-
blema” para “desafio”. Atualmente, 
falamos que estamos com um desafio. 
Assim, fica mais fácil para alguém 
ajudar. Desperta no outro um senti-
mento de querer contribuir, de ser 
mais amigável. 

3 - Praticar o propósito de fazer 
o bem - Uma das coisas que acredito 
é que o atendimento pode impactar o 
dia do seu cliente. Se você chega em 
um local e não é bem atendido, princi-
palmente em empresas que já esteve 
ou conhece, você fica bravo e muitas 
vezes chateado, não? Eu fico! Por isso, 
tente sempre estar presente de forma 
verdadeira e entregando o propósito 
do bem atender. O cliente lhe dá a 
oportunidade de você atendê-lo quase 
que unicamente. O momento da com-
pra dele pode ser apenas aquele e não 
se pode desperdiçá-lo. Sendo único, a 
passagem desse consumidor pela sua 
empresa naquele dia é muito especial. 

A regra de ouro é: trabalhe com a 
equipe a ideia de que cada momento é 
único e é a oportunidade de entregar 
propósito para o cliente.

Essas são as minhas três principais 
dicas para se ter um atendimento de 
alta performance. O que você achou? 
Incluiria elas em sua lista? Pense 
nisso!

Omar Amin Ghanen Filho
Consultor
omarghanemfilho@gmail.com

P O R  O M A R  A M I N  G H A N E N  F I L H O

ATENDIMENTO DE ALTA 
PERFORMANCE

OPINIÃO
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Já conhece os nossos aplicativos modulares Web do 
GROB-NET4Industry? Um deles é o GROB4Track. 

GROB-NET4INDUSTRY

Através de uma análise automatizada é possível estar constantemente atualizado quanto
ao estado da máquina e evitar tempos de inatividade não planejados. Os trabalhos de 
manutenção preventiva são totalmente previsíveis e os pedidos de peças de reposição são 
ativados para a data certa. Esse aplicativo já está disponível no Brasil.
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INDUSTRY4

GROB4Track

GROB_Anzeige_GROB4Track_210x280mm.indd   1 07.07.2020   07:42:54



68  //   REVISTAFERRAMENTAL.COM.BR   // SET / OUT 2020 


