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C  hegamos na reta final de mais 

um ano, não muito diferente do 

anterior, conturbado, instável e 

desafiador. Como será o próximo? 

Sem bola de cristal, mas com base 

nas constatações, projeções e percepções 

de diversas fontes de informações, pode-

mos, desde já, prever um ano de recu-

peração lenta, com certas flutuações do-

mésticas por conta do período eleitoral 

e globais em função das reacomodações 

econômicas dos países líderes mundiais. 

No recorte do setor ferramenteiro, 

acredito em um cenário favorável. Na 

ABINFER, projetamos um crescimento da 

ordem de 35% relativamente a este ano. 

Boa parte deste otimismo é resultado das 

conclusões do ENAFER 2021 – 13º Encon-

tro Nacional de Ferramentarias, realiza-

do de 23 a 24 de setembro último.  

Nele, que proporcionou o relacio-

namento mútuo de 485 profissionais 

do setor industrial e de serviços de 8 

diferentes Estados, foi debatido o con-

texto atual do mercado e a inovação em 

direção à Indústria 4.0. A realização do 

evento teve como objetivo fomentar a 

discussão, entre os empresários e órgão 

governamentais, sobre temas comuns ao 

setor ferramenteiro nacional. O encontro 

abordou as ações para a sustentabilidade 

do setor, validadas nos encontros ante-

riores e foi suportado por 67 patrocina-

dores parceiros. 

Alguns destaques da pesquisa 

de satisfação mostraram que, para 

o fórum principal e seus 10 eventos 

paralelos, o índice de avaliação geral 

atingiu 70,15% na opção “excelente” e 

outros 28,4% na classificação “bom”. A 

nota do quadro de palestras alcançou 

“excelente” para 56% dos participan-

tes e robustos 40,3% com “bom”. Ain-

da, 97% dos participantes informaram 

que participariam novamente. 

Importante também destacar as men-

ções nas sugestões, onde sobressai a ên-

UNIDOS SOMOS MAIS FORTES!
P O R  C H R I S T I A N  D I H L M A N N

fase crítica relativa a baixa participação 

das ferramentarias ao evento. Anotações 

como: “O problema maior é que os forne-

cedores do setor ferramenteiro acredi-

tam mais na ABINFER do que os próprios 

ferramenteiros. Poucas ferramentarias 

participaram do evento”, “O que chama 

a atenção é o baixo envolvimento das 

ferramentarias”, “É necessário envol-

ver maior número possível de ferra-

mentarias” e ainda “Deve haver maior 

presença de ferramenteiros”. Como 

balizador, o número de ferramentarias 

presentes foi de 58 empresas.

Isso demonstra o baixo nível de 

maturidade e de priorização das ações 

necessárias para a recuperação e consoli-

dação do setor em nível Brasil, mormen-

te pelo público mais beneficiado.  

A especialista em Empreendedoris-

mo, Paola Tucunduva, menciona que 

muitos brasileiros sonham, mas poucos 

sabem o que faz um bom empreendedor 

e enumera as 14 características e compe-

tências necessárias para o sucesso de um 

profissional que empreende. Elas foram 

mapeadas a partir de pesquisas sobre o 

comportamento do empreendedor bem-

-sucedido, e se combinam de diferentes 

maneiras e graus de intensidade.  

São elas:
1. Senso de oportunidade: Antecipar-se 

aos fatos e criar novas oportunidades 
de negócios;

2. Dominância: Ter compreensão do 
assunto e prática do fazer;

3. Agressividade e realização: Ter ener-
gia para fazer acontecer;

4. Autoconfiança: Ter segurança em 
relação a seus propósitos;

5. Otimismo: Ser capaz de reagir bem, 
até na hora das dificuldades;

EDITORIAL

6. Dinamismo: Ter capacidade de agir 
de modo adequado sobre a reali-
dade, sendo rápido e apresentando 
soluções;

7. Independência: Não sentir a necessi-
dade de ter um “empurrãozinho” de 
outros para se mover e se animar;

8. Persistência: Ser capaz de manter-
-se firme e constante, sem perder a 
objetividade;

9. Flexibilidade e resistência a frustra-
ções: Possuir a habilidade de rever 
posições, assumir o novo e ceder 
quando preciso;

10. Criatividade: Ser capaz de encontrar 
caminhos e soluções viáveis e reais;

11. Propensão ao risco: Saber calcular 
coerentemente os níveis de risco 
envolvidos;

12. Liderança carismática: Ter equilíbrio 
em liderar, para vencer com visão em 
um todo;

13. Habilidade de equilibrar sonho e rea-
lidade: Ter conhecimento de planeja-
mento e de gerenciamento;

14. Habilidade de relacionamentos: 
Manter relacionamentos de forma ob-
jetiva, mas com critérios de respeito e 
cordialidade ao próximo.

Para o ano que se aproxima, espe-

ramos despertar e desenvolver estes 

“traços empreendedores” em nossos 

ferramenteiros e contar com maciça 

presença no ENAFER 2022, em Caxias do 

Sul, RS, no mês de maio vindouro. 

Afinal, unidos somos mais fortes, hoje 

e sempre!
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SETOR SIDERÚRGICO VAI INVESTIR 
US$ 8 BILHÕES NO PAÍS

Marco Polo de Mello Lopes, presiden-
te-executivo do Instituto Aço Brasil, 
destacou que o setor siderúrgico inves-
tirá mais de US$ 8 bilhões no País, entre 
2021 e 2025. A informação foi dada du-
rante o Congresso Aço Brasil, realizado 
na semana passada.

O executivo lembrou que o Brasil 
é o 9º maior produto mundial de aço, 
contando com um parque produtor 
formado por 31 usinas e capacidade 
instalada de 51 milhões de toneladas/
ano de aço bruto. Entre 2008 e 2020, os 
investimentos do setor no país totaliza-
ram US$ 28,2 bilhões.

Marcos Faraco, presidente do Conse-
lho Diretor do Aço Brasil e Vice-Presi-
dente da Gerdau, frisou que a indústria 
brasileira do aço conseguiu em 2021 
retomar a produção ao patamar pré-
-pandemia, depois de ter operado em 
parte do ano passado com apenas 40% 
da sua capacidade.

Segundo ele, a expectativa para 
2021 é de que o setor tenha um cresci-
mento em torno de 14% na produção 
de aço bruto, em relação a 2020. Nas 
vendas internas, a projeção é de alta de 
19% e de 24% no consumo aparente: 
“Todas as nossas expectativas seguem 
muito positivas. Estamos iniciando um 
círculo virtuoso e longo. 

Consideramos como prioridade a re-
cuperação da competitividade sistêmica 
do setor do aço brasileiro, e isso está dire-
tamente ligado ao Custo Brasil”, disse. “É 

imprescindível a aprovação da reforma 
tributária, sendo ampla, diminuindo a 
cumulatividade de impostos”.

Fonte Unisagem Brasil

CENÁRIO PÓS-PANDEMIA 
TRARÁ MUDANÇAS RADICAIS NA 

INDÚSTRIA AUTOMOTIVA, DIZ ESTUDO
Segundo a Pesquisa Mobilidade 2021, 
as montadoras passarão a gerar mais 
receitas com a prestação de serviços 
e menos com a venda de veículos na 
próxima década.

O cenário pós-pandemia vai mudar 
radicalmente o modelo de negócios da 
indústria automotiva.

É o que revela a Pesquisa Mobili-
dade 2021, conduzida por KPMG, SAE 
Brasil e AutoData.

O modelo baseado em produzir 
e vender veículos vai perder espaço: 
as montadoras passarão a gerar mais 
receitas com a prestação de serviços 
e menos com a venda de veículos na 
próxima década.

O número de concessionárias tam-
bém irá diminuir, como já se observa 
no momento atual, e as novas tecnolo-
gias serão ainda mais necessárias.

Carros elétricos e veículos por 
assinatura, que hoje ainda não fazem 
parte do cotidiano do brasileiro, devem 
chegar para ficar.

Os impactos da crise econômica 
decorrente da pandemia no setor são 
responsáveis pelas mudanças.

Em 2020, houve o fechamento de 
mais de 95% das plantas industriais auto-
motivas no primeiro pico da pandemia.

Concessionárias viram a queda do 
movimento, e o consumidor passou 
a rejeitar alternativas de mobilidade 
compartilhada, como bicicletas e pati-
netes elétricos. 

De um lado, muitos voltaram a prio-
rizar a compra de um carro próprio, 
gerando um boom na venda de veículos 
usados e seminovos.

De 2019 para 2021, o percentual dos 

entrevistados que comprariam um car-
ro novo caiu de 50% para 44%, enquan-
to os que vão buscar um usado subiu de 
36% para 40%.

De outro lado, a crise atingiu a 
produção de insumos, como borracha, 
plástico e aço, afetando a capacidade do 
setor automotivo.

“O resultado da pesquisa reflete a 
situação econômica atual do país em 
que os clientes estão olhando não só 
o valor do veículo, mas o custo total 
de utilização, incluindo o consumo de 
combustível, emplacamento e impostos 
como o IPVA.

São fatores de compra mais ra-
cionais do que emocionais”, acredita 
Ricardo Gondo, presidente da Renault 
do Brasil. 

Segundo a Associação Nacional dos 
Fabricantes de Veículos Automotores 
(Anfavea), entre 2019 e 2020, o total 
de concessionárias de automóveis no 
Brasil subiu de 3.980 para 4.052.

Em 2021, é esperada redução, prin-
cipalmente devido à decisão da Ford de 
deixar de produzir veículos localmente.

Sozinha, ela respondia por 287 con-
cessionárias, e deverá permanecer com 
cerca de 125. A pesquisa mostra que a 
maioria dos entrevistados acredita que 
o total será reduzido de 10% a 30% na 
próxima década.

“A digitalização os novos hábitos 
de consumo exigem que o modelo de 
distribuição se adeque à realidade. A 
tendência é que os showrooms fiquem 
cada vez menores e sejam mais digita-
lizados, e o foco da operação fique cada 
vez mais para a área de pós-vendas”, 
avalia Mauro Correa, presidente da 
CAOA Montadora. 

Vacinação e corte de custos para con-
tornar a crise
Avançar na imunização contra a covid-19 
foi considerada por 83,1% dos entrevista-
dos a principal medida a ser tomada pelo 
governo para garantir a retomada dos 
negócios no setor automotivo.

EXPRESSAS

1

NOVIDADES E ACONTECIMENTOS 
DA INDÚSTRIA

2
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para aqueles que desejam experimen-
tar novas marcas, modelos ou tecnolo-
gias, como os elétricos.

Meio ambiente em foco
Indústria e consumidores têm uma 
visão comum no que diz respeito à mo-
bilidade sustentável: ambos apontaram 
que um cenário ideal teria veículos com 
emissão zero de carbono fabricados e 
abastecidos a partir de fontes renováveis.

Esse quadro representa um anseio 
dos consumidores – particularmente 
dos mais jovens – que vem sendo perce-
bido e absorvido pela indústria.

“Os resultados da pesquisa não che-
gam a surpreender: a descarbonização 
é um tema muito importante hoje. O 
veículo híbrido vai nessa direção.

Os elétricos ainda são caros, mesmo 
os menores. As montadoras já estão 
trabalhando em ofertas para atender as 
metas de eficiência e há vários projetos 
no sentido dos híbridos, especialmente 
em conjunto com o uso do etanol, que 
em si é até mais descarbonizante do 
que os 100% elétricos”, explica Besaliel 
Botelho, presidente e CEO da Robert 
Bosch Latin America.

Fonte Stefani Ceolla/ Especial CIMM 

PRESIDENTE DA ABIMAQ 
RECEBE COMENDA POR 

SERVIÇOS PRESTADOS À INDÚSTRIA

João Carlos Marchesan, empresário e 
presidente do Conselho de Administração 
da ABIMAQ  e 1º delegado do sindicato 
nacional da indústria de da indústria de 
máquinas, além de vice-presidente da 
FIESP - acaba de receber a comenda da 
ordem do mérito industrial São Paulo 
das mãos de Paulo Skaf, presidente da Fe-
deração das Indústrias do Estado de São 
Paulo e grão-mestre da Ordem do Mérito 
Industrial de São Paulo pelos serviços 

EXPRESSAS

Já dentro das empresas, a redução 
de custos foi elencada como principal 
resposta à crise por 53,4% das pessoas 
que responderam à pesquisa.

Transformação digital e de serviços 
no setor
Tecnologias para redução de custo e 
de transformação digital despontaram 
como critérios extremamente impor-
tantes para definir a destinação de 
investimentos.

O aperfeiçoamento da eficiência 
energética dos motores também está 
na lista de prioridades. Veículos elétri-
cos e tecnologia da gestão/integração 
com fornecedores também se destaca-
ram entre as sugestões para o futuro 
desta indústria.

Em comparação com a pesquisa de 
2019, a importância do uso de tecno-
logia para redução de custos subiu 
de 59,8% para 63,5%, considerado de 
extrema importância.

Já a cooperação com indústrias con-
vergentes foi apontada como a melhor 
estratégia para obtenção de sucesso das 
empresas, seguida por parcerias/alian-
ças estratégicas.

A maioria dos profissionais do setor 
automotivo concorda que o atual mode-
lo de negócios vai mudar radicalmente 
no Brasil nos próximos dez anos, e o 
caminho indicado é o do aumento da 
receita com serviços.

“O fato de observarmos diversas 
montadoras passando a oferecer veí-
culos por assinatura – prática inexis-
tente em 2019, mas apontada como 
desejada por 80% dos consumidores 
entrevistados na pesquisa daquele ano 
–, demonstra claramente o desejo da 
indústria em diversificar suas receitas”, 
avalia Ricardo Bacellar, líder do setor 
de Industrial Markets e Automotivo da 
KPMG no Brasil.

A oferta de serviços de assinatura 
é bem vista por mais da metade dos 
entrevistados, enquanto cerca de um 
terço respondeu não conhecer este tipo 
de serviço – o que demonstra oportu-
nidade de grande potencial de negócio 
para a indústria, segundo o estudo.

O resultado aponta ainda que esta 
modalidade requer um maior esforço 
de comunicação para ser descoberta: 
pode funcionar bem para os consumi-
dores que ainda não têm um carro ou 

prestados à indústria e ao País no grau 
de comendador da mesma ordem, por 
resolução de agosto de 2021.

De acordo com Paulo Skaf, “a Ordem 
do Mérito Industrial São Paulo, criada 
pela resolução nº 4, de 5 de abril de 2007, 
é destinada a condecorar personalidades 
e instituições, nacionais ou estrangei-
ras, que se tenham tornado dignas 
do reconhecimento ou da admiração 
da indústria. Esta comenda de alta 
distinção até o presente momento, no 
Grau Grão-Cruz, foi concedida a mais de 
55 autoridades, dentre reis, príncipes, 
presidentes e primeiros-ministros.

De acordo com João Carlos Marche-
san, o recebimento da comenda repre-
senta uma honra para ele em particular 
e para todo o setor industrial que tem 
lutado bravamente para impedir a de-
sindustrialização do País. “Defender a 
indústria significa defender o emprego, 
o bem estar social, o desenvolvimento 
tecnológico e o crescimento do Brasil”, 
conclui o presidente do Conselho de 
Administração da ABIMAQ

Fonte ABIMAQ

SENAI LANÇA PROGRAMA 
DE MENTORIA DIGITAL PARA 

EMPRESAS
Uma nova oportunidade para que as 
empresas possam modernizar seus 
processos de produção com foco no 
aumento da produtividade.

Para ajudar as empresas a traçarem 
um caminho rumo à modernização, 
se ajustando a indústria 4.0, o Serviço 
Nacional de Aprendizagem Industrial 
(SENAI) lança o Programa de Mentoria 
Digital para as empresas.  

A iniciativa faz parte da segunda 
etapa prevista no Programa Brasil Mais, 
uma iniciativa do Governo Federal 
coordenado pelo Ministério da Econo-
mia, com gestão operacional da Agência 
Brasileira de Desenvolvimento Indus-
trial (ABDI) e execução do SENAI e do 
Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e 
Pequenas Empresas (Sebrae).

As empresas interessadas podem 
fazer a inscrição pelo site do Brasil Mais 
e optar pelo eixo melhores práticas pro-
dutivas, que é a consultoria realizada 
pelo SENAI. 

A ação visa aumentar a produtividade 
e competitividade das empresas brasi-

3

4
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leiras, com a promoção de melhorias 
rápidas, de baixo custo e alto impacto.

A Mentoria Digital tem o objetivo de 
transferir conhecimento à indústria por 
meio de sensoriamento, aprendizagem 
à distância, aperfeiçoamento profis-
sional de colaboradores, inserção de 
sensores na linha de produção, softwa-
re para visualização de dados coletados 
e orientação presencial de consultor. 

Ao todo, são 70h de aprendizagem, 
consultoria e implementação. Com 
engajamento, as empresas melhoram a 
qualidade dos produtos, reduzem o tem-
po de entrega aos clientes, e estabelecem 
um processo de inovação contínuo com 
consequente aumento da produtividade.

O presidente da ABDI, Igor Calvet, acre-
dita que a digitalização da indústria é um 
passo essencial para o aumento da compe-
titividade do setor produtivo nacional. 

“A indústria brasileira precisa se 
transformar digitalmente. O programa li-
derado pelo SENAI, no contexto do Brasil 
Mais, contribui de forma rápida, barata e 
efetiva para a modernização dos proces-
sos industriais, ao possibilitar acesso a 
ferramentas tecnológicas associadas “as 
melhores práticas produtivas”. A ABDI 
é parceria dessa iniciativa.

A produtividade é um tema recor-
rente entre as empresas, principalmente 
neste momento de trabalho remoto e hí-
brido, expondo a importância de utilizar 
soluções inovadoras na integração dos 
processos internos e externos. 

A mentoria lean do SENAI auxilia as 
indústrias a aumentarem a produtivida-
de de suas linhas de produção, reduzirem 
desperdícios com ações de intervenção 
rápida e com baixo investimento. 

Empresas que já participaram das 
consultorias de produtividade e trans-
formação digital oferecidos pelo SENAI 
garantem que os resultados obtidos 
são duradouros e fazem a diferença na 
cadeia produtiva das indústrias.

A empresa TSEA Energia S/A reali-
zou, em 2019, a Mentoria Digital em sua 
unidade de Contagem (MG), que teve 
um ganho de produtividade de 17%, 
além de uma economia de R$ 500 mil/
ano obtidos com ações de organização 
de processos internos. 

O coordenador da Engenharia de Pro-
cessos, Guilherme Ferreira, relembra que 
durante a consultoria a empresa identi-

ficou diversos desperdícios no processo 
produtivo, como também problemas em 
equipamentos e mão-de-obra.

 “Investir em ações como essa nos 
permite enxergar problemas que antes 
não tínhamos dimensão, além de propor-
cionar tomadas de decisões, eliminação 
de desperdícios e manutenções preventi-
vas dos equipamentos”.

Guilherme Ferreira explica que 
o próximo passo é expandir para as 
demais unidades o Programa de Men-
toria Digital.

 “Temos a consciência da necessi-
dade de fazermos este tipo de moni-
toramento em diversas outras áreas, 
pois conseguimos identificar pontos de 
melhoria. Estamos iniciando um novo 
trabalho com o SENAI em mais seis po-
los de trabalho, um passo muito impor-
tante para o crescimento da empresa”.

A digitalização das indústrias é 
fundamental para garantir seu cres-
cimento. Pensando nas mudanças de 
mercado, a Indústria de Móveis Peroba, 
em 2019, fez a Mentoria Digital em seu 
sistema de medição de produção. 

Rafael Peroba, diretor comercial, 
aponta que os problemas identificados 
foram: parada das máquinas em exces-
so, desperdício de tempo de produção e 
ineficiência de operadores. 

“Conseguimos identificar onde 
precisávamos melhorar e foi mais fácil 
controlar onde estávamos sendo inefi-
cientes e os motivos da ineficiência”.

A Indústria de Móveis Peroba 
aumentou sua produtividade em 20% 
após solucionar esses problemas que 
afetavam a produção. Rafael Peroba 
ressalta que a empresa ainda precisa 
integrar todos os seus sistemas para 
que se tornem mais eficazes. 

“O principal ganho da consultoria 
foi conseguir quebrar paradigmas an-
tigos e enraizados como processos em 
células, que estão sendo migrados para 
fabricação contínua. Foi uma experiên-
cia exitosa e queremos implementar os 
conceitos adquiridos em todas as linhas 
de produção”.

Como irá funcionar a Mentoria Digital 
pelo SENAI?
O SENAI realizará uma mentoria em digi-
talização de processos, que conectará um 
equipamento em uma plataforma MES 

(Manufacturing Execution System). 
Com os dados gerados pela plata-

forma, as empresas terão informações 
em tempo real, permitindo uma rápida 
tomada de decisão para a melhoria da 
produtividade dos processos. O tempo 
de mentoria é de 70 horas, executadas 
em 5 meses.

A medida visa desenvolver e imple-
mentar, em escala nacional, um novo 
serviço de mentoria do SENAI qu e uti-
liza tecnologias e ferramentas digitais 
de baixo custo para pequenas e médias 
empresas industriais começarem o 
processo de transformação digital rumo 
à indústria 4.0. 

O termo “mentoria” é utilizado por-
que a metodologia baseia-se na transfe-
rência de conhecimento do SENAI para 
a indústria atendida, de forma que a mes-
ma consiga sustentar os resultados de 
produtividade alcançados mesmo após o 
fim do atendimento.

Para tanto, é necessário o fechamento 
de uma turma de 2 a 3 colaboradores das 
indústrias atendidas, cada turma com 5 
a 8 empresas, pois a metodologia contém 
momentos de mentoria teórica, onde to-
dos os participantes das empresas partici-
pam conjuntamente das capacitações.

Há também momentos individuais, 
em que o mentor do SENAI acompanha 
cada uma das indústrias na aplicação 
prática dos conceitos aprendidos em 
sala de aula.
• Resultados esperados da Mentoria 

Digital nas empresas
• Processo digitalizado e pessoas 

capacitadas para replicação nos 
demais equipamentos;

• Visibilidade das informações da 
produção;

• Aumento da produtividade com 
redução de custos;

• Decisões mais ágeis com base nos 
dados atualizados em tempo real.

Fonte Ipesi Digital

EXPRESSAS

Mantenha-se atualizado com 
as últimas notícias do setor.

Utilize o QR Code ou acesse:
revistaferramental.com.br/
noticias
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Em setembro, a equipe do programa 
Rota 2030 da FUNDEP - Fundação de 
Desenvolvimento da Pesquisa teve 

presença ativa no maior evento nacional 
na área de ferramentarias, o 13º Encontro 
Nacional de Ferramentarias – ENAFER 
2021. A edição deste ano aconteceu na 
cidade de Joinville, SC, e recebeu a pre-
sença de mais de 350 pessoas do setor 
industrial e de serviços, para debater o 
contexto atual do mercado e a inovação 
em direção à Indústria 4.0. 

Confira como foi a nossa participação 
no evento.

WORKSHOP: COMO MELHORAR A PRO-
DUTIVIDADE DA SUA EMPRESA COM A 
AJUDA DA TECNOLOGIA? 
Este foi o tema do workshop realizado 
pela equipe do programa Rota 2030 

- FUNDEP, ITA - Instituto Tecnológico de 
Aeronáutica, IPT - Instituto de Pesquisas Tec-
nológicas, e Ministério da Economia. Em uma 
dinâmica bastante interativa, os participantes 
foram divididos em grupos e discutiram os 
principais pontos que podem contribuir para 
uma maior eficiência do setor. 

Marcus Vinicius de Souza, do Ministério 
da Economia e presidente do Conselho 
de Administração do IPT, falou sobre as 
dificuldades mais recorrentes entre as 
pequenas e médias empresas para utilizar 
tecnologias 4.0. Na oportunidade, apre-
sentou também a plataforma que está 
sendo desenvolvida para conectar todo o 
ecossistema do setor e aumentar a produti-
vidade das ferramentarias brasileiras para a 
geração de resultados mais rápidos.

Para isso, os participantes foram 
convidados a colocar a “mão na massa” 

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

TECNOLOGIA

ENAFER 2021
13º ENCONTRO NACIONAL DE 

FERRAMENTARIAS

ROTA 2030

convergindo ideias geradas no encon-
tro: passando pela etapa de adesão ao 
projeto, avaliação da ferramentaria 4.0, 
identificação dos desafios técnicos, 
critérios de seleção e contratação de for-
necedores, implementação das soluções, 
até a medição dos resultados.  

Para o diretor da Vama Industrial, 
Dalton Costa, o workshop foi importante 
para realizar uma imersão de outras opi-
niões e a sua empresa está com projetos 
em andamento para fazer uma melhor 
análise dos dados e auxiliar na tomada de 
decisões: “é uma realidade das ferramen-
tarias não ter este tipo de dados, hoje é 
muito conhecimento de anos, o que você 
acha que é certo e o que o seu concorren-
te está fazendo”. Em relação ao projeto 
da plataforma, ressalta: “a iniciativa é 
importante para ajudar na implementação 
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ROTA 2030

da indústria 4.0 e um pontapé para ajudar 
a melhorar a produtividade e os resulta-
dos da empresa”. 

IMPACTOS DO PROGRAMA ROTA 2030 
PARA AS INDÚSTRIAS
No segundo dia do encontro, os parti-
cipantes puderam conferir mais deta-
lhes sobre a linha IV do programa Rota 
2030 – FB+C Ferramentarias Brasileiras 
mais Competitivas. Para falar sobre as 
principais ações em andamento, resulta-
dos já obtidos e perspectivas estiveram 
presentes: Ana Eliza Braga, Coordenado-
ra de programas da FUNDEP, Ana Paolla 
Braga, Gerente de apoio a negócios do 
IPT, e Marcus Vinícius de Souza, servidor 
do Ministério da Economia.

Para o gerente da área de Regulação e 
Compliance da Stellantis, Leonardo Ama-
ral, “o programa Rota 2030 tem sido visto 
pela empresa como uma oportunidade de 
encontrar capacidade intelectual fora da 
empresa, a fim de resolver os desafios da 
indústria automotiva brasileira. Já esta-
mos chegando em 30 projetos aprovados 
e alguns foram submetidos em parceria 

com institutos do norte ao sul do país, 
e das mais variadas categorias. Grande 
parte dos projetos ainda são recentes e 
estão na fase de desenvolvimento, mas 
muitos são promissores e em breve de-
vem chegar ao mercado”. 

Nos dois primeiros anos da linha IV 

Figura 1: Dinâmica do workshop - Créditos da foto: Raylson Martins

Figura 2: Visitação ao chão de fábrica - Créditos: Raylson Martins

do programa, já foram captados 108 
milhões de reais para investir e solucio-
nar dificuldades de empresas com baixa 
produtividade e defasagem tecnológica, 
capacitando a cadeia ferramental de 
produtos automotivos para melhorar a 
competitividade das indústrias brasileiras.

VISITAS TÉCNICAS À FERRAMENTARIAS 
DA REGIÃO
Para aproveitar a visita à cidade de 
Joinville e região, a equipe do progra-
ma Rota 2030 realizou, em parceria 
com a ABINFER, visitas técnicas em 
16 ferramentarias, nos dias 20 e 21 de se-
tembro. O objetivo foi conhecer de perto 
a realidade das empresas, entender as 
principais dores do setor e oportunida-
des para oferecer um melhor apoio. 

SAIBA MAIS SOBRE O ROTA 2030
Para ficar por dentro de todas as ações 
do programa Rota 2030, acesse o site: 
rota2030.fundep.ufmg.br

Amanda Nascimento
Analista de Marketing e Comunicação 
do Programa Rota 2030 da Fundação de 
Desenvolvimento da Pesquisa (Fundep).
amandaoliveira@fundep.com.br
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N   o setor industrial, o sistema CNC 
(do inglês Computer Numeric 
Control) ou em português Coman-

do Numérico Computadorizado é am-
plamente utilizado a nível mundial. O 
sistema permite o controle simultâneo 
de vários eixos, através de uma lista de 
movimentos, escrita num código espe-
cífico (código G). Sua aplicação ocorre 
através de máquinas automatizadas, 
tais como: tornos CNC, máquinas de 
moagem ou fresadora CNC, empilhadei-
ras, máquinas ferramentas, cortadeiras, 
prensas, dentre outras.

 A introdução do CNC na indústria 
mudou radicalmente os processos in-
dustriais, o que elevou consideravel-

UM RESGATE HISTÓRICO SOBRE 
A USINAGEM INCLUINDO O CNC E 

SEUS PROCESSOS
P O R  M O I S É S  H E N R I Q U E S 

TECNOLOGIA

mente a qualidade dos produtos e dos 
serviços oferecidos pelas indústrias. 
Os principais ganhos foram: facili-
dade na fabricação de estruturas 3D, 
redução do retrabalho, diminuição do 
desperdício e do número de erros hu-
manos, o que consequentemente au-
menta o lucro das empresas. Associa-
do aos já citados ganhos, as linhas de 
montagem também ganharam agilida-
de e flexibilidade em curtos períodos 
de tempo. Consequentemente, diante 
desse cenário, a demanda por bons 
programadores CNC aumenta cada 
vez mais, devido a extensas aplicações 
que às máquinas CNC permitem, além 
da constante ascensão e inovação no 

setor. De acordo com o especialista 
Moisés Henriques, da empresa Papo 
CNC, atuante no mercado há 15 anos, 
“é importante que o profissional se 
qualifique e se atualize frequente-
mente”. Ainda acrescenta que um 
excelente programador de CNC, 
precisa escolher bons cursos e escolas 
referências, associado a mentores 
profissionais, que os guiarão por esse 
mercado que exige profissionais de 
excelência. Para aqueles profissionais 
que desejam se inserir “do zero” na 
área de Usinagem, utilizando o CNC 
ou para aqueles que já estão no ramo 
de atuação é importante, conhecer o 
contexto histórico e os rumos que a 
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que dará origem a uma peça de um 
determinado formato específico. A 
usinagem desempenha importantes 
funções com relação à elaboração de 
peças, além de possibilitar as mais 
diversas aplicações, sendo por isso 
utilizada mundialmente. É por meio 
da usinagem que a transformação da 
matéria-prima em peças funcionais 
torna-se possível, para os diversos seg-
mentos industriais. Nesse contexto, as 
máquinas CNC podem ser utilizadas em 
operações de usinagem que inclui, por 
exemplo, corte ou queima de plasma, 
perfuração, corte a laser, formação e 
soldagem, dentre outras aplicações. 

A usinagem CNC se dá através de 
uma máquina controlada por coman-
dos numéricos, ou seja, por um pro-
cesso de fabricação que utiliza compu-
tadores para automatizar máquinas 
e ferramentas em diversas etapas de 
produção. Dentre as áreas do conheci-
mento que utilizam CNC pode-se citar 
a: industrial Naval, automobilística, 
eletrônica, aeroespacial, indústria me-
talúrgica, eletrodomésticos, eletrônicos, 
área médica e cirúrgica, dentre outras. 

CONTEXTO HISTÓRICO DA 
USINAGEM CNC
Desde as antigas civilizações, o ho-
mem busca aperfeiçoar, simplificar e 
automatizar o seu trabalho através da 
utilização de diferentes matérias-pri-
mas para a realização do seu trabalho. 
No entanto, à medida que a tecnologia 
avança, os trabalhos físicos braçais 

tecnologia CNC toma ao longo do tem-
po. Para que o profissional consiga 
estar sempre preparado, para atuar 
de maneira proativa em todo o pro-
cesso, ciente dos avanços tecnológicos 
e desafios. Nesse sentido, o presente 
artigo tem como objetivo trazer o con-
texto histórico da usinagem CNC, as 
principais máquinas utilizadas e quais 
são as tecnologias atuais disponíveis, 
mais utilizadas. 

CONCEITO DE USINAGEM E O CONTEXTO 
DA MAQUINAS CNC
A usinagem pode ser definida como 
um processo mecânico de desgaste 
da matéria bruta (ou matéria-prima) 

TECNOLOGIA

vão sendo cada vez mais racionaliza-
dos e automatizados. Na área agrícola, 
por exemplo, os trabalhos braçais e 
pesados em que se utilizavam a enxa-
da, por exemplo, foram substituídos 
por sofisticadas máquinas e tratores. 

As primeiras máquinas voltadas 
para o processo de usinagem de ma-
teriais surgiram no século XIX, época 
em que o aço rápido fora desenvolvi-
do. Através de uma máquina de torno, 
algumas peças já eram produzidas por 
rotação e delineadas de forma perso-
nalizada. Em 1906 surgiu o primeiro 
torno com motor, que anos mais tarde 
(1925) passou por melhorias tornando 
o processo mais rápido e eficaz, dando 
origem ao torno elétrico (Figura 01). 

Processos envolvendo pesquisas 
para melhoria dos produtos, conforme 
já mencionadas, continuaram ocorren-
do e tiveram como aliadas as primeiras 
máquinas CN associadas ao desenvol-
vimento de computadores. Tal fato 
ocorreu em diversas áreas, que com a 
chegada da segunda guerra mundial 
se intensificou essa busca. Junto com 
a segunda guerra veio às necessidades 
de evolução nos processos industriais, 
uma vez que a demanda por aviões, 
tanques, barcos, navios, armas, cami-
nhões, aumentaram consideravelmen-
te, e tudo isso ocorrendo, numa alta 
escala de produção e precisão. 

O momento histórico da época 
dependia do desenvolvimento de 
máquinas automáticas, que conseguis-
sem aumentar a produção, a precisão 
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e a qualidade para peças. Os desafios 
eram grandes, mas com eles vieram às 
pesquisas por melhorias nos proces-
sos, onde a partir de então, surgiu à 
máquina comandada numericamente 
(CN). As primeiras pesquisas nesta 
área surgiram em 1949 (Figura 01), 
tendo como pesquisador principal, o 
engenheiro estadunidense, John Tho-
ren Parsons, o laboratório de Servo-
mecanismo do Instituto de Tecnologia 
de Massachusetts (MIT), juntamente 
com a união da Força Aérea Norte-a-
mericana (U.S. Air Force) e a empre-
sa Parsons Corporation of Traverse 
City, Michigan. Surgiu então naquela 
época uma fresadora de três eixos, a 
Hydrotel, da Cincinnati Milling Ma-
chine Company, como alvo das novas 
experiências. Os comandos e contro-
les convencionais foram substituídos 
pelo CN, dotado de leitora de fita de 
papel perfurado, unidade de proces-
samento de dados e servomecanismo 
nos eixos.  Em 1952, a demonstração 
prática da máquina foi viável, ao pas-
so que, em 1953 publicou-se o relató-
rio final do novo sistema. 

Graças a todos os avanços e 
revoluções já citados, que a Força 
Aérea Norte-americana teve seu 
pleno desenvolvimento, com peças 
complexas e de grande precisão, que 
puderam ser empregadas e otimiza-
das nos processos de fabricação das 
aeronaves. Adicionalmente, os aviões 
a jato de uso militar, passaram a ser 
produzidos de maneira mais rápida, 
reduzindo-se os prazos de entrega do 
produto e consequentemente, a apli-
cação do CN na área da aeronáutica 
foi só aumentando. 

Importantes conquistas e me-
lhorias nos processos continuaram 
ocorrendo, inclusive em 1956, surgiu 
o trocador automático de ferramentas 
e em 1958, os equipamentos com con-
trole de posicionamento ponto-a-pon-
to e a geração contínua de contornos. 
A partir de 1957, os Estados começa-

ram a investir nas máquinas coman-
dadas por CN, atualmente conhecidas 
como CNC (Figura 01).  As máquinas 
CNC revolucionaram o mercado, fa-
zendo com que o número de fabrican-
tes aumentasse consideravelmente. 
Por outro lado, começaram a surgir 
os primeiros problemas, já que não 
havia ainda uma linguagem padroni-
zada e universal. Consequentemente, 
se uma empresa tivesse mais de uma 
máquina, que fosse fabricada por 
diferentes fornecedores, ela acabava 
tendo um aumento considerável nos 
seus custos de fabricação, pois mui-
tas vezes tinha que ter uma equipe 
técnica especializada para cada tipo 
máquina adquirida. 

A linguagem de comunicação 
das maquinas CNC começou a ser 
padronizado partir de 1958 (Figura 
01), através da Eletronic Industries 
Association (EIA), dentre elas surgiu a 
ASCII, APT (Automatically Programed 
Tools), desenvolvida pelo Instituto de 
Tecnologia de Massachusetts, dentre 
outras. Desde então, muitas outras 
surgiram e foram desenvolvidas, 
como AutoPrompt (Automatic Pro-
gramming of Machine Tools), ADAPT, 
Compact II. Como os primeiros coman-
dos que surgiram eram grandes, eles 
tiveram que passar por uma revolução, 
onde a partir desta problemática surgiu 
o circuito integrado, que permitiu uma 
considerável redução no tamanho 
físico dos comandos e um aumento na 
capacidade de armazenamento. 

O QUE ACONTECEU COM RELAÇÃO À 
USINAGEM EM OUTROS PAÍSES?
No Reino Unido, a aplicação prática 
dessas máquinas surgiu a partir de 
1958, assim como na Alemanha. A 
Itália também acompanhou e têm tido 
um grande avanço e desenvolvimen-
to, produzindo atualmente máquinas 
ferramentas com um elevado nível. 
O Japão também desde então, tem se 
destacado e investido bastante nesse 

campo, de maneira sólida e audacio-
sa, tendo, neste momento, índices de 
produção elevadíssimos.

CONTEXTO BRASILEIRO FRENTE À TEC-
NOLOGIA DE USINAGEM CNC
 Caro leitor, você já deve estar se per-
guntando, onde entra o Brasil nessa 
história? Somente a partir de 1967 (Fi-
gura 01), que às primeiras máquinas 
CN chegaram aqui, vindas dos Estados 
Unidos. No início da década de 70, é 
que surgem as primeiras máquinas 
CNC. Após esse período, começa inclu-
sive a surgir às primeiras máquinas 
de fabricação nacional. A partir daí, 
observa-se uma evolução contínua e 
notável, concomitantemente com os 
computadores em geral, fazendo com 
que os comandos (CNC) mais moder-
nos empregassem em seu conceito fí-
sico (hardware) a tecnologia de última 
geração. Com isso, a confiabilidade 
nos componentes eletrônicos aumen-
tou, aumentando consequentemente a 
confiança em todo sistema.

TIPOS DE PROCESSOS DE USINAGEM CNC
Os processos de fabricação podem 
ser classificados em três categorias, 
processos de união, formação e remo-
ção de materiais. A usinagem é um 
processo de remoção de material que 
ocorre sob a forma de cavaco. Adicio-
nalmente, pode-se dividir o processo 
de usinagem em duas categorias de 
acordo com a energia empregada para 
remoção do material: a convencional 
e a não convencional. 

Na usinagem convencional, o 
material é removido por meio do 
cisalhamento devido à ação de uma 
ferramenta de corte. São exemplos de 
processos convencionais de usinagem: 
torneamento, fresamento, furação, 
alargamento, rosqueamento, retifica-
ção, brochamento, dentre outros. Já 
processos não convencionais, empre-
gam outras modalidades de energia 

TECNOLOGIA
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para remover o material tais como: 
ultrassom, laser, plasma, fluxo abrasi-
vo, reações químicas ou eletroquími-
cas, feixe de elétrons, dentre outros.

USINAGEM DE MANEIRA CONVENCIONAL
Os principais exemplos de processos 
convencionais de usinagem podem 
ser classificados em:
• Torneamento: cria formas geo-

métricas em peças utilizando um 
torno mecânico;

• Fresamento: utilizado para criar 
engrenagens e estriados através de 
uma máquina de fresa caracol;

• Furação: utilizado para abrir, alar-
gar ou fazer furos em peças;

• Aplainamento: realiza cortes com 
movimentos alternados na peça;

• Mandrilamento: alarga os furos já 
realizados de acordo com o propó-
sito da peça.

• Retificação: corrige as irregula-
ridades que as peças apresentam 
em sua superfície, oferecendo a 
peça um acabamento tanto fino 
quanto exato, das dimensões que 
são necessários para a execução de 
determinada atividade.

USINAGEM NÃO CONVENCIONAL
Os processos de usinagem estão em 
constante aperfeiçoamento e atua-
lização, o que permitiu que novos pro-
cessos surgissem nas ultimas décadas, 
os processos não convencionais. Tais 
processos surgiram como uma alter-
nativa ao processo tradicional ou para 
complementá-lo, trazendo como be-
nefícios uma maior precisão, menor 
consumo energético e/ou redução de 
resíduos contaminantes. Os processos 
não convencionais mais amplamente 
utilizados são: 
• Roller Burnishing: referido como 

acabamento superficial, no qual 
rolos de aço endurecido e alta-
mente polidos são colocados em 
contato com uma peça mais macia. 
Os rolos quando colocado em con-

tato com o material exerce uma 
pressão, que excede o ponto de 
escoamento do material da peça 
ou componente, que faz com que a 
superfície seja deformada plastica-
mente. O resultado é um acaba-
mento espelhado e uma superfície 
endurecida de qualidade superior.

• Usinagem a laser: pode ser utiliza-
da em materiais com elevado grau 
de dureza e fragilidade, que quan-
do aplicado verifica-se que a alta 
densidade de energia do feixe do 
laser promove a fusão e evapora-
ção destes, em função do elevado 
gradiente térmico gerado.

• Usinagem eletroquímica: processo 
em que a remoção do material 
ocorre por reação química (eletró-
lise) a nível atômico, com dissolu-
ção anódica controlada.

• Usinagem Híbrida: utilizado para 
a recuperação de peças ou moldes, 
com a adição de materiais nas 
partes desgastadas, seguida da ope-
ração de usinagem. É um processo 
que une a usinagem tradicional com 
o sistema de manufatura aditiva

• Usinagem por jato d água: utili-
zado para o corte de perfis em cha-
pas, que consiste na aplicação de 
jatos de água com grande pressão 
sobre o material a ser trabalhado. 
Esse sistema possibilita uma alta 
resolução, com cortes perfeitos 
e precisos, não gera calor e nem 
resíduos contaminantes.

• Usinagem por plasma: eficiente 
em cortes em aços estruturais de 
até 30 mm, verticais e em chan-
fros, utiliza para tal o arco transfe-
rido confinado para cortar metais, 
a partir de alta voltagem e alta 
pressão do ar estabelecendo uma 
corrente direta na qual o eletrodo 
é conectado ao pólo negativo e a 
peça de trabalho ao pólo positivo.

• Usinagem por ultrassom: pode ser 
aplicado tanto em materiais frágeis 
quanto nos de grande dureza, que 
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por intermédio da vibração da fer-
ramenta em conjunto com líquido 
abrasivo, consegue-se eliminar o so-
bremetal de peças e componentes.

PRINCIPAIS FERRAMENTAS DE USINA-
GEM UTILIZANDO CNC
As maquinas permitem que os pro-
cessos aconteçam de maneira rápida, 
precisa, com alta eficiência e quali-
dade. Para realizar um bom trabalho 
de usinagem, é preciso conhecer as 
principais ferramentas e máquinas. 
As mais comumente utilizadas são: 
• Fresadoras CNC;
• Torno mecânico;
• Torno CNC;
• Retífica cilíndrica;
• Máquina de corte a laser;
• Máquina de corte a seco;
• Centro de usinagem.

CONSIDERAÇÕES FINAIS 
A usinagem está presente em pratica-
mente todos os processos de produção 
das principais indústrias mundiais. So-
mado a isso, sabe-se que a maior parte 
dos produtos industrializados disponí-
veis no mercado, até mesmo no nosso 
cotidiano, em alguma das suas etapas 
de produção, passa por algum proces-
so de usinagem. Nesse sentido, com o 
presente artigo foi possível resgatar o 
conceitos básicos, históricos e a evolu-
ção das máquinas CNC, no sentindo de 
conscientizar os profissionais, progra-
madores e aspirantes da profissão, que 
a atualização do conhecimento sobre o 
tema deve ser constante, pois a área é 
bem dinâmica e exige dos profissionais 
uma constante atualização. 

TECNOLOGIA
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S ão aqueles que foram inespera-
damente suspensos, ou seja, que 
cessaram. No mundo empre-

sarial, eles aparecem como consequ-
ência de alguma avaria importante, 
como um incêndio provocado por 
danos elétricos decorrentes de quedas 
de raios, para citar um exemplo bem 
comum, que impossibilita a retomada 
imediata das atividades.

Manter uma estrutura sem pro-

duzir gera um prejuízo tremendo 
à empresa. Imagine ter de refazer 
todo o planejamento com clientes e 
fornecedores e, ainda por cima, arcar 
com um rombo no orçamento? Além 
do estresse, o risco de ir à falência por 
conta das perdas financeiras é real.

No Brasil, os seguros são controla-
dos e fiscalizados pela Susep, autar-
quia federal vinculada ao Ministério 
da Economia.  Em outras palavras, 

FOCO NO SEGURO DE
LUCROS CESSANTES

P O R  I C A  A L T H O F F

Nas empresas que sofrem alguma avaria importante, o seguro de 
lucro cessante garante uma segurança com a cobertura adicional 

ao seguro empresarial  

GESTÃO

ela atua ordenando as instituições 
financeiras que vendem planos de 
benefícios e seguros, além de títulos 
de capitalização e resseguros.

Todos os negócios estão inseridos 
no mercado que contém riscos ineren-
te a nossa vontade, o pior pesadelo é 
ter de suspender as atividades, ainda 
que temporariamente, em decorrên-
cia de algum imprevisto. Por isso, na 
hora de fazer um seguro empresarial, 
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é importante ir além da cobertura 
básica e considerar as opções com-
plementares, como o seguro de lucros 
cessantes ou despesas fixas.

O seguro empresarial garante a 
indenização dos prejuízos diretos, 
aqueles ocasionados por eventos 
como incêndios, explosões ou outros 
problemas, como panes em máquinas, 
roubos de insumos etc., o seguro de 
lucros cessantes vai além. Ele garante 
o ressarcimento financeiro do período 
em que a empresa tiver de ficar fecha-
da para perícias, reformas e recons-
truções — mesmo porque as contas a 
pagar não esperam.

O que são, exatamente, lucros 
cessantes? São aqueles que foram 
inesperadamente suspensos, ou seja, 
que cessaram. No mundo empresarial, 
eles aparecem como consequência de 
alguma avaria importante, como um 
incêndio provocado por danos elétri-
cos decorrentes de quedas de raios, 
para citar um exemplo bem comum, 
que impossibilita a retomada imedia-
ta das atividades.

Manter uma estrutura sem pro-
duzir gera um prejuízo tremendo 

à empresa. Imagine ter de refazer 
todo o planejamento com clientes e 
fornecedores e, ainda por cima, arcar 
com um rombo no orçamento? Além 
do estresse, o risco de ir à falência por 
conta das perdas financeiras é real.

E O QUE É O SEGURO DE LUCROS 
CESSANTES?
O seguro de lucros cessantes, é um 
tipo de cobertura adicional ao seguro 
empresarial (cuja apólice multirrisco 
garante a indenização dos danos ao 
patrimônio). Ele cobre a perda de 
lucro provocada em consequência de 
um sinistro ao patrimônio da empre-
sa, ocasionando a interrupção das ati-
vidades, seja esta parcial ou completa.

Com a tranquilidade oferecida 
pelo seguro de lucros cessantes, o em-
presário pode focar e direcionar todos 
os seus esforços à reestruturação do 
negócio da melhor maneira possível. 
Afinal, até que tudo volte ao normal, a 
estabilidade financeira fica garantida.

COMO ELE FUNCIONA?
Este tipo de seguro pode ser adquirido 
optando por uma ou mais coberturas, 
como perda de lucro bruto, perda de 
lucro líquido, perda de receita bruta 
ou, ainda, despesas fixas. A segu-
radora pode, ainda, sugerir outras 
coberturas, desde que estejam 
diretamente relacionadas ao âmbito 
dos lucros cessantes e sob o mesmo 
limite de indenização.

Para isso, na hora de elaborar a 
apólice, deve-se levantar todos os 
possíveis fatos geradores de sinistros 
que possam levar à suspensão das 
atividades da empresa. Ao término, o 
documento precisa ser adequado às 
necessidades do negócio.

QUEM PODE ADQUIRIR?
Todas as empresas que tenha o 
registro no Cadastro Nacional de 
Pessoa Jurídica (CNPJ), mas o seguro 
de lucros cessantes não pode ser feito 

de maneira exclusiva, sendo obrigato-
riamente vinculada a uma cobertura 
básica, como contra incêndios, explo-
sões, entre outras.

Portanto, para contratar um seguro 
de lucros cessantes, antes é preciso fa-
zer uma apólice de seguro empresarial. 
Em caso de acidente/sinistro a cobertu-
ra dos danos materiais facilita a repo-
sição e/ou conserto dos bens avariados 
e o seguro de lucros cessantes fornece 
o suporte financeiro até que a empresa 
volte a operar normalmente.

O SEGURO PODE SER PARA QUE 
TAMANHO DE EMPRESA?
Independentemente do porte, o segu-
ro de lucros cessantes é mais indicado 
para empresas que possuem uma 
precisão nos relatórios financeiros. 
Entretanto, o mercado indica para 
empresas de grande porte, pois mi-
nimiza o risco de ir à falência — em 
virtude de problemas que venham a 
comprometer a estrutura patrimonial. 

Para as empresas de pequeno 
porte podem recorrer ao seguro de 
despesas fixas. Em vez de considerar 
o lucro, essa modalidade de cobertura 
leva em conta o custo fixo mensal do 
negócio, sendo uma apuração mais 
simples de ser feita.

COMO ACERTAR NA ESCOLHA DAS CO-
BERTURAS ADICIONAIS?
É preciso estar bem assessorado por 
uma corretora de seguro; que possi-
bilite adequar a cobertura do seguro 
empresarial para os riscos além dos 
danos materiais diretos. O foco é 
que a corretora cuide da cotação das 
apólices, identifique as melhores 
condições de pagamento. Além disso, 
continue prestando assessoria, mes-
mo após a contratação.

COMO É CALCULADA A INDENIZAÇÃO EM 
CASO DE SINISTRO?
No seguro de lucros cessantes, a inde-
nização visa assegurar a operaciona-
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lidade da empresa, por meio da manu-
tenção do seu faturamento, durante o 
período determinado na apólice. Para 
isso, analisa-se o histórico de relatórios 
contábeis em um intervalo de tempo 
que antecede o sinistro. Depois, estima-
-se o montante das perdas financeiras e, 
por fim, fixam-se os valores.

Sendo assim, é preciso que a conta-
bilidade da empresa esteja acessível, 
atualizada e organizada para servir 
de base para os cálculos da segu-
radora. Segundo o art. 402, da Lei 
Federal 10.406, que institui o Código 
Civil, a reparação de perdas e danos 
corresponde ao valor que se deixou 
de lucrar, mas não ao que porventura 
lucraria com especulações ou quais-
quer investimentos.

Em todo caso, se o valor estimado 
gerar controvérsias entre o segurado e 
a seguradora, existe a possibilidade de 
acionar um perito idôneo para fazer 
um segundo cálculo independente.

COMO SÃO CALCULADOS O PERÍODO 
INDENITÁRIO E O CUSTO DO SEGURO?
O período indenitário é cuidadosa-
mente dimensionado e especifica-
do na apólice. Ele corresponde ao 
intervalo de tempo necessário para 
retomar as atividades e recuperar o 
ritmo normal da empresa. Em média, 
dura até quatro meses consecutivos. 
O custo do seguro depende do tipo de 
atividade, valor segurado, faturamen-
to e ainda do período indenitário.

O maior benefício é a tranquilida-

GESTÃO
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de conquistada de solucionar as ações 
causadas pelo acidente/sinistro com a 
certeza de receber os valores financei-
ros contratados para pagamento das 
despesas dando continuidade ao bem 
estar dos proprietários, empregados e 
fornecedores.
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As aplicações e usos de drones no 
Brasil e no mundo vem se popu-
larizando e ganhando destaque 

cada dia mais. São várias as possibilida-
des de utilização desses equipamentos 
desde lazer e entretenimento até para 
fins profissionais, como em fábricas ou 
na agricultura. 

Por promoverem tanta versatilida-
de, os drones atraem os olhares do mer-
cado para novas e diversas aplicações, 
e isso se deve ao avanço da tecnologia, 
que permite incorporar câmeras de alta 
resolução, baterias mais duradouras, 
sensores e outros componentes que, 
aliados a seu tamanho e alcance, am-
pliam as possibilidades de uso.

No âmbito do lazer, uma demonstra-
ção clara que tivemos foi a abertura das 
Olimpíadas de Tóquio, que teve como 
um dos destaques desenhos gerados por 
drones no céu, que formaram imagens em 
movimento através de luzes em uma apre-
sentação sincronizada. Foram utilizados 
1.824 desses aparelhos durante o show.

Outra aplicação que já está sendo tes-
tada por startups  brasileiras é a realiza-
ção de entregas de encomendas. Atual-
mente, como experimento, as entregas 
são apenas de produtos de peso leve e em 
distâncias curtas e por conta do seu ta-
manho e da facilidade de pilotagem. Essa 
aplicação colaborará com as predições de 
estudiosos, que afirmam que os drones 
serão capazes de ajudar na resolução da 
superlotação urbana, levando serviços e 
produtos para áreas rurais e ampliando 
perspectivas sobre transporte pessoal. 

O monitoramento geográfico é outra 
forma de utilização do drones para 
contribuir para a identificação de focos 
de desmatamento, fiscalização de áreas 
naturais, prevenção de incêndios e, 
principalmente, a realização de inventá-
rios florestais, trabalho que consiste em 
coletar dados sobre as espécies vegetais 
existentes em determinado território. 

Na indústria eles podem ser utilizados 

APLICAÇÃO DE DRONES NA 
INDÚSTRIA E MERCADO

INDÚSTRIA 4.0

P O R  J Ú L I A  D E  A N D R A D E  B E R T A Z Z I 

para coletar dados e automatizar processos 
com máxima eficiência. Também podem 
colaborar na logística e gestão do esto-
que, escaneando itens do armazém em 
muito menos tempo, utilizando menos 
recursos e garantindo a segurança tanto 
do patrimônio quanto dos funcionários. 

A inspeção de operações e o 
maquinário da fábrica também são 
impactados. A inclusão dessa atividade 
no ecossistema da fábrica resulta na 
redução de riscos associados à presença 
de inspetores, pois o drone é capaz de 
realizar tarefas arriscadas para os seres 
humanos, como por exemplo, investi-
gar algo em um local de difícil acesso 
ou com uma altura muito elevada.

Além da inspeção, os drones podem 
ser utilizados para a manutenção pre-
ventiva e preditiva dos equipamentos 
e do andamento da fábrica de forma 
geral. O equipamento viabiliza que 

VDI-Brasil
www.vdibrasil.com – vdibrasil@vdibra-
sil.com.br - Fone 11 5180 2325

essas manutenções sejam feitas sem 
necessidade presencial, permitindo que 
um colaborador possa tomar controle 
do drone em um ambiente seguro. 

O agronegócio é uma das áreas 
em que o drone vem provando o seu 
potencial para otimizar os resultados e 
contribuir para a chamada agricultura 
de precisão. A sua utilização no campo 
pode ter como finalidade identificar 
anormalidades na plantação, aprimo-
rar o manejo de pastagem e até mesmo 
a aplicação de pesticida. 

Discussões inovadoras e tendências 
atuais do mundo da engenheira, como a 
abordada neste artigo, são comumente 
discutidas na VDI-Brasil, Associação de 
Engenheiros Brasil-Alemanha, reconhe-
cida como a maior associação técnico 
cientifica da Europa. 

Entre em contato e saiba mais: 
 vdi@vdibrasil.com.br.
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Quando nos aproximamos do 
final do ano, se aproxima tam-
bém o momento da renovação 

das promessas. Perder peso, iniciar a 
academia, fortalecer o hábito da leitura, 
dedicar mais tempo para o lazer, mu-
dar de carreira, seja lá qual for a área 
ou a “promessa” em questão, a virada 
do ano nos remete a esse momento da 
renovação. E é incrível o poder que o 
final do ano e início de um novo ciclo 
tem como influência em nos trazer no-
vas forças, energia, motivação e desejo 
de realizar um ano melhor do que o 
que finda. Quer você acredite ou não 
nas crenças das 7 ondas, da roupa bran-
ca, de cear carne de porco por que fuça 
para frente e esquecer o frango que cisca 
para trás, esses são momentos importan-
tes de reflexão, de confraternização e um 
convite para a transformação.

Um belo exemplo de transformação 
é a semente, que como diz o dicionário, 
é a parte da planta em florescência que 
contém o embrião, com sua camada 
protetora, e alimento armazenado que 

se transformará numa nova planta 
caso seja semeada e fertilizada. O fruto 
do carvalho é uma semente. Ele não 
contém um pequeno carvalho, mas sim 
o código para um processo que, um dia, 
poderá produzir um carvalho. Colo-
que a bolota de carvalho no solo com 
nutrientes e umidade corretos, e ela co-
meçará a se transformar em algo muito 
maior do que ela mesma. A camada 
protetora externa se parte e o conteúdo 
se mistura ao solo. Este processo é cheio 
de tensão criativa. Dessa interatividade, 
uma nova forma surgirá. Por um lado, o 
resultado está determinado. Se a árvore 
vier a crescer será um carvalho, não 
uma palmeira. Por outro, é um processo 
livre, emergente. O número de galhos, 
sua disposição, as características da ár-
vore adulta dependerão de numerosas 
interações com o ambiente, muitas das 
quais imprevisíveis.

Assim é o processo de transforma-
ção dos sistemas humanos. Esse sistema 
pode ser um indivíduo, o relacionamen-
to entre duas pessoas, um grupo, uma 

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

equipe, uma organização ou sociedade. 
Os sistemas humanos, sejam eles for-
mados por uma pessoa ou um milhão, 
estão sempre interagindo com o am-
biente. Sabe-se que, com o tempo, essas 
interações tendem a se padronizar ou 
estabilizar. Desenvolvemos roteiros 
individuais e culturas coletivas. Os ro-
teiros estruturam o indivíduo, enquan-
to as culturas estruturam o coletivo. 
Tais roteiros e culturas assemelham-se 
à casca da semente. Se rompidos, pode-
remos começar a interagir de um modo 
diferente com o meio que nos cerca, e 
essas interações poderão dar origem a 
um novo “eu” ou a uma nova coletivi-
dade. Assim como a bolota do carvalho, 
nós também podemos nos transformar 
num ser mais completo. 

Mas sejamos francos: todos nós nos 
acomodamos com nossos modos de 
fazer algo, sobretudo quando parecem 
dar certo. Todo mundo mantém um 
falso senso de confiança a respeito 
de métodos pessoais. Os negócios não 
são diferentes. Depois que um sistema 

A ENGENHARIA DA 
TRANSFORMAÇÃO

GENTE & GESTÃO
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ou procedimento está no lugar, ele se 
firma como o concreto e virtualmente 
nada além de uma marreta poderá mu-
da-lo. Vemos isso todos os dias nos ne-
gócios com os quais trabalhamos. Não 
importa o quanto uma área pareça es-
tar funcionando bem; acredite, alguma 
melhoria pode ser feita. Uma maneira 
fácil de descobrir se precisa mudar algo 
que você está fazendo é perguntar a si 
mesmo: “Se precisasse começar tudo 
de novo, eu faria isto novamente? ” 
Se a resposta for não, então não perca 
tempo tentando descobrir o que está 
errado. Encontre uma nova maneira de 
fazê-lo. Faça isto com cada área de seu 
negócio e poderá haver uma diferença 
positiva. Preste atenção aos produtos 
e serviços que chegaram ao fim de seu 
ciclo de vida, mas continuam a drenar os 
principais recursos limitados do negócio 
– tempo e dinheiro. Transforme aquilo 
que não está funcionando – agora!

Mas esse processo de transformação 
precisa ser estruturado, comunicado, 
executado, acompanhado e mensurado. 
Thomas Edison fala que “Visão sem 
execução é apenas alucinação”, mas 
nós preferimos o provérbio chinês que 
fala: “Visão sem ação é sonho. Ação sem 
visão é pesadelo”.

E afim de evitar o sonho e o pesa-
delo, queremos neste artigo compar-
tilhar a definição de alguns conceitos, 
assim como metodologias. Em tempos 
de transformação, conteúdo relevante 
para o alcance da sua visão.

Começando do começo, vamos falar 
do Objetivo. Os objetivos são descrições 
concretas de onde está se querendo 
chegar, ou o que está se tentando al-
cançar, ou seja, o propósito. O objetivo 
é estratégico e abrangente, fornece a 
direção do que se deseja e deve fazer, 
e serve como guia para que o sonho 
seja finalmente realizado. Um objetivo 
é o que move o indivíduo para tomar 
alguma decisão ou correr atrás de suas 
aspirações. Objetivo é sinônimo de 
alvo. “O sucesso nasce do querer, da de-
terminação e persistência em se chegar 
a um objetivo. Mesmo não atingindo o 
alvo, quem busca e vence obstáculos, 
no mínimo fará coisas admiráveis”. José 
de Alencar.

Estabelecido o objetivo, seguimos 
para as metas. A meta é o objetivo de 

forma quantificada. Quando utilizamos 
este termo, estamos falando de ações 
específicas, que precisam ser realiza-
das de forma regular, para alcançar 
os objetivos determinados. “Um sonho 
é apenas um desejo, até o momento 
em que você começa a atuar sobre ele, 
e propõe-se a transformá-lo em uma 
meta. ” Mary Kay Ash

Para uma correta definição de 
metas, trazemos sugestão das seguintes 
ferramentas:

SISTEMA DE METAS SMART
Desenvolvido em 1981 por George 
Doran, o sistema de metas SMART 
utiliza práticas para planejar e geren-
ciar metas pessoais, profissionais ou 
empresariais. A sigla é composta pelos 
5 princípios que o método aborda, sen-
do assim uma espécie de checklist para 
elencar a consistência de uma meta 
proposta. A ideia é que cada meta deve 
aderir aos critérios SMART. Portanto, 
ao planejar cada meta deve ser: 
• S – Specific (específica): a meta deve 

ter como alvo uma área específica 
de melhoria ou atender a uma ne-
cessidade específica

• M – Measurable (mensurável): a 
meta deve ser quantificável ou, 
pelo menos, permitir um progresso 
mensurável

• A – Attainable (atingível): a meta 
deve ser realista, com base nos 
recursos disponíveis e nas restrições 
existentes

• R – Relevant (relevante): a meta 
deve estar alinhada com os objeti-
vos de negócio para ser considerada 
valiosa

• T – Time based (temporal): a meta 
deve ter um prazo ou fim definido.

FERRAMENTA 5W2H
5W2H é uma sigla em inglês, que diz 
respeito a um apanhado de diretrizes, 
que vão auxiliar e deixar claro tudo o 
que precisa ser desenvolvido para que 
uma meta seja atingida passo a passo. 
Traduzindo melhor, significa:

5W:
• What (o que será feito?) – determi-

na-se neste ponto o que será realiza-

do ao longo do processo para que a 
meta seja devidamente concluída;

• Why (por que será feito?) – neste 
ponto serão determinadas as razões 
pelas quais as metas devem ser 
cumpridas uma a uma;

• Where (onde será feito?) – em 
quais departamentos da empresa 
ou em quais áreas da vida profis-
sional devem ser empregadas ações 
imediatas para que as metas sejam 
alcançadas;

• When (quando?) – é fundamental 
estabelecer um cronograma, com os 
prazos para a entrega de cada uma 
das demandas e atividades;

• Who (por quem será feito?) – aqui 
serão determinados os atores deste 
processo, ou seja, aqueles que irão 
colocar a mão na massa e fazer o 
passo a passo para que tudo saia do 
papel e tome forma.
 

2H:
• How (como será feito?) – aqui deve-

-se determinar como cada passo do 
processo será colocado em prática 
por seus responsáveis;

• How much (quanto vai custar?) 
– e finalmente, porém não menos 
importante, quais serão os custos de 
cada ação que envolve as metas.

O 5W2H ajuda – e muito – na 
execução e sobretudo no controle das 
tarefas da sua empresa, o que pode 
significar uma tremenda economia de 
tempo e recursos – afinal, quando bem 
implementado, as dúvidas dão lugar à 
produtividade. E o resultado, além da 
economia, é uma sinergia que, hoje em 
dia, pode ser um importante diferencial 
estratégico para o seu negócio.

OKR
Empresas ágeis notaram que precisa-
vam de uma forma menos sistemática e 
mais enxuta de gestão estratégica. Esse 
novo método deveria adicionar clareza 
nos objetivos da empresa, de forma 
rápida para aprendizados contínuos e 
de forma simples e transparente para o 
gerenciamento da empresa e da equipe. 
Pensando nisso foram criados os OKRs. 
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Os Objectives and Key Results (OKR) 
foram criados pelo ex-CEO da Intel, An-
drew S. Grove, mas se tornaram mais 
conhecidos quando, em 1999, um dos 
investidores do Google, John Doerr, 
apresentou a metodologia para os 
funcionários da empresa e suportou o 
crescimento do Google – a empresa foi 
de cerca de 40 pessoas em 1999 para 
mais de 100 mil atualmente.

De modo simplificado, Doerr esta-
beleceu a fórmula para definir metas 
sendo:

“Eu vou” (Objetivo)
“medido por” (conjunto de resulta-

dos-chave)
Assim, nos OKRs temos dois princi-

pais componentes:
• Objetivos (O): declaração concisa 

da direção desejada pela empre-
sa. Um bom objetivo tem que ser 
vividamente descrito para que as 
pessoas possam imaginar o quão 
impactante será alcançá-lo.

• Resultados-chave (KR): metas com 
impacto direto no atingimento do 
objetivo caso seja alcançado com 
sucesso. 

Veja alguns exemplos OKR:

O objetivo é qualitativo e os KRs 
(na maioria das vezes entre 2 e 5 
para cada objetivo) são quantitativos. 
Enquanto os objetivos devam ser 
concisos, claros e aspiracionais para 
estarem sempre na cabeça dos cola-
boradores, os key results são usados 
para indicar se o objetivo foi atingido 
até o final do período – normalmente 
trimestre para OKRs táticos e anual 
para OKRs estratégicos.

Um dos aspectos mais interessan-
tes dos OKRs é o fato do modelo não 
ser sistemático e com diversas regras 
inflexíveis, como as metodologias de 
gestão tradicionais. Com isso, parte 
das organizações adaptam certos deta-

lhes da metodologia para a realidade 
da empresa e seguem boas práticas. 
Eis mais algumas diferenças entre 
OKR e as metodologias tradicionais:

Duração dos ciclos: As OKRs são 
criadas e reavaliadas em ciclos mais 
curtos, que variam entre 1 e 6 meses, 
enquanto a prática tradicional é de 
fazer ciclos anuais de metas. Esse 
período mais curto também permite 
corrigir um erro rapidamente.

Transparência: Geralmente as 
OKRs são públicas, isto é, a sua visu-
alização é disponibilizada para todos 
dentro de uma empresa. Essa possi-
bilidade ocorre, pois, as mesmas não 
são ligadas diretamente às remunera-
ções e bônus salariais. Desta forma, 
a possibilidade de um alinhamento 
motivacional acaba sendo um grande 
benefício, pela transparência da utili-
zação deste método.

Bottom-up: As OKRs são defi-
nidas, geralmente, de baixo para 
cima. Isto é, os profissionais possuem 
maior liberdade e são incentivados 
a definirem as suas próprias metas, 
em alinhamento com os objetivos 
da equipe a qual fazem parte, área e 
empresa. Esse processo é uma quebra 
ao paradigma da definição de objeti-

vos do “topo para baixo”, que tendem 
a ser mais formais e rígidos e por isso 
nota-se uma dificuldade natural nos 
primeiros ciclos, e isso é fruto da mu-
dança do mindset que a metodologia 
propõe.

Resultados: Em algumas empre-
sas, utilizam-se parâmetros diferentes 
dos tradicionais para o atingimento 
das OKR. Nestes casos, utiliza-se até 
70% do cumprimento do objetivo 
total para se considerar uma OKR 
alcançada. Desta forma, os resultados 
reais alcançados são mais eviden-
ciados e significativos do que a sua 
porcentagem. A ideia da “diminuição” 
dos objetivos concretos é motivar os 

profissionais a, de maneira conjunta e 
agregada, traçarem objetivos mais altos 
para que atinjam maiores resultados.

Cultura data-driven: OKRs refor-
çam a cultura data-driven dentro de 
uma empresa pois fazem com que as 
decisões sejam tomadas com base em 
dados. O termo tem origem no univer-
so da ciência de dados, e é relevante 
na área de TI. Isso porque a ideia 
traz à tona as novas possibilidades de 
coletar e trabalhar com volumes altos 
de dados, melhorando, assim, a toma-
da de decisão. A razão é simples. O 
processo valoriza o planejamento com 
base em informações reais. Assim, há 
melhores decisões e maior valor para 
a marca. O Data Driven ajuda também 
a burlar o efeito Dunning-Kruger, ou 
seja, o fenômeno que leva indivíduos 
que possuem pouco conhecimento 
sobre um assunto a acreditarem saber 
mais que outros mais bem prepara-
dos, fazendo com que tomem deci-
sões erradas e cheguem a resultados 
indevidos; é a sua incompetência que 
restringe sua capacidade de reconhe-
cer os próprios erros.

O último conceito que queremos 
trazer é o de KPIs. Os Key Performan-
ce Indicators (KPIs), ou Indicadores 
Chave de Performance ou Desempe-
nho, em português, são uma forma de 
mensurar o que tem sido feito, visan-
do criar números para gerar insights 
sobre a performance da organização. 
Assim como as OKRs, os KPIs são pon-
tuais e sucintos, para que consigam 
entregar informações relevantes.

Quando OKRs são utilizados, 
espera-se alinhar objetivos que 
levem aos resultados-chave defini-
dos anteriormente. KPIs, por outro 
lado, especificam números e a forma 
como os processos foram desempe-
nhados. Parece ser a mesma coisa? 
Ambas as siglas possuem um aspecto 
em comum: chave. Na Engenharia e 
Administração, o termo “chave” está 
condicionado a algo importante, único 
e significativo, referência encontrada 
nas duas metodologias, resultados-
-chave e indicadores-chave. Apesar de 
não serem exatamente a mesma coisa, 
podem inclusive caminhar juntos.

Qual utilizar: OKRs ou KPIs? De-
pende do que você deseja medir.

GENTE & GESTÃO

Objetivo (O) Key Result (KR) ou Resultados-Chave

Ser a maior empresa de varejo no seu 
segmento

KR1: reduzir a taxa de churn em 50%
KR2: aumentar a conversão de vendas em 30%
KR3: elevar o ticket médio para R$500,00

Criar um modelo campeão de vendas KR1: Aumentar o faturamento em 25%
KR2: Reduzir o CAC em 20%
KR3: Aumentar a geração de leads em 30%
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Por exemplo, se você deseja aper-
feiçoar um plano que já foi feito ante-
riormente os KPIs podem ser a melhor 
opção. Eles são diretos e permitem que 
você adicione um sistema de medição a 
seus projetos e processos em andamento.

No entanto, se você tem uma visão 
maior ou está procurando mudar a 
direção geral da sua organização, os 
OKRs podem ser a melhor alternativa. 
Eles têm uma profundidade maior 
que lhe permitirá expandir ainda 
mais os seus objetivos e permitir que 
você seja um pouco mais criativo na 
hora de planejar o que fazer para 
alcançar suas metas.

Em outras palavras, OKR e KPI fun-
cionam perfeitamente juntos. Os KPIs 
ajudam a monitorar o desempenho e 
a identificar problemas e áreas para 
melhoria. Já os OKRs ajudam a resol-
ver problemas, aprimoram processos 
e impulsionam a inovação. Você, com 
certeza, precisará dos dois.

Complementado o exemplo que já 
utilizamos anteriormente:

Como todo método ágil, você tem 
que estar pronto para falhar (muito). 

Porém, com muito esforço e melhorias 
contínuas, os resultados e as rotas são 
corrigidas cada vez mais rapidamente 
e os resultados começam a emergir!

Estamos habituados a empregar o 
termo aprendizagem quando nos re-
ferimos às pessoas, ou seja, humanos 
que aprendem ao estudar, ao desen-
volverem suas atividades cotidianas, 
etc., mas também as organizações 
aprendem. Vemos que as organiza-
ções aprendem quando se alteram, se 
transformam e tornam-se organiza-
ções melhores do que foram no passa-
do. Mas, para que este processo tenha 
realmente um ganho para a empresa, 
é recomendado que tais transforma-
ções passem pela determinação de 
objetivos e o acompanhamento do seu 
atingimento ou não.

Independente de metodologia, 
ferramenta ou conceito que será uti-
lizado, também a ciência nos ensina 
que seres humanos, quando têm 
clareza do caminho que devem seguir, 
quando os objetivos são claramente 
determinados, tem como resulta-
do um maior engajamento em seu 

trabalho, a fim de seguir o percurso 
estipulado e atingir o objetivo que 
lhes é esperado. Mais do que apenas 
estar fazendo uma tarefa, quando há 
definição dos objetivos, as pessoas 
tendem mais facilmente a se enxergar 
como desenvolvedores de projetos em 
busca do atingimento de algo maior. 
Isto dá sentido ao caminho traçado no 
cotidiano da organização. É por isso 
que a determinação de objetivos é tão 
importante: uma empresa que só vive 
o seu dia a dia sem ter clareza sobre 
aonde vai, não se desenvolve, não 
aprende, não cresce. 

“As companhias prestam muita 
atenção ao custo de fazer alguma coisa. 
Deviam preocupar-se mais com os cus-
tos de não fazer nada”. Philip Kotler.

A melhor intenção, não move o 
mundo sem ação!

Tenha um excelente dia e hoje e 
sempre;

Pois o mercado é do tamanho da 
sua competência, influência e reputa-
ção... E sua ação pode transformar o 
mundo!

Objetivo (O) Key Result (KR) ou Resultados-Chave KPIs ou Indicadores-Chave

Criar um modelo campeão de vendas

KR1: Aumentar o faturamento em 25% Forecast de vendas
Valor médio do pedido
Taxas de conversão

KR2: Reduzir o CAC em 20% Investimentos em mídia paga
Comissões dos vendedores
Número de clientes novos

KR3: Aumentar a geração de leads em 30% Novos leads outbound 
Número de visitas ou videoconferências realizadas
Quantidade de leads perdidos

GENTE & GESTÃO
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C ada dia que passa sinto que 
diminui o ânimo no mercado de 
ferramental. Integrantes com 

quem converso sentem-se desmotivados 
e não acreditam que algo vá mudar, 
mesmo com notícias que Governos 
Federais e Estaduais assinam programas 
de incentivos para segmento: Rota 2030 e 
Pro-ferramentaria.

O mercado parece diminuir dia-
-após-dia levando a crer que ficará 
reduzido àqueles com real capacidade 
de sustentá-lo, ou seja, um número 
muito pequeno de empresas com tec-
nologia avançada e já consolidadas no 
mercado brasileiro.

Mas afinal, a culpa é de quem? 
Alguns dizem que é do Governo, outros 
apontam clientes. Infelizmente a culpa 
sempre é do “outro”, alguém do Mercado!

Mercado? Para desenvolver o 
raciocínio primeiramente gostaria, 
junto vocês, definir oMercado. Philip 
Kotler, o Papa do Marketing moderno, 

em sua 12ª edição do livro Adminis-
tração de Marketing cita que mercado 
era o local físico onde compradores e 
vendedores se reuniam para comprar 
e vender seus produtos.

Hoje, os economistas descrevem um 
mercado como um conjunto de com-
pradores e vendedores que efetuam 
transações relativas a determinado 
produto ou classe de produto (mercado 
imobiliário ou grãos, por exemplo).

Os principais mercados são: Mer-
cado Consumidor, Mercado Global, 
Mercado sem fim lucrativos e Mercado 
Organizacional. O Mercado Organiza-
cional, (nosso interesse neste artigo), é 
formado por todas as organizações que 
produzem bens e serviços utilizados 
na produção de outros produtos ou 
serviços que são vendidos, alugados ou 
fornecidos a terceiros.

Os principais setores que compõem 
o mercado organizacional são agricul-
tura, exploração florestal e pesca; mine-

MERCADO: 
MOTIVO PARA 
CRISE NAS 
FERRAMENTARIAS

P O R  L U I Z  C A R L O S  D O S  S A N T O S

MERCADO

ração; manufatura; construção trans-
porte, comunicação, serviços públicos, 
setor bancário, financeiro e segurador, 
distribuição e serviços.

Sendo Mercado Organizacional 
onde empresas que vendem bens e 
serviços para outras empresas depa-
ram-se com profissionais de compras 
bem treinados e bem informados, que 
possuem técnicas para avaliar ofertas 
de vários concorrentes.

Compradores organizacionais com-
pram bens que permitem fabricar um 
produto ou podem ser revendidos para 
terceiros com lucro. As empresas que 
vendem esses bens devem demonstrar 
como eles ajudarão seus clientes a atin-
gir receitas maiores ou custo menores.

A propaganda desempenha um 
papel importante, mas forte é desempe-
nhado pela força de vendas, pelo preço 
e pela reputação da empresa no se 
refere a confiabilidade e à qualidade.
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TECNOLOGIA

DEFINIDO MERCADO, SIGAMOS NA 
ANÁLISE DESTE AMBIENTE PARA 
FERRAMENTARIAS
Considero que o ambiente de negócios 
é composto como segue:
• Integrantes: aqueles que obtêm 

resultado financeiro da dinâmica do 
setor através de suas entregas: ofici-
nas, prestadores de serviços diretos, 
(contadores, texturização, polimen-
to, projetos, advogados, etc.) e as 
próprias Ferramentarias.

• Participantes: aqueles à margem 
contribuem com os integrantes: 
vendedores de aços, insumos e 
assessórios e que também se be-
neficiam do mercado, mesmo que 
indiretamente.

• Interessados: empresas consumido-
ras diretas do mercado, (clientes), e 
órgãos governamentais, (federais, 
estaduais e municipais) que arre-
cadam taxas, impostos de transa-
ções e operações deste ambiente e, 
portanto, se beneficiam com o que o 
mercado produz.

• Apoiadores: entidades que procu-
ram suprir necessidades espe-
cificas dos integrantes, escolas 
básicas, técnicas, faculdades e 
universidades, sendo publicas ou 
privadas e associações.

Vale destacar que ambientes de 
negócios podem ser amplos ou segmen-
tados como segue:
• Ambiente Global: mercado de co-

mercialização aberto entre países.
• Ambiente Local: mercado de comer-

cialização amplo dentro no país.
• Ambiente Regional: mercado de co-

mercialização restrito a certos locais 
do país e que possibilita o desenvolvi-
mento de *Polos de desenvolvimento: 
concentrados em região especifica no 
país: Bragança Paulista, SP; Joinville, 
SC e Caxias, RS e etc.

*Polos são aglomerados de empre-
sas que se instalam para aproveitar 
da concentração e benefícios gerados 

pela sinergia gerada por integrantes 
como ex-funcionários e participantes, 
facilitando e ampliando o ambiente do 
mercado, favorecendo assim a atração 
de interessados.

O mercado é um ambiente comple-
xo, dinâmico e, como uma célula, tem 
vida própria, mas precisa de energia 
para sua manutenção, fortalecimento e 
crescimento.

Para exemplificar esta dinâmica 
e energia necessárias podemos fazer 
analogias imaginando o movimento 
de Mercadinho do bairro, no Merca-
dão da Cidade ou mesmo no Super-
mercado que atrai consumidores de 
várias regiões.

Eu considero que o mercado de 
ferramentaria no brasil, já passou pela 
fase de mercadinho de bairro, (peque-
no limitado e quem sempre atende nos-
sas necessidades), estando agora nas 
fase Mercadão da Cidade e caminhando 
lentamente para o Supermercado.

No Mercadão, integrantes montam 
sua empresa para oferecer seu traba-
lho e monitorando seu desempenho 
comparativamente, como o desempe-
nho do vizinho.

A dinâmica neste mercado é carac-
terizada pela inércia, ou seja: você tem 
interesse? Venham até a mim, Clientes 
ou fornecedores!

Até pouco tempo a dinâmica deste 
mercado ofuscava seus integrantes 
e o movimento nele começa a dimi-
nuir rapidamente, com interessados 
migrando para outros mercados, 
agora globais, atraentes e que melhor 
suprem suas necessidades.

Com a perda de clientes todos 
pensam que a culpa é do outro! Será 
mesmo? Será que no Mercadão o clien-
te deixa de comprar porque quer? Ou 
será que perde o interesse por falta de 
atratividade? Opa! não é aquela atrati-
vidade do Grito:

Olha aí freguesia... Aqui você não 
paga... Mas também não leva! E sim, 
a atratividade pela possibilidade de 
solução de seus problemas!
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NECESSIDADES DO MERCADO: INERTE X 
DINÂMICO.
O mercado de ferramentaria deveria ser 
intenso e vivo. Mas, infelizmente, não é!

Clientes buscam por solução de seus 
problemas, que passa pela qualidade 
e preço para seus projetos. É certo que 
grande parte dos projetos são desen-
volvidos fora do pais e, portanto, estas 
necessidades de solução possam ser 
desenvolvidas simultaneamente.

Mas também é certo que muita 
coisa poderia ser desenvolvida aqui, 
através das particularidades locais! 
Clientes poderiam reduzir os estres-
se de viagem de acompanhamento e 
alteração de projetos, se tivessem a 
solução em ambientes de mercado 
próximo como o brasileiro.

Integrantes inertes
São aqueles que atuam a mercê do mer-
cado. Caso venham à sua porta, atendem. 
Ao contrário, procuram no mercado 
“algo” (qualquer coisa) para fazer.

São empresas que preferem ser 
satélites à disposição das principais, 
(dinâmicas). Não contribuem com a 
intensidade e energia que o mercado 
necessita, muito pelo contrario, ficam 
à espreita, na espera do que o mercado 
tenha a oferecer.
• Culpa sempre é do outro. O mercado 

está fraco não tem serviço.
• Não divulga empresa, (marketing).

Pode aparecer muito cliente e posso 
perder os meus mais antigos.

• Quando tem serviço, não investe na 
operação: para ele financiamento é 
Pecado, portanto, compra tudo à vis-
ta, se é que compra, pois tem medo 
das oscilações do mercado. Tá ruim, 
mas tá bom! A empresa não evolui.

• Atua no circulo descendente: Não 
invisto pois não tenho novos clien-
tes. Não tenho clientes novos, pois 
não tenho equipamento novos para 
executar diferente e novo serviço.

• Não tem responsável e nem depar-
tamento de desenvolvimento: o 
serviço é trazido por “parceiro” ou 

projetista, (que assume toda respon-
sabilidade e maior lucro também).

• Quando executam o serviço, não 
atendem as necessidades do cliente 
e o culpam por achar que eles não 
sabem o que querem. O cliente tem 
muita burocracia. É difícil aprovar 
o serviço para receber. Não vale a 
pena! Vou esperar outro mais fácil 
de atender!

• Não buscam apoio. Não respiram 
o ar fresco da inovação por acredi-
tar que os que vêm de fora podem 
roubar informações que consegui-
ram com muito esforço, inclusive 
clientes. Parece que olham no espe-
lho e vêm o parceiro à sua imagem. 
Entendem? Ele é o que imagina que 
o parceiro seja!

• São vítimas de predadores que os 
sugam até a última gota de energia 
produtiva.

• São empresas “consumidoras” da 
energia do mercado. Cambaleiam 
como Zumbis, mudando de nome ou 
se dividindo em outras pequenas. 
Causando problemas a fornecedores 
e prestadores de serviço. Clientes 
procuram se afastar por encontrar 
muito mais problema do que solu-
ção. O mercado tende a diminuir 
por causa deles.

IntegrantesDinâmicos
São intensos através do departamento 
de desenvolvimento atrelado ao de-
partamento de marketing ou vendas. 
São agressivos para buscar e oferecer 
ajuda para os problemas de seus pos-
síveis clientes.

Nem que para isso precisem investir! 
Vá a internet, pesquise e seu site estará 
lá! Atualizados e vibrantes. Sua carteira 
de pedidos e de clientes esta cheia de 
problemas para serem resolvidos e com 
possíveis clientes batendo à porta.
• Entendem que riqueza é quem gera 

riqueza. Investem rotineiramente 
para crescimento!

• Há um corpo técnico eficiente: o 
cliente é fonte e energia para ino-
vação!

• Em cada novo desenvolvimento de 
sucesso faz questão de divulgar, até 
no site! São inspiração e modelo a 
ser seguido.

• Estão sempre em eventos e feiras 
através do mundo, antenados a 
procura de tecnologia para melho-
rar a produtividade. Têm sede de 
conhecimento.

• Fazem reserva financeira para 
momentos de crise: sua e do cliente. 
Em algum momento o cliente pode 
precisar e a reserva faz parte da 
solução e do apoio a problemas do 
cliente, também. São parceiros e 
sabem cativar clientes.

• Foram pequenos mais ingressaram 
na circulo ascendente da inovação. 
Sabem e planejam o limite para o 
crescimento e dividem a empresa 
quando necessário.

• São as empresas que ainda man-
têm o mercado e talvez o mercado 
futuro gire em torno deles. Estarão 
preparados para o Super mercado 
através da inovação daindústria4.0.

O PROBLEMA DO MERCADO DE 
FERRAMENTAL
No brasil ferramentarias não compre-
endem que crises sempre existirão e 
saber como administrá-las é necessário 
para sobrevivência.

Interessados, (clientes), querem 
participar de um ambiente de negó-
cios onde possam ter a confiança que 
alguma empresa atenderá suas neces-
sidades.

Os integrantes precisam entender 
que esta necessidade é: solução de pro-
blemas. Nenhuma empresa buscaria 
“fora de seu ambiente organizacional” 
algo que domina ou faz parte de sua 
atividade de conhecimento. O mercado 
está ai para isso!

Se empresas procuram a solução 
e se não encontram no mercado que 
têm interesse, procuram por outro. E, 
no caso do brasil, este outro mercado é 
global: hoje Portugal e China, amanhã 
países do leste europeu ou Índia, que 
vêm forte também neste segmento.

MERCADO
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MERCADO

Como no Mercadão de sua cidade, 
onde você encontra de tudo e de qua-
lidade variada, o mercado de ferra-
mental no brasil deveria ter a mesma 
intensidade e variedade!

Ai freguesa? Hoje não tenho cama-
rão rosa, mas na próxima semana trago 
especialmente para a senhora! Deixa 
seu número que ligo!

FORTALECIMENTO DO MERCADO 
NACIONAL
Com os novos programas dos gover-
nos federais e estaduais acredito que 
teremos a última oportunidade para 
fortalecer e proteger nosso Mercado de 
Ferramental.

Há anos a ”Miopia de Ego” vem 
destruindo o setor. Portugal, atra-
vés de associação, reuniu industrias 
para fornecer após a Segunda Grande 

Guerra Mundial, primeiramente para o 
mercado americano, grande consumi-
dor e depois para o mundo. Havia um 
problema: os americanos não tinham 
capacidade de produzir todos moldes 
para os produtos que surgiam devido a 
nova tecnologia: o plástico.

Os portugueses com a tecnologia 
de matrizes para vidro, enxergaram a 
solução! Assim Portugal começava a 
ampliar seu mercado metal-mecâni-
co de fornecimento de moldes para o 
mundo àquela época, através de Asso-
ciação. Por que não fazemos o mesmo, 
nos reunirmos para voltar a crescer e 
consolidar nosso Mercado?

União
Será que empresas médias, que ainda 
têm energia para continuar, não pode-
riam, em cada Polo de desenvolvimen-

to, se unir para re-estruturar a cadeia 
de valor de fornecimento?

É certo que não há como concor-
rer em tecnologia com países mais 
maduros. Mas será que não podemos, 
neste momento crucial, pedir ajuda 
aos clientes, solicitando qual é a real 
necessidade e carência preparando 
assim um plano para atendê-los e todos 
ganharem?

Será que participantes, fornecedo-
res, prestadores de serviço, não embar-
cariam nesta jornada empreendedora? 
O fortalecimento do mercado refletiria 
em ganhos para todos, certamente.

Apoiadores, quanta energia pode-
riam possibilitar ao desenvolver novos 
aprendizados, novos critérios de ensino 
e busca de novas tecnologias. Imagina 
quanto energia criativa as academias, 
faculdade e universidades teriam para 
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fortalecer de suas atividades intelectu-
ais. O Brasil ganharia com isso!

Interessados (clientes) certamente 
poderiam apoiar, se fossem abordados 
de maneira certa. Poderiam ajudar com 
informações para que integrantes se 
estruturassem para atendê-los e assim, 
naturalmente, criar barreira de prote-
ção para o mercado contra entrantes de 
mercados globais.

Ganhariam com custos e agilidades 
de resposta no mercado local. Gover-
nos ganhariam, através de impostos, 
com o aumento do volume de projetos 
através da intensidade de toda a cadeia 
envolvida.

Integrantes, ferramentarias e 
oficinas de usinagem:
É momento de tratar a Miopia de Ego 
através de lentes da congregação e 
trabalho em equipe.

É questão de sobrevivência! Não 
acredito que haverá nova oportuni-
dade. Chineses estão melhores a cada 
dia. A indústria 4.0 já bate à porta e 
clientes disponibilizarão modelos ma-
temáticos em 3D, (problemas a serem 
resolvidos), diretamente nos com-
putadores do fornecedor e, ao final, 
receberão um QR Code para pagar, 
como num Supermercado. Entendem 
a evolução?

Peçam ajuda para aquilo que não 
tem conhecimento ou que não faz 
parte de sua Atividade de criação de 
valor,(operação interna).

As Associações têm profissionais 
com conhecimento e penetração para 
ajudar nas relações governamentais e 
estruturação de mercado junto a inte-
ressados potenciais: grandes monta-
doras, grandes fabricantes de bens de 
capital e seus fornecedores diretos.

Sim, Associações querem faturar 
também e para tanto precisam produ-
zir, contribuir e entregar. Associe-se, 
e dê trabalho para quem tem especia-
lização naquilo que sua empresa não 
tem: relações externas.

O Super mercado
Acredito que o avanço tecnológico 
criará um Super mercado, pequeno em 
tamanho, mas grande em entregas para 
empresas que se habilitarem para estar 
conectadas diretamente com clientes 
através da evolução da indústria 4.0.

Serão empresas padronizadas 
em toda sua operação, conectadas a 
internet das coisas (IoT) fornecendo em 
tempo real informações de capacidades 
e evolução do serviço.

Empresas que apoiarão clientes 
no desenvolvimento disponibilizando 
dados coletados em projetos similares 
que servirão para apoio e evolução de 
produtos futuros em projetos gêmeos 
digitais (digital twin).

Já estamos quase lá! Em algum 
lugar no mercado global esta utopia já 
é realidade!

[RE] ESTRUTURAR O MERCADO NACIONAL
O ambiente de negócios no Brasil 
sempre foi confuso e visto sob a ótica 
da Miopia de Ego. Clientes “jogam” 
suas necessidades neste ambiente e 
empresas se atiram na competição pelo 
serviço, sem planejamento ou mesmo 
estratégia para entender e atenderas 
necessidades do cliente.

O mercado de ferramental em si, 
realmente, nunca existiu!

Creio que é momento de reestrutu-
rá-lo com força. E para isso, empresas 
precisarão se abrir procurando conhe-
cimento para posicionamento estraté-
gico em grupo. Não há como prosperar 
querendo ter recursos para atender a 
todos neste momento. Parcerias dentro 
do mercado deverão ser estabelecidas, 
(clusters).

Categorizar atendimento em 
segmentos de clientes: linha branca 
ou marrom, automotiva, cosméticos, 
embalagens metálicas ou de plástico, 
brinquedos, eletroeletrônicos, medical 
e ortopédicos. Há potencial para que 
empresas formem pequenas congre-
gações para especialização estratégica 

para cada segmento, basta querer se 
reunir, organizar e planejar isto.

Quem tudo quer, nada tem! Ou 
quem tudo faz, Nada faz, bem!

Ferramentarias em crise precisam 
uma nova consciência sobre como 
atender ao Mercado. No momento 
através de especialização e quando 
este mercado voltar a crescer, poderão 
diversificar, mas estruturadamente 
acompanhando o ritmo de crescimento.

Espero que tenha conseguido passar 
a ideia que a culpa do mercado de 
ferramental no brasil estar quase aca-
bando é nossa como integrantes. Nossa 
por não criar energia, por não lutar 
congregados para fortalecê-lo através 
da disponibilização de capacidades de 
solução de problemas dos Clientes.

Integrantes do mercado global 
são ativos, interconectados e evoluem 
rapidamente. Só a distância, custo de 
locomoção e transporte é que inibem a 
atuação fora de seus limites de origem, 
e, é esta margem que temos para traba-
lhar! Percebam: é muito pouco!

Sei que em nosso país há desafios a 
serem enfrentados diariamente, como, 
politica, impostos e burocracia, mas 
preciso lembrar também que este con-
texto não é novo. Precisamos mudar, 
mas sempre foi assim! Concorrentes 
fornecem do outro lado do mundo en-
frentando este contexto também e hoje 
prevalecem frente à nossas empresas.

“Insanidade é continuar fazendo 
sempre a mesma coisa e esperar resul-
tados diferentes.” - Albert Einstein

Luiz Carlos dos Santos
Gestor de Ferramentaria - Possibilidades 
humanas e ciência da mecânica em 
transformar são minha paixão.
Contribuo há quatro décadas com 
trabalhos e estudos aprimorando 
estas relações, entregando resultados 
marcantes e consolidados.
luizcsantos2@gmail.com

MERCADO
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O Brasil está sendo inserido no circuito mundial dos fabricantes de ferramentais através das 
ações da ABINFER - Associação Brasileira da Indústria de Ferramentais. Algumas das ações 
contemplam a capacitação técnico/administrativa, o desenvolvimento de parcerias interna-
cionais, o aprimoramento das tecnologias de fabricação empregadas, além do fortalecimen-
to da visibilidade desta indústria no cenário nacional e internacional. 

Desta forma, a ABINFER reúne anualmente as empresas da cadeia de fabricantes de ferra-
mentais no Brasil e realizará o 13º Encontro Nacional de Ferramentarias - ENAFER 2021. O 
evento é itinerante e ocorre nos Estados de São Paulo, Rio Grande do Sul e Santa Catarina. 
Este é o maior evento nacional na área de ferramentarias. Tem como missão proporcionar 
um amplo fórum para apresentações e discussões críticas sobre a realidade atual e cenários 
futuros do setor, propondo e articulando ações em prol da perpetuação das ferramentarias 
e seus parceiros. Desta maneira, o ENAFER apresenta-se como um fórum apropriado no 
qual empresários e profissionais técnicos discutem temas em sintonia com as realidades 
brasileira e mundial.

Este evento ocorrerá no período de 23 e 24 de setembro de 2021, no Ágora Tech Park, na ci-
dade de Joinville, SC. Estima-se um público de 350 participantes do Brasil e exterior e tem o 
apoio institucional da ISTMA - Associação Mundial de Ferramentaria e Usinagem, do Minis-
tério da Economia, da Prefeitura de Joinville, CSFM/ABIMAQ - Câmara Setorial de Ferramen-
taria e Modelação da Associação Brasileira da Indústria de Máquinas e Equipamentos, da 
ABIMEI - Associação Brasileira dos Importadores de Máquinas e Equipamentos Industriais, 
do SINDIMEC - Sindicato Patronal da Indústria Mecânica de Joinville e região, do SIMPESC 
- Sindicato das Indústrias do Plástico no Estado de Santa Catarina, do SIMPLÁS - Sindicato 
da Indústria de Material Plástico do Nordeste Gaúcho, do SIMECS - Sindicato das Indústrias 
Metalúrgicas, Mecânicas e Material Elétrico de Caxias do Sul e região, do SMABC - Sindicato 
dos Metalúrgicos do ABC, da FUNDEP - Fundação de Desenvolvimento da Pesquisa em Belo 
Horizonte, do IPT - Instituto de Pesquisas Tecnológicas de São Paulo, do JVCB - Joinville Visi-
tors & Convention Bureau, e do Ágora Tech Park de Joinville. 

Muito nos honraria sua participação como patrocinador do ENAFER 2021 para fortalecer 
ainda mais nossa cadeia produtiva e projetar um Brasil rumo a maturidade empresarial no 
setor ferramenteiro nacional e mundial. 

Contando com sua sempre distinta atenção e colaboração, aguardamos esperançosos sua 
confirmação.

Atenciosamente,

CONVITE ENAFER 2021

ABINFER - Associação Brasileira da 

Indústria de Ferramentais

www.abinfer.org.br

Comissão organizadora

Christian Dihlmann

Adriana.Ledoux Villwock

Márcio Mário Poffo

José R. N. da Silva (Bigode)

Paulo César S. Camargo

Sansão Cadengue da Silva

Gelson Oliveira

Colaboradores

Antônio Darci Gaviraghi

Jacira Carrer Dihlmann

Luís Eduardo Albano

Marco Aurélio Braga

Stephan Dihlmann

Período

23 a 24/09/2021

Local

Ágora Tech Park – Ágora HUB Distrito 

Industrial – Parque Perini

 Joinville / SC

Christian Dihlmann 

Presidente 

ABINFER - Associação Brasileira da 

Indústria de Ferramentais

presidente@abinfer.org.br 
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O 13º Encontro Nacional de Ferramentarias 

- ENAFER 2021 vai proporcionar o relaciona-

mento mútuo de aproximadamente 250 profis-

sionais do setor industrial e de serviços, onde 

será debatido o contexto atual do mercado e a 

inovação em direção à Indústria 4.0. 

A realização do evento tem como objetivo 

fomentar a discussão, entre os empresários e 

órgão governamentais, sobre temas comuns 

ao setor ferramenteiro nacional. O encontro 

abordará as ações para a sustentabilidade 

do setor ferramenteiro nacional e mundial, 

validadas nos encontros anteriores. Desta feita 

serão discutidos temas como: problemas/entra-

ves para a evolução tecnológica e gerencial do 

setor e implicações diretas no desenvolvimento 

da cadeia produtiva; formatos de capacitação 

técnica e administrativa; situação atual do 

programa ROTA 2030; adoção do conceito 

Indústria 4.0 nas ferramentarias. 

Objetivo geral

O 13º Encontro Nacional de Ferramentarias - 

ENAFER 2021 vai proporcionar o relacionamento 

mútuo de aproximadamente 350 profissionais do 

setor industrial e de serviços, onde será debatido 

o contexto atual do mercado e a inovação em 

direção à Indústria 4.0. 

A realização do evento tem como objetivo 

fomentar a discussão, entre os empresários e 

órgão governamentais, sobre temas comuns ao 

setor ferramenteiro nacional. O encontro abor-

dará as ações para a sustentabilidade do setor 

ferramenteiro nacional e mundial, validadas nos 

encontros anteriores. Desta feita serão discutidos 

temas como: problemas/entraves para a evolução 

tecnológica e gerencial do setor e implicações 

diretas no desenvolvimento da cadeia produtiva; 

formatos de capacitação técnica e administrativa; 

situação atual do programa ROTA 2030; adoção 

do conceito Indústria 4.0 nas ferramentarias. 
• Apresentação de modelos de gestão 

inteligente com foco na perpetuação dos 

negócios familiares e profissionais;

• Consolidação do Brasil como um im-

portante agente mundial produtor de 

ferramentais e;

1. JUSTIFICATIVA DO EVENTO

2. OBJETIVOS DO EVENTO

• Articulação de rede de Pesquisa, Desen-

volvimento & Inovação que envolve a in-

dústria e centros de pesquisa mundiais.

Objetivos específicos

Os principais objetivos pontuais são:

• Articular um ambiente empresarial 

favorável à consolidação e desenvolvi-

mento do setor ferramenteiro nacio-

nal e internacional, que implique em 

crescimento e fortalecimento da cadeia 

produtiva de ferramentais (ferramenta-

ria, fornecedores e clientes);

• Informar e orientar sobre novas tecno-

logias com o propósito de fomentar a 

modernização das empresas do setor 

ferramenteiro nacional e internacional;

• Sugerir ações de pesquisa, desenvolvimen-

to e inovação com a finalidade de permitir 

a constante evolução do nível tecnológico 

das empresas refletindo em resultados 

positivos também para os clientes;

• Sensibilizar o empresário de ferramen-

taria para a importância de planejar e 

construir um plano de negócios com me-

tas e procedimentos que oriente a empre-

sa na busca da gestão lucrativa e saudável 

e com a perpetuação dos negócios; 

• Apresentar os diversos projetos em 

desenvolvimento no mundo com vistas 

a introduzir o setor nacional no circuito 

mundial de fabricantes de ferramentais 

com base nas melhores práticas;

• Gerar demanda de ferramentais para o 

setor nacional e internacional por meio 

do contato entre clientes, ferramentarias 

e fornecedores;

• Fomentar a rede de relacionamento para 

fortalecimento do setor através da troca 

de experiências e da aplicação de boas 

práticas de gestão;

• Vislumbrar as novas tecnologias e 

metodologias na abordagem educacional 

com vistas a planejar a capacitação de 

profissionais em médio e longo prazo;

• Entender as melhores práticas na gestão 

dos resíduos fabris visando a preserva-

ção do meio ambiente;

• Divulgar a indústria de ferramentais 

sensibilizando a comunidade para a 

importância do setor e da profissão de 

ferramenteiro.

Reuniões de organização

Estados presentes

Inscritos/Participantes 

Eventos paralelos

Patrocinadores

Apoiadores

Atividades sociais

Equipe envolvida na organização

E-mails disparados

Veículos de divulgação utilizados

3. NÚMEROS DO EVENTO

16

8

575/485

10

67

20

1

12

6.500+

Revistas, site do evento, site da ABINFER, e-mail 
marketing direto, contatos telefônicos, Mídias 
Sociais, Imprensa

(AM, ES, MA, MG, PR, RS, SC, SP) 

(jantar de confraternização + 9 workshops)
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4. PROGRAMAÇÃO DO EVENTO

WORKSHOP TÉCNICO DO ENAFER 2021
23 de setembro de 2021 - Local: Joinville/SC - 50 participantes por turma

UFSC – UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA - SALA 1 

08h00min Solução de Automação para usinagem de Moldes e Matrizes. Como manter seus Centros de Usinagem “tirando cavacos” 24 
horas por dia?
Palestrante: Rodrigo Eceiza Manzano

LIEBHERR

10h00min Novas tecnologias em câmara quente
Palestrante: Edélcio Evaristo

YUDO

14h00min A busca pela eficiência no mundo da conformação e armação de produtos em chapar metálicas
Palestrante: Jocilei Oliveira Filho e Adilson Calmona

AUTOFORM 

16h15min Plataforma digital – Construção da jornada com os atores do processo
Palestrante: Ana Paola Villalva Braga/IPT, Ana Eliza da Cruz Braga/FUNDEP e Marcos Vinícius/Ministério da Economia

FUNDEP

UFSC – UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA - SALA 2

08h00min Aplicação técnica de sistemas de câmara quente em moldes para termoplásticos
Palestrante: Wilson Roberto Martins Teixeira/Alexandre C. Gonçalves

TECNOSERV

10h00min Otimizando setup em máquinas com robotização
Palestrante: Mairon Cezar Anthero e Thales Cortez

SCHUNK

14h00min Apresentação dos equipamentos BENER para ferramentaria
Palestrante: Ricardo Lerner

BENER

16h15min Implementação de sistemas CAD/CAM e manufatura aditiva metálica na indústria de moldes e matrizes
Palestrante: Adriano Fagali de Souza

GPCAM/UFSC

18h00min Patrimônio intelectual: como garantir a segurança dos dados e informações 
Palestrante: Marcos Stefano Draczynski

ARMAZÉM DE 
DADOS

JANTAR DE CONFRATERNIZAÇÃO DO ENAFER 2021
23 de setembro de 2021 - Local: Joinville/SC - 150 participantes

19h00min Jantar confraternização ABINFER/ALLTECH Local: Alltech S.A. 
Adesão: Livre
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13º ENCONTRO NACIONAL DE FERRAMENTARIAS – ENAFER 2021
24 de setembro de 2021 - Local: Joinville/SC

08h30min Recepção e credenciamento Cantor Ricardo Freitas – Música brasileira

09h00min Abertura oficial Mestre de cerimônias 
Hino Nacional Mestre de cerimônias 

09h35min Palestra 1: Rota 2030 Linha IV: Ações, resultados e 
perspectivas

Ana Paola V. Braga/IPT, Ana Eliza da C. Braga/FUNDEP e 
Marcos Vinícius/Ministério da Economia 
Perguntas & Respostas 
Entrega de homenagem 

10h25min Assembleia Geral: ABINFER  Christian Dihlmann/Presidente ABINFER 
Pedro Luiz Pereira/Diretor Executivo ABINFER 

11h10min Palestra 2:  Programa Made in Brazil/limitado - MiBi Erwin Franieck/SAE Brasil 
Perguntas & Respostas 
Entrega de homenagem 

12h10min Encerramento etapa matinal Mestre de cerimônias 

12h30min Almoço Almoço 

13h30min Abertura etapa vespertina Mestre de cerimônias 

13h35min Palestra 3: Renovação do parque fabril das 
ferramentarias

Paulo Fagundes 
Perguntas & Respostas
Entrega de homenagem

14h20min Palestra 4: Formação Profissional Técnica para o 
Setor de Ferramentaria

Roberto Spada/SENAI-SP
Perguntas & Respostas & Sugestões 
Entrega de homenagem 

15h05min Intervalo para relacionamento CAFErramental 

15h35min Palestra 5: Ferramentaria: convergência de ações para 
o universo do veículo elétrico

João Irineu Medeiros/Stellantis
Perguntas & Respostas
Entrega de homenagem 

16h30min Painel memorial: 
Homenagem: Medalha Herói Ferramenteiro 2021
1. Ingo Hertenstein 
2. Carlos Tollngo Hertenstein
3. Edi Chiodini

Ferramenteiros mais “experientes” de Joinville 
Entrega de homenagem 

17h00min Encerramento do XIII ENAFER Mestre de cerimônias
Christian Dihlmann/Presidente ABINFER

5. BALANÇO FINANCEIRO

BALANÇO FINANCEIRO
CONTA R$
RECEITAS 239.500,00 

Patrocínios 208.500,00 

Outras receitas  31.000,00

DESPESAS (145.615,43)

Infraestrutura        (27.015,00)

RH internos     (31.800,00)

RH externos (21.604,02)

Logística -

Alimentação (31.379,00)

Mídia (16.900,00)

Despesas comerciais -

Material expediente (2.309,54)

Diversos (14.202,09)

Tributos e taxas (405,78)

RESULTADO 93.884,57 

BALANÇO ENAFER 2021 - ENCONTRO 
NACIONAL DE FERRAMENTARIAS

ABINFER - ASSOCIAÇÃO BRASILEIRA DA INDÚSTRIA DE FERRAMENTAIS   //   FONE 47 3227-6305
RUA CORONEL SANTIAGO, 243 – ANITA GARIBALDI – 89203-560 – JOINVILLE / SC   //   ABINFER.ORG.BR
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6. REGISTRO DO EVENTO

ABINFER - ASSOCIAÇÃO BRASILEIRA DA INDÚSTRIA DE FERRAMENTAIS   //   FONE 47 3227-6305
RUA CORONEL SANTIAGO, 243 – ANITA GARIBALDI – 89203-560 – JOINVILLE / SC   //   ABINFER.ORG.BR

BALANÇO ENAFER 2021 - ENCONTRO 
NACIONAL DE FERRAMENTARIAS
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BALANÇO ENAFER 2021 - ENCONTRO 
NACIONAL DE FERRAMENTARIAS

ABINFER - ASSOCIAÇÃO BRASILEIRA DA INDÚSTRIA DE FERRAMENTAIS   //   FONE 47 3227-6305
RUA CORONEL SANTIAGO, 243 – ANITA GARIBALDI – 89203-560 – JOINVILLE / SC   //   ABINFER.ORG.BR
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ABINFER - ASSOCIAÇÃO BRASILEIRA DA INDÚSTRIA DE FERRAMENTAIS   //   FONE 47 3227-6305

RUA CORONEL SANTIAGO, 243 – ANITA GARIBALDI – 89203-560 – JOINVILLE / SC   //   ABINFER.ORG.BR

BALANÇO ENAFER 2021 - ENCONTRO 
NACIONAL DE FERRAMENTARIAS
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H        á quase 50 anos iniciou a histó-
ria da Amadi, idealizada pelo 
torneiro mecânico Adilson Ama-

di, que atuava em uma empresa no 
setor de ferramentaria, mas tinha o 
sonho de empreender. Para fortalecer 
esta vontade e ter mais segurança na 
sua decisão, buscou ideias na empresa 
de usinagem de grande porte do seu 
irmão Hélcio, que o incentivou e tam-
bém ajudou nas escolhas de máquinas 
e ferramentas.  

Em 22 de maio de 1973, foi criado 
o CNPJ da Mecânica Amadi Ltda. No 
ano seguinte, o mais novo, de dez 
irmãos da família Amadi, mostrou 
interesse em se associar ao negócio 
e, em março de 1974, esta união se 
concretizou. Aristides Amadi Filho, 

Empresa é valorizada internacionalmente, uma conquista do seu 
principal gestor, Tito Amadi, que dedicou sua vida à empresa com amor 

e comprometimento.

conhecido como Tito, entrou na so-
ciedade, com 50% de cota e, os outros 
50% que pertenciam a Adilson, eram 
capital de maquinários: dois tornos, 
um esmeril, um aparelho de solda oxi-
gênio, um aparelho de solda elétrica, 
uma furadeira e uma plaina. A empre-
sa foi montada em galpões na Rua da 
Várzea, na Vila Santa Terezinha, em 
Várzea Paulista/SP. 

O primeiro cliente a acreditar 
nesta nova empresa foi a Morando, 
que atuava no ramo de máquinas para 
cerâmicas. Logo depois, clientes como 
Alfred Teves (hoje a multinacional 
Continental Teves), Krupp Metalúrgica 
Campo Limpo, Winter do Brasil e Gran-
ja D’oro. A Amadi fabricava peças de 
reposição para tratores e olarias.

AMADI: CONCEITUADA NA USINAGEM 
DE ALTA PRECISÃO

MEMÓRIAS
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Em maio de 1979, Adilson resolveu 
dissolver a sociedade, pois passou a se 
interessar em fazer uma experiência 
comunitária no Movimento Cristão 
de Liderança Ambiental, onde ficou 
por seis meses e, em janeiro de 1980, 
adentrou no Seminário Diocesano 
de Jundiaí, iniciando sua caminhada 
para ser presbítero em uma Igre-
ja Católica, tornando-se padre em 
janeiro de 1986. Com o desligamento 
de Adilson, Claudete Gasparin Ama-
di, esposa de Tito, passou a ser sócia 
com 10% das cotas. Nesta época, 
os objetivos comerciais eram o de 
fabricação de peças, acessórios para 
máquinas, fabricação de máquinas e 
prestação de serviços.

Em abril de 1982, a Mecânica 
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Amadi estava sediada na Rua da Vár-
zea, na Vila Santa Terezinha. Quatro 
anos após, surgiu a possibilidade de 
novos investimentos, adquiriram um 
novo galpão, com área construída de 
1.500m², na Rua Maria Aparecida, 
no mesmo bairro de Várzea Paulis-
ta, onde atualmente está a sede da 
empresa, agora, sob a denominação 
de Indústria Mecânica Amadi. “Neste 
novo espaço conseguimos melhorar 
a distribuição das máquinas, au-
mentar a produção com diferenciais 
inovadores, focando nos crescentes 
investimentos na indústria nacional. 
Desta forma, não demorou para que 
assumíssemos uma série de projetos 
relevantes e adquiríssemos notorie-
dade, não só no Brasil como também 
no exterior. Oportunizamos melhor 
condição de trabalho para nossos 
colaboradores e, assim, atender as 
exigências de nossos clientes”, afirma 
a sócia-proprietária, Claudete. 

Nos anos seguintes, a Amadi am-
pliou seu leque de atividades e passou 
a oferecer à indústria nacional solu-
ções cada vez mais modernas, com 
altíssimo valor agregado na usinagem 
de alta precisão. Hoje, sua atuação é 
valorizada internacionalmente por 
sua credibilidade, versatilidade e 

capacidade de inovar, qualidades que 
sua equipe busca refinar diariamente 
para contribuir com a evolução da 
engenharia e, principalmente, tornar 
os seus projetos mais competitivos.

Os equipamentos utilizados pela 
empresa são Broqueadeira de Coor-
denadas, Centro de Usinagem com 
3, 4 e 5 eixos, Eletroerosão, Penetra-
ção, Fresa CNC, Fresa Convencional, 
Mandrilhadora, Retífica Cilíndrica, 
Coordenada e Plana, Tornos CNC e 
Convencionais. Utilizam softwares 
de Usinagem CNC 2 e 3D. Entre as 
principais atividades, a usinagem em 
CNC, montagem de conjunto, contro-
le de qualidade e metrologia, com a 
presença em diversos setores:

ENERGIA: Biomassa, Eólica, Hi-
droelétrica, PCH, Pequenas Centrais 
Hidroelétricas, Resíduos para Energia 
Solar, Termoelétrica, Transmissão e 
Distribuição.

INDÚSTRIA: Agroindústria e Ferti-
lizantes, Alimentos e Bebidas, Auto-
motiva e Automobilística, Cimento e 
Materiais de Construção, Farmacêuti-
ca e Cosméticos, Mineração, Siderur-
gia e Petroquímica, Saúde e Nutrição 
Animal, Sucroenergéticos.

INFRAESTRUTURA: Aeroportos, 
Água e Meio Ambiente, Arquitetura, 

Edificações e Urbanismo, Centro de 
Distribuição de Logística, Ferrovias, 
Portos, Terminais e Estaleiros, Rodo-
vias, Terminais Intermodais.

PETRÓLEO E GÁS: Plataformas 
de Exploração e Produção, Refinarias, 
Unidades de Processo e Distribuição.

A empresa é especializada na 
produção não seriada e seriada de 
pequenos, médios e grandes lotes. 
Trabalha com a usinagem das mais di-
versas ligas de carbono, não ferrosos 
e plásticos industriais existentes no 
mercado, com tecnologia que possibi-
lita a manufatura de peças nas mais 
variadas formas, perfis e tamanhos 
em apenas uma única operação, unin-
do precisão e geometria. Outro ponto 
forte da empresa está no controle de 
qualidade realizado por equipamen-
tos e instrumentos de ponta, rigoro-
samente calibrados e rastreados pela 
RBC (Rede Brasileira de Calibração – 
Inmetro). Os produtos saem da Amadi 
com Certificados de Especificação, de 
Tratamento Superficial e de Trata-
mento Térmico, além do Relatório 
Dimensional. 

Atualmente, os principais clientes 
são: Stolle Machinery do Brasil Ind. e 
Com. de Equipamentos Ltda, Con-
tinental Automotive do Brasil Ltda, 

MEMÓRIAS
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Empresa Amadi

Aristides Amadi Filho
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Dexco – Duratex S/A, Voith Turbo 
Ltda, Schott Brasil Ltda. A Amadi con-
centra a maior parte dos seus serviços 
em cidades do estado de São Paulo, 
além da capital, Jundiaí, Indaiatuba, 
Campinas, Sorocaba e Itatiba. “Apesar 
de trabalharmos para muitas empre-
sas dentro do estado, por meio destas 
parcerias, nossos produtos são expor-
tados, sendo este processo conduzido 
diretamente pelos nossos clientes”, 
ressalta a empresária.

Este ano, com o falecimento de 
Aristides, o principal sócio, a Amadi 
passou a ser administrada por Clau-
dete (viúva), tendo como seu braço 
direito o filho, Ricardo Gasparin Ama-
di, que é o Gerente Geral. Para eles, os 
desafios enfrentados são em manter a 
empresa bem posicionada no mercado 
de serviços de usinagem, garantir a 
qualidade dos serviços prestados e ca-
pacitar os colaboradores para melhor 
atender os clientes. Para eles, sendo a 
Amadi uma empresa familiar, as deci-
sões são tomadas mais rapidamente e 
as relações ficam mais próximas dos 
colaboradores. “Isto contribui para a 
diminuição da perda de talentos, onde 
o respeito e o bem-estar comum são 
primordiais”, destacam os gestores. 
Hoje sua equipe é composta por 30 
colaboradores, destes, 30% possuem 
nível superior e 70% nível técnico. 
Eles atuam na produção (80%) e na 
administração são 15% (indiretos).

A missão da empresa é otimizar a 
produção industrial, por meio de solu-
ções customizadas em peças técnicas, 
maquinário e serviços de usinagem e 
ferramentaria, atendendo as necessi-
dades dos seus clientes. E, como visão, 
ser uma empresa sólida e reconhecida 
na América Latina, como fornecedora 
de serviços de usinagem e desenvolvi-
mento industrial, fabricando peças e 
dispositivos especiais, equipamentos e 
acessórios em geral.

De acordo com Ricardo, o seg-
mento da ferramentaria passou por 
inúmeras transformações desde o 
início das atividades da empresa, 
sobretudo no âmbito da automação de 

equipamentos, ferramentas de aferi-
ção e desenvolvimento de softwares 
capazes de minimizar o tempo de pro-
jeto, programação (setup), controle de 
qualidade durante as etapas de trans-
formação da matéria-prima bruta em 
produto acabado. Para ele, “hoje este 
mercado sofre com a escassez de mão 
de obra qualificada. De modo geral a 
contratação de profissionais tem se 
tornado cada vez mais um processo 
moroso”, explica.

Nesses 47 anos de atuação, ressal-
tamos o amor e o empenho de Tito 
pela Amadi. “Foi uma vida inteira 
dedicada ao trabalho, com muito 
respeito pelos funcionários, clientes 
e fornecedores. Com sua partida, em 
julho deste ano, deixou um legado 
inspirador para todos. Na dor e na 
saudade, comprometemo-nos a dar 
continuidade, com o mesmo louvor a 
tudo o que ele construiu. Nós, da sua 
família Amadi, deixamos aqui nosso 
muito obrigado”.

Pessoas como ele, ficam na me-
mória e no coração de familiares e 
amigos, mas também de clientes que 
se tornaram amigos, como é o caso de 
Daniel Pedroso, da empresa Conti-
nental Teves, que deixou sua mensa-
gem de carinho: “O Tito fez parte da 

MEMÓRIAS
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nossa vida profissional, trabalhamos 
juntos em vários desafios, em projetos 
que muitas vezes nos colocavam em 
xeque, com prazos quase impossíveis 
de serem atingidos, mas que ele, com 
simplicidade, mostrava que eram 
possíveis. Sempre foi uma pessoa 
que honrava a palavra dada, que nos 
dias de hoje é raro. Com pulso firme, 
parceiros trabalhando em harmonia, 
trazendo a responsabilidade, divi-
dindo e ao mesmo tempo somando 
forças, assim era o Tito”. 

 
Indústria Mecânica Amadi
Rua Maria Aparecida, 467 – Vila Santa 
Terezinha
13220-090 – Várzea Paulista/SP
+55 (11) 4606-7255
www.amadi.ind.br

Claudete - atual sócia-proprietária
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O   Planejamento Societário tem por 
objetivo final alcançar a finalidade 
do negócio. Para isso, é feita uma 

análise detalhada da empresa e de todos os 
instrumentos societários, ou seja, aqueles 
documentos que envolvem a constituição 
e a execução das atividades da empresa, 
para se entender como a sociedade vai 
funcionar e quais ferramentas são neces-
sárias para que ela alcance seus objetivos. 
Além desta análise, é fundamental que o 
responsável pelo planejamento (sugere-se 
a contratação de um advogado com expe-
riência em direito societário) tenha uma 
conversa com todos os sócios que compõe 
a sociedade, a fim de entender os obje-
tivos pessoais de cada um pois, afinal, o 
negócio só existe para atender aos desejos 
e interesses de seus sócios. Em resumo, o 
Planejamento Societário vai buscar definir 
aspectos relacionados ao crescimento da 
empresa, relação entre os sócios, admi-
nistração da sociedade, distribuição de 
dividendos, integralização do capital social, 
sucessão, entre outros assuntos.

Para um bom Planejamento Societário, 
deverão ser cumpridas três etapas distin-
tas. A primeira etapa é aquela que dá início 
ao empreendimento, ou seja, é a conversa 
inicial entre os sócios, para que todos 
entendam e definam os objetivos de cada 
um. Nessa fase, perguntas como “O que 
eu espero conquistar com o negócio?”, 
“Quanto eu posso investir?” e “Em quan-
to tempo eu espero resultados?” devem 
ser feitas. Se os sócios não tiverem suas 
metas e meios bem definidos e alinhados, 
a empresa muito provavelmente estará 
fadada ao insucesso.

A segunda etapa é a relação de todas 
as informações existentes do negócio, que 
incluirá tanto os instrumentos elaborados 

para a sociedade, quanto informações 
pessoais de cada sócio. Com as informa-
ções reunidas, o advogado fará a análise 
do contrato de constituição da empresa, 
eventuais alterações e outros documentos 
que tenham sido elaborados no decorrer 
da vida da empresa e, além disso, analisará 
os dados pessoais dos sócios, para enten-
der exatamente qual a situação atual da 
empresa e o que precisa ser feito para que 
ela chegue aonde os sócios desejam.

A terceira etapa é a fase final, em que 
o advogado vai apresentar os cenários de 
planejamento que foram elaborados de 
acordo com os objetivos narrados pelos 
sócios, e caberá então a estes escolher o 
cenário mais vantajoso e colocá-lo em 
execução. Importante lembrar que, na 
execução, também é imprescindível contar 
com o apoio de um advogado especialis-
ta, que poderá elaborar os instrumentos 
necessários e acompanhar as negociações 
até as assinaturas finais.

Apesar de parecer um processo 
burocrático e custoso, o planejamento 
será tão complexo quanto o negócio exigir 
que seja, e as vantagens são inúmeras. Para 
empresas voltadas ao lucro, o planejamento 
contribuirá para aumento da credibilidade e 
valuation da empresa, sendo um verdadeiro 
diferencial no mercado. Também contribuirá 
na minimização e antecipação de riscos, na 
proteção dos interesses dos sócios fundado-
res e na diminuição de conflitos entre estes. 
Para empresas voltadas ao desenvolvimento 
da atividade e criação de legado, o plane-
jamento pode trazer economia tributária, 
promover a blindagem patrimonial e, 
inclusive, evitar a quebra da empresa na 
ocorrência, por exemplo, de uma alteração 
de controle. 

De outro lado, a falta de planejamento 

pode acarretar prejuízos irremediáveis ao 
negócio. Dentre os principais problemas, 
pode-se listar a paralisação das atividades 
em razão de desavenças entre os sócios. 
Em seguida, a ocorrência de confusão 
patrimonial, que se configura quando um 
sócio passa a utilizar a conta da empresa 
para uso pessoal. A confusão patrimonial 
traz um sério risco de caracterização de 
abuso da personalidade jurídica, podendo 
resultar na responsabilidade ilimitada dos 
sócios pelas dívidas da empresa. Além dis-
so, a falta de planejamento e concordância 
entre os sócios pode fazer com que a única 
forma de resolução dos problemas seja 
a judicialização, o que certamente trará 
enorme desgaste emocional e econômico 
para os envolvidos. Por fim, a falta de pla-
nejamento pode levar a empresa à quebra, 
se os sócios não se prepararem para as 
mais diversas situações, como a morte de 
um sócio, ou a perda de um sócio para a 
concorrência, por exemplo.

Diante do exposto, não há dúvidas de 
que todas as empresas, grandes ou peque-
nas, podem se beneficiar de um planeja-
mento societário, por meio da adoção de 
estratégias sólidas que promoverão maior 
segurança jurídica aos sócios e à própria 
sociedade.

POR QUE A SUA EMPRESA 
DEVE TER UM PLANEJAMENTO 

SOCIETÁRIO
P O R  B Á R B A R A  M E I R A  D E  S O U Z A

JURÍDICA

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

Bárbara Meira de Souza
Advogada especialista em Direito 
Empresarial com atuação na área 
societária em Schramm Hofmann 
Advogados Associados
OAB/SC 38.711
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A   usinagem é um processo de 
manufatura antigo e muito 
conhecido para a fabricação 

de produtos na Indústria, na qual as 
matérias primas são transformadas 
em bens acabados tais como peças, 
moldes, ferramentais que podem ser 
fabricados com materiais metálicos 
ou não em larga escala ou de fabri-
cação única, com a ação de máqui-
nas que operam removendo material 
de acordo com a necessidade de 
cada aplicação final.

No início do século passado a 
fabricação de peças era feita através 
de máquina convencional onde o 
operador fazia um trabalho pratica-
mente artesanal e alguns anos mais 
tarde já podiam ser vistas maquinas 

SUA EVOLUÇÃO E A 
COMPETITIVIDADE NOS 

DIAS DE HOJE

USINAGEM: 

P O R  D I E G O  P O R T E L A

TECNOLOGIA

com algum tipo de automatização, 
possibilitando o operador produzir 
algo de forma repetitiva ou uma 
produção em série com as mesmas 
medidas.

Nessa época o conhecimento do 
operador podia ser mais estreito, ou 
seja, era suficiente conhecer usina-
gem em si, dependia mais das suas 
habilidades.

Próximo dos anos 80 foi desen-
volvida a tecnologia que é a mais 
utilizada hoje em dia na indústria 
quando se trata de usinagem, são as 
Máquinas CNC (Comando Numérico 
Computadorizado) capazes de con-
feccionar peças com precisão de um 
milésimo de milímetro (1 milímetro 
dividido por mil) 0,001.

Já desse período de automatiza-
ção até os dias de hoje podemos ver 
que as empresas exigem muito mais 
qualificações de seus operadores

A EVOLUÇÃO DOS SERVIÇOS DE 
USINAGEM
A evolução das máquinas foi deci-
siva para que a produção de peças 
(produto final) se tornasse cada vez 
mais eficiente, produtiva e flexível 
geometricamente. Esta evolução 
se deu graças à informatização da 
manufatura, através dos controles 
digitais aplicados às máquinas, equi-
pamentos e sistemas de desenvolvi-
mento do produto e de controle da 
produção.

A transição para a indústria 4.0 
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Alguns exemplos de materiais 
que hoje são usinados na indústria:
• Aço;
• Alumínio;
• Ligas de Cobre;
• Ferro Fundido;
• Latão;
• Acrílico;
• Nylon.

Os ganhos com a evolução da 
fabricação utilizando as máquinas 
CNC:
• Maior precisão dimensional;
• Redução no tempo de usinagem;
• Acabamento superficial com me-

nor rugosidade;
• Redução de setup;
• Aumento da vida útil das ferra-

mentas de corte;
• Redução no tempo de troca de 

ferramenta;
• Aumento de produtividade;
• Redução no número de etapas 

para a fabricação do produto.

A COMPETITIVIDADE NO MUNDO DA 
USINAGEM
O mundo passa por muitas transfor-
mações e a quarta revolução indus-
trial (Indústria 4.0) é uma delas, com 
vários desenvolvimentos em novas 
tecnologias e inovações exigindo 
maior qualidade, um visual mais 
atrativo e alto desempenho.  Produ-
tos que são por vezes produzidos em 
larga escala ou até mesmo produzi-
dos de forma customizada, ou seja, 
atendendo o desejo de poucos ou até 
de um único cliente.

Os avanços tecnológicos e a com-

e para a fábrica do futuro tornou o 
setor de usinagem mais inteligente, 
mais eficiente, menos poluente e 
permitiu a inserção de novos ma-
teriais, novas ligas, componentes e 
conceitos de fabricação, que somados 
às modernas ferramentas de corte de 
alto rendimento e à evolução da ele-
trônica e dos controles digitais, as má-
quinas passaram a ser eficientes cen-
tros de operações, com a finalidade 
de produzir peças das mais diversas 
geometrias por completo numa única 
fixação, desde as mais simples até as 
de elevada complexidade, eliminando 
assim operações posteriores.

Aumentando a produtividade, 
diminuindo custos de fabricação e 
maior qualidade.

Tornos CNC que fresam, Centros 
de usinagem que torneiam, centros 
de usinagem de três, quatro, cinco 
e até sete eixos, são exemplos desta 
revolução tecnológica.

Após a evolução da tecnologia 
e da utilização de novos materiais, 
novas ligas, aumento de precisão 
das máquinas, evolução dos softwa-
res CAD (Computer-Aided Design), 
CAE (Computer-Aided Engineering), 
CAM (Computer-Aided Manufacturing) 
maior qualificação dos operadores de 
máquinas e uma capacidade de usinar 
praticamente qualquer geometria 
hoje já podemos ver peças usinadas 
em automóveis, aviões, satélites, mís-
seis, setor naval, eólico, siderúrgico, 
equipamentos para a medicina, odon-
tologia, próteses ortopédicas, telefonia 
móvel, eletrodomésticos, entre tantos 
outros produtos. 

TECNOLOGIA

petitividade do mercado vêm cres-
cendo de forma agressiva e fazendo 
com que as empresas busquem a 
melhoria contínua, redução de custo, 
redução de lead-time, elevação da 
qualidade e novas possibilidades 
utilizando de novas tecnologias que 
aplicadas de maneira correta em 
suas máquinas e seus centros de fa-
bricação para não perderem espaço 
no mercado ou até mesmo ficarem 
ultrapassadas ou quebrarem.  

A integração entre as etapas de 
criação e construção, por meio de 
simulações, traz avanços indispen-
sáveis. Equipes enxutas têm conse-
guido entregar produtos já bastante 
refinados em ciclos de projeto cada 
vez mais econômicos e reduzidos, 
dando condições para que as empre-
sas reajam agilmente às frequentes 
variações de mercado.

Compreender a evolução dos 
processos e os tipos de máquinas e 
ferramentas que são utilizadas, faz 
com que as fábricas tenham cada 
vez mais produtividade, qualidade e 
evolução em seus procedimentos.

Um dos pontos a serem analisa-
dos para quem quer produzir mais 
é a redução de setup. Nos processos 
produtivos existem perdas devido 
aos tempos ociosos entre as prepa-
rações de máquinas, ferramentas 
e equipamentos que estão relacio-
nados com a produção. Com isso as 
empresas estão buscando sistemas 
de troca rápida de ferramentas, zero 
point e dispositivos que diminuem os 
períodos que não agregam valor ao 
processo e assim otimiza o tempo de 
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fabricação, reduz custo e aumenta a 
produtividade.

COMO SE MANTER COMPETITIVO NO 
MERCADO
A diversidade de máquinas CNC e 
tecnologias para usinagem disponíveis 
no mercado é muito grande e por meio 
delas, qualquer novidade é rapidamen-
te copiada e o único modo de manter-se 
adiante dos concorrentes é ser mais 
criativo e mais rápido na absorção e 
uso das tais tecnologias. Como resul-
tado, os produtos são cada vez mais 
similares e, assim, as empresas são 
forçadas a investirem em estratégias de 
serviços que as façam mais atraentes 
quando comparadas a seus potenciais 

Diego Portela: Vinte anos atuando em 
áreas industriais, produção, usinagem, com 
atuação por um ano na Avibras Indústria 
Aeroespacial S.A desenvolvendo e produz-
indo foguetes e mísseis para pesquisa es-
pacial e para aplicações militares. Quatorze 

anos na Multinacional Embraer S.A. Ampla experiência na área 
de Manufatura de dispositivos de ensaios na Embraer, atuando 
com diversas tecnologias de fabricação em alta complexidade.
Domínio em máquinas operacionais como Torno CNC, Centro 
de Usinagem 3 eixos, Torno Convencional, Fresadora Conven-
cional, Router, Dobradeira, Guilhotina. Amplo conhecimento 
em Lean Manufacturing, Manufatura Enxuta, Ferramentas 
da qualidade e manufatura Just in Time. Participação no 
Desenvolvimento Integrado do Produto (DIP) para a fabri-
cação de protótipos para a utilização em ensaios em voo.
Atuação como Líder de Equipe, com experiência em gestão 
de manufatura, com habilidades de negociação de prazos e 
prioridades. Habilidade em elaboração de procedimentos 
normativos e SPECs para utilização na produção e compra de 
máquinas/ferramentas.
diegones.portela01@gmail.com

concorrentes. Um modo de perceber 
isso é notar a evolução das competên-
cias necessárias aos profissionais que 
atuam no segmento de ferramentas de 
corte para usinagem.

Os gestores devem estar sem-
pre atentos e atualizados, a única 
maneira de uma empresa conquistar 
e manter uma boa participação de 
mercado é desenvolver um diferen-
cial de competitividade, seja ofere-
cendo algo que seus concorrentes 
também oferecem, mas que aos olhos 
do cliente resulta em benefícios 
superiores ou oferecendo algo que os 
concorrentes não podem oferecer, e 
que o cliente esteja disposto a pagar 
algum dinheiro extra para obtê-lo.

TECNOLOGIA
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A  indústria de transformação é o setor que 
mais investe em inovação (69% do inves-
timento empresarial em P&D no Brasil, 

segundo a CNI), que mais recolhe tributos, que 
paga os maiores salários (da iniciativa priva-
da), e que gera o maior efeito multiplicador: 
a cada R$ 1 produzido são gerados R$ 2,40 na 
economia brasileira, contra R$ 1,66 da agricul-
tura e R$ 1,49 do setor de comércio e serviços. 
Mas que, nas últimas quatros décadas vem 
encolhendo no país, por falta de atenção das 
políticas públicas e pela deterioração da com-
petitividade da nossa economia, o famoso Custo 
Brasil. Segundo o IBGE, em 1980 representava 
33,70% do PIB, a preços correntes, e em 2018 
apenas 11,31%.

Um estudo dos economistas Paulo César 
Morceiro e Milene Tessarin, da USP, que ava-
liou o processo de desindustrialização de 30 
países, englobando 90% da indústria mundial, 
concluiu ser o caso brasileiro o mais grave. Em 
1980 tínhamos o sexto maior parque industrial 
do mundo, responsável por 4,1% da produ-
ção mundial, contra apenas 1,65% da China, 
por exemplo. E segundo o relatório de 2020 da 
Organização das Nações Unidas para o Desen-
volvimento Industrial - Unido, a participação do 
Brasil no valor adicionado da indústria global 
vem encolhendo ano a ano na última década, até 
1,19% em 2019, quando caímos para a 16ª posi-
ção, atrás da Turquia (15º), Rússia (13º), México 
(11º), indonésia (10º), Índia (5º) e China (1º).

Em 2019 o governo federal estimou o Custo 
Brasil em R$ 1,5 trilhão por ano. É o que cus-
tam as ineficiências estruturais, burocráticas 
e econômicas que comprometem a competiti-
vidade das nossas empresas. A começar pela 
caótica estrutura de impostos, que obriga a um 
gasto de horas 7 vezes maior para tentar pagar 
corretamente os tributos (1509 horas/ano, se-

gundo o Banco Mundial, contra a média mun-
dial de 226 horas/ano). Isso absorve 1,2% do 
faturamento das empresas industriais, número 
9,3 vezes mais elevado do que dos principais 
parceiros comerciais.

A Federação das Indústrias do Estado de 
Santa Catarina – FIESC, atribui o desempenho 
diferenciado do Estado em grande parte à força 
da sua indústria. Para uma retração de 4,1% 
no PIB brasileiro em 2020, o de Santa Catarina 
encolheu apenas 0,9%, e apesar da crise, con-
seguiu gerar 53 mil vagas formais de emprego, 
um terço do total de vagas abertas no país. 
Segundo a FIESC, o Estado é o mais industria-
lizado do país, com 27% do PIB sendo gerado 
pelo setor (20% pela indústria de transforma-
ção, praticamente o dobro da média nacional), 
bem como 34% dos empregos formais.

São dados importantes para orientar 
políticas econômicas e para inspirar a classe 
política. Os problemas de competitividade, em 
grande parte, dependem de fatores estruturais 
como baixa produtividade, complexidade do 
sistema tributário e precariedade da infraestru-
tura. Devemos seguir com o esforço das refor-
mas, desenvolver políticas industriais voltados 
à Quarta Revolução Industrial, à indústria 4.0, e 
definir programas de apoio horizontais, e não a 
17 setores, para que não sejam eleitos vencedo-
res e vencidos.

O PESO DO 
CUSTO BRASIL

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

MBE

Carlos Rodolfo Schneider
empresário, um dos idealizadores do Movimento Brasil 
Eficiente (MBE), membro do Conselho Superior de 
Economia da Federação das Indústrias do Estado de 
São Paulo (Fiesp) e do Conselho Empresarial da América 
Latina (Ceal) crs@brasileficiente.org.br 
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FICHA TÉCNICA

LISTA DE VERIFICAÇÃO DE PROVISÃO MENSAL 
DAS OBRIGAÇÕES FISCAIS, TRABALHISTAS E 

PREVIDENCIÁRIAS
Obrigações Fiscais, Trabalhistas e Previdenciárias - MENSAL Ano Mês Status

Tipo PAGAR: Até o 5º dia útil do mês. Data

Obrigação 
Principal

Salários
Fundamento Legal: CLT, artigo 459 §1º e artigo 465.  
Prazo: Quinto dia útil do mês (inclusive sábado) subsequente ao vencido – Feriados nacionais e municipais não 
são considerados dias úteis. Na ocasião de quinto dia útil em feriados nacionais e municipais repasse imediato 
no dia anterior. Na ocasião de o quinto dia útil ser sábado, repasse imediato no dia útil que o anteceda. 

Tipo PAGAR: Até o dia 7 do mês. Em caso de feriado, dia útil imediatamente anterior. Data

Obrigação 
Principal

FGTS - Fundo de Garantia por Tempo de Serviço
Fundamento Legal: Lei Nº 8.036/1990, artigo 15 e Decreto Nº 99.684/1990, artigo 27. 
Prazo: Dia 7 do mês subsequente ao vencido – o prazo limite para recolhimento do FGTS Fundo de Garantia por 
Tempo de Serviço fixa no dia 7, e antecipando para o primeiro dia útil caso este seja feriado, sábado ou domingo.

Tipo REMETER: Até o dia 7 do mês subsequente ao vencido. Em caso de sábado, domingo ou feriado, dia útil 
imediatamente anterior.

Data

Obrigação 
Acessória

CAGED - Cadastro Geral de Empregados e Desempregados
Remeter ao MTE (Ministério do Trabalho e Emprego) a relação de admissões, transferências e demissões de em-
pregados ocorridos no mês anterior. São duas formas distintas no envio do CAGED: Diário, onde o empregador 
deverá observar se, no ato da admissão, o empregado ESTÁ ou NÃO em gozo do benefício do seguro desemprego 
ou se já deu entrada no requerimento do mesmo. Esta nova regra vale a partir de 1º de outubro de 2014; e Men-
sal, conforme dispõe o artigo 5º da referida portaria, se o empregado NÃO está em gozo do seguro desemprego 
e NÃO deu entrada no requerimento do benefício, o prazo para envio do CAGED será o mesmo que vinha sendo 
adotado até então, ou seja, até o dia 7 (sete) do mês subsequente àquele em que ocorreu a movimentação de 
empregados.
Fundamento Legal: Lei Nº 4.923/1965, artigo 1º, §1º. 
Prazo: CAGED mensal é dia 7 do mês subsequente ao vencido - e antecipando para o primeiro dia útil caso este 
seja feriado, sábado ou domingo. CAGED diário deve ser revisado a cada admissão de funcionário devido a infor-
mação de seguro desemprego do admitido.

Tipo PAGAR: Até o dia 7 do mês. Em caso de feriado, dia útil bancário imediatamente anterior. Data

Obrigação 
Acessória

GFIP – Guia de Recolhimento do Fundo de Garantia do Tempo de Serviço e Informações à Previdência Social 
Fundamento Legal: Artigo 32, inciso IV, da Lei Nº 8.212/1991; artigo 9 da Instrução Normativa RFB Nº 925/2009; 
Capítulo I, itens 5 e 6 do Manual da GFIP/SEFIP para usuários da versão 8.4, aprovado pela Instrução Normativa 
RFB Nº 880/2008 e Circular Caixa Nº 451/2008.  
Prazo: A GFIP deverá ser entregue/recolhida até o dia 7 do mês seguinte aquele em que a remuneração foi paga, 
credita ou se tornou devida ao trabalhador e/ou tenha ocorrido outro fato gerador de contribuição à Previdência 
Social. Caso não haja expediente no dia 7, a entrega deverá ser antecipada para o dia de expediente bancário 
imediatamente anterior.

Tipo REMETER: 40 dias úteis após o vencimento da GPS vigente, não considerando domingos e feriados como dias úteis. Data

Obrigação 
Acessória

INSS - GPS - Envio ao Sindicato
Entrega contra recibo, da cópia da GPS eletrônica ao Sindicato da Categoria. Fundamento Legal: Artigo 225, inciso 
V e 18 do Decreto Nº 3.048/1999. 
Nota: A não observância da obrigatoriedade prevista acima sujeita à empresa a multa administrativa prevista no 
artigo 287 do Decreto Nº 3.048/1999. 

Tipo PAGAR: Até o dia 15 do mês, ou imediatamente no dia útil que anteceda. Data

Obrigação 
Principal

CIDE - Contribuição de Intervenção no Domínio Econômico - Remessa ao Exterior
Fundamento Legal: Lei Nº 10.168/2000, artigo 2. 

CSRF - Contribuições Sociais Retidas na Fonte PIS/COFINS/CSLL
Fatos geradores ocorridos de 16 a 31 do mês anterior.  Fundamento Legal: Lei Nº 10.833/2003, artigo 35. 

IR - Imposto de Renda na Fonte/Juros de Capital Próprio
Fatos geradores ocorridos de 1 a 10 do mês em curso  Fundamento Legal: Lei Nº 11.196/2005, artigo 70, inciso I.

Tipo REMETER: Até o dia 15 do mês, ou imediatamente no dia útil que anteceda. Data

Obrigação 
Acessória

EFD-CONTRIBUIÇÕES - Informações referentes à Contribuição Previdenciária Sobre a Receita
Fatos geradores ocorridos no mês antes do mês anterior. Fundamento Legal: Instrução Normativa RFB Nº 
1.252/2012, artigo 4, inciso IV e V.
Nota Econet: A informação na EFD-Contribuições, em relação à Contribuição Previdenciária Sobre a Receita, 
referente aos fatos geradores ocorridos a partir do ingresso da empresa ou produto na regra da desoneração, é 
obrigatória para aqueles que desenvolvam as atividades relacionadas nos artigos 7º e 8º da Lei Nº 12.546/2011. 

Obrigação 
Acessória

DCP - Demonstrativo de Crédito Presumido do IPI
Relativo ao ressarcimento do PIS e COFINS, para os fabricantes exportadores, referente ao trimestre anterior. 
Fundamento Legal: Instrução Normativa SRF Nº 419/2004, artigo 22.  
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Obrigações Fiscais, Trabalhistas e Previdenciárias - MENSAL Ano Mês Status

Tipo REMETER: Até o 15º dia útil do mês, não considerando dia útil sábados, domingos e feriados nacionais. Data

Obrigação 
Acessória

DCTF - Declaração de Débitos e Créditos Tributários Federais - Mensal
Fundamento Legal: Instrução Normativa RFB Nº 1.110/2010, artigo 5. 

Tipo PAGAR: Até o dia 20 do mês, ou imediatamente no dia útil que anteceda. Data

Obrigação 
Principal

INSS - Recolhimento Previdenciário - Contribuinte individual/Empregado Doméstico/Segurado Facultativo
Fundamento Legal: Lei Nº 8.212/1991, artigo 30, inciso II e V e §2º e Instrução Normativa RFB Nº 971/2009, artigo 82. 
Nota Econet: Quando não houver expediente bancário deverá ser pago até o dia útil imediatamente posterior.

Obrigação 
Principal

IRRF- Imposto de Renda Retido na Fonte
Fundamento Legal: Lei Nº 11.196/2005, artigo 70, inciso I, letra “d”.

Tipo PAGAR: Até o dia 20 do mês, ou imediatamente no primeiro dia útil após o dia 20 do mês. Data

Obrigação 
Principal

SIMPLES Nacional – DAS
Fundamento Legal: Resolução CGSN Nº 94/2011, artigo 38. 
Nota Econet: Quando não houver expediente bancário deverá ser pago até o dia útil imediatamente posterior.

MEI - Microempreendedor Individual – DASMEI
Fundamento Legal: Resolução CGSN Nº 94/2011, artigo 95. 
Nota Econet: Quando não houver expediente bancário deverá ser pago até o dia útil imediatamente posterior.

INSS - Recolhimento Previdenciário - Folha de Pagamento
Fundamento Legal: Artigo 80 da Instrução Normativa RFB Nº 971/2009. 

INSS - DARF - Recolhimento sobre a Receita Bruta - Lei Nº 12.546/2011 artigo 7 e 8.
DARF: (a) 2985 - Contribuição Previdenciária Sobre Receita Bruta - Artigo 7 da Lei Nº 12.546/2011; (b) 2991 - Con-
tribuição Previdenciária Sobre Receita Bruta – Artigo 8 da Lei Nº 12.546/2011. Fundamento Legal: Artigo 7, 8 e 9, 
inciso III da da Lei Nº 12.546/2011, artigo 1 do Ato Declaratório Executivo CODAC Nº 33/2013.

INSS - Recolhimento Previdenciário - Retenção de INSS Sobre a Nota Fiscal
Fundamento Legal: Artigo 129 da Instrução Normativa RFB Nº 971/2009. 

INSS - Parcelamento Especial dos Débitos junto ao INSS - Lei Nº 10.684/2003 – PAES
GPS: (a) 4103 - com identificador no Cadastro Nacional de Pessoa Jurídica – CNPJ; (b) 2208 - com identificador no 
Cadastro Específico do INSS – CEI. Fundamento Legal: Artigo 5 da da Lei Nº 10.684/2003, artigo 15 da Instrução Nor-
mativa INSS Nº 91/2003, artigo 2 da Resolução INSS Nº 130/2003 e Ato Declaratório Executivo CODAC Nº 71/2011. 

Tipo REMETER: Até o dia 20 do mês, ou imediatamente no primeiro dia útil após o dia 20 do mês. Data

Obrigação 
Acessória

PGDAS-D - Programa Gerador do Documento de Arrecadação do SIMPLES Nacional - Declaratório 
Fundamento Legal: da Resolução CGSN Nº 94/2011, artigo 37, §2º.
Nota Econet: A entrega é para todas as optantes, inclusive as que estão inativas, se não houver expediente ban-
cário deverá ser entregue até o dia útil imediatamente posterior.

Tipo PAGAR: Até o dia 25 do mês, ou imediatamente no dia útil que anteceda. Não considerando dia útil sába-
dos, domingos e feriados nacionais.

Data

Obrigação 
Acessória

IPI - Imposto sobre Produtos Industrializados 
DARF: (g) 5123 – Caracterizado como demais produtos. Fundamento Legal: RIPI/2010,artigo 262, inciso III.

Tipo PAGAR: Até último dia útil do mês, não considerando dia útil sábados, domingos e feriados nacionais. Data

Obrigação 
Principal

CSRF - Contribuições Sociais Retidas na Fonte PIS/COFINS/CSLL
Fatos geradores ocorridos de 1º a 15 do mês em curso. Fundamento Legal: Lei Nº 10.833/2003, artigo 35.

IRPF - Imposto de Renda Pessoa Física - Alienação de Bens e Direitos
DARF: 4600 - Alíquota: 15%. Fundamento Legal: Lei Nº 8.981/1995, artigo 21, §1º. 

IRPF - Imposto de Renda Pessoa Física - Carnê-Leão
DARF: 0190. Fundamento Legal: Lei Nº 8.383/1991, artigo 6, inciso II. 

IR - Imposto de Renda - Renda Variável
Fundamento Legal: Instrução Normativa RFB Nº 1.022/2010, artigo 45, §4º.

IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Jurídica - SIMPLES/Ganho de Capital
DARF: 0507. Fundamento Legal: Resolução CGSN Nº 94/2011, artigo 5, inciso V, letra “b”.

IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Jurídica - Mensal, com base no lucro real
Fundamento Legal: Lei Nº 9.430/1996, artigo 6.  

CSLL - Contribuição Social sobre o Lucro Líquido - Mensal, com base no lucro real
Fundamento Legal: Lei Nº 9.430/1996, artigo 6. 

FINAM, FINOR, FUNRES – Mensal
Fundamento Legal: Lei Nº 9.430/1996, artigo 6 e Instrução Normativa SRF Nº 267/2002, artigo 105.

REFIS - Programa de Recuperação Fiscal
Fundamento Legal: Lei Nº 9.964/2000, artigo 2, §4º.  
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Obrigações Fiscais, Trabalhistas e Previdenciárias - MENSAL Ano Mês Status

Tipo PAGAR: Até último dia útil do mês, não considerando dia útil sábados, domingos e feriados nacionais. Data

Obrigação 
Principal

PAES - Parcelamento Especial
Último dia para recolhimento do Parcelamento Especial - Lei nº 10.684/2003, referente a tributos e contribuições 
administrados pela RFB.
Fundamento Legal: Portaria Conjunta PGFN/SRF Nº 1/2003, artigo 6.

PAEX - Parcelamento Excepcional 
Fundamento Legal: Portaria Conjunta PGFN/SRF Nº 2/2006, artigo 6, §2º. 

Parcelamento Especial 2007 Lei Complementar Nº 123/2006 - SIMPLES Nacional
Fundamento Legal: Instrução Normativa RFB Nº 767/2007, artigo 7. 

Parcelamento 2009 Lei Complementar Nº 123/2006 - Ingresso no SIMPLES Nacional
Fundamento Legal: Instrução Normativa RFB Nº 902/2008, artigo 7. 

Parcelamento 2011 - SIMPLES Nacional
Fundamento Legal: Instrução Normativa RFB Nº 1.229/2011, artigo 3. 

Parcelamento - Lei Nº 11.941/2009
Fundamento Legal: Lei Nº 11.941/2009, artigo 1º a 13 e Portaria Conjunta PGFN/RFB Nº 6/2009. 

Parcelamento - Lei nº 11.941/2009 – Reabertura
Fundamento Legal: Lei Nº 11.941/2009, artigo 1º a 13; Lei Nº 12.865/2013, artigo 17 e Portaria Conjunta PGFN/
RFB Nº 7/2013. 

Parcelamento PIS/COFINS - Lei nº 12.865/2013, artigo 39
Fundamento Legal: Lei Nº 12.865/2013, artigo 39 e Portaria Conjunta PGFN/RFB Nº 8/2013. 

Parcelamento IRPJ/CSLL - Lei nº 12.865/2013, Artigo 40
Fundamento Legal: Lei Nº 12.865/2013, artigo 40 e Portaria Conjunta PGFN/RFB Nº 9/2013. 

Parcelamento - Lei nº 12.996/2014, Artigo 2
Fundamento Legal: Lei Nº 12.996/2014 e Portaria Conjunta PGFN/RFB Nº 13/2014. 

IRPJ - Trimestral 
Base no último trimestre. Calculado com base no Lucro Real, Presumido ou Arbitrado. 
Fundamento Legal: Lei Nº 9.430/1996, artigo 5. 

CSLL - Trimestral 
Base no último trimestre. Calculado com base no Lucro Real, Presumido ou Arbitrado. 
Fundamento Legal: Lei Nº 9.430/1996, artigo 28.  

FINAM, FINOR, FUNRES 
Base no último trimestre. Calculado com base no Lucro Real. 
Fundamento Legal: Lei Nº 9.430/1996, artigo 5 e Instrução Normativa SRF Nº 267/2002, artigo 105.

INSS - Parcelamento para Ingresso no Regime do SIMPLES Nacional
Fundamento Legal: Artigo 79 da Lei Complementar Nº 123/2006 e §3º do artigo 7 da Instrução Normativa RFB Nº 
902/2008 e Ato Declaratório Executivo CODAC Nº 46/2013. 
Nota Econet: Código GPS 4359. O valor de cada prestação não poderá ser inferior a R$ 100,00. 

Provisão das Obrigações Fiscais, Trabalhistas e Previdenciárias - ANUAL Ano Status

Tipo REMETER: São abertos 60 dias de prazo a cada ano. Em 2015 inicia em 20 de janeiro e encerra em 20 de março. Data

Obrigação 
Acessória

RAIS – Relação Anual de Informações Sociais
Fundamento Legal: Instrução Decreto Lei Nº 76.900 de 23/12/1975. 

Tipo REMETER: Último dia útil do mês de fevereiro. Data

Obrigação 
Acessória

DIRF - Declaração de Imposto de Renda Retido na Fonte – DSPJ
Relativa ao ano-calendário de 2014, exercício de 2015. Fundamento Legal: Instrução Normativa RFB Nº 
1.503/2014, artigo 9. 

Tipo REMETER: Último dia útil de setembro 2015, não considerando dia útil sábados, domingos e feriados 
nacionais.

Data

Obrigação 
Acessória

ESCRITURAÇÃO CONTABIL DIGITAL – ECF 
Será transmitida anualmente ao Sistema Público de Escrituração Digital (SPED) até o último dia útil do mês de 
setembro do ano seguinte ao ano-calendário a que se refira. 
Fundamento Legal: Instrução Normativa RFB Nº 1.524/2014, artigo 3. 

FICHA TÉCNICA

Em caso de feriados estaduais e municipais, os vencimentos das obrigações principais deverão ser antecipados ou prorrogados de acordo com a legislação de regência. 
Os vencimentos das obrigações acessórias seguirão os prazos da legislação pertinente.

Fonte: Econet e Grupo Abra [Fevereiro de 2015]. 
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A reforma do Imposto de Renda 
pode custar R$ 28,9 bilhões aos 
cofres públicos em perda de ar-

recadação tributária já em 2022. Essa 
é a avaliação da Instituição Fiscal In-
dependente (IFI) em nota técnica pu-
blicada sexta-feira (3), um dia depois 
da aprovação do projeto pela Câmara 
dos Deputados (PL 2.337/2021). O tex-
to agora será analisado pelo Senado.

“A não neutralidade da proposta, 
sob o aspecto fiscal, é preocupante, 
notadamente em um contexto de 
fragilidade das contas públicas, com 
déficit primário ainda elevado e dívi-
da pública bastante superior à média 
dos países comparáveis”, conclui a IFI.

Apesar de a proposta trazer me-
didas com potencial arrecadatório, 
como a revisão de benefícios tribu-
tários e a criação do imposto sobre 
lucros e dividendos, o saldo final per-
manece no vermelho. Para efeito de 
comparação, o impacto fiscal negativo 
excede o volume total de investimen-
tos do Poder Executivo previsto na Lei 
Orçamentária Anual (LOA) para 2022, 
que é de R$ 24,1 bilhões.

O custo poderá ser maior caso as 
previsões do governo para a reversão 
dos gastos tributários (que é a revoga-
ção de benefícios) não se confirmem. 
Essa reoneração é projetada como 
o principal ganho arrecadatório da 
reforma. A sua frustração poderia, 
em último caso, agravar ainda mais o 
resultado já em 2023.

“Os gastos tributários são calcu-
lados sob metodologia que pode su-

perestimar os valores informados. A 
reversão de certos benefícios poderá 
não produzir, automaticamente, um 
aumento de arrecadação nas propor-
ções indicadas. Sem contabilizar a 
reversão do gasto tributário, o efeito 
da proposta em 2023 poderia chegar a 
R$ 33,3 bilhões”, alerta a nota técnica.

A reforma mexe em impostos que 
representaram, em 2020, cerca de 
36% de toda a arrecadação federal. 
O projeto atualiza a tabela do impos-
to de renda da pessoa física (IRPF), 
aumentando a faixa de isenção e 
expandindo a declaração simplificada 
(que possibilita descontos), e reduz as 
alíquotas do Imposto de Renda da Pes-
soa Jurídica (IRPJ) e da Contribuição 
Social sobre o Lucro Líquido (CSLL).

Segundo os cálculos da IFI, que 
simulam as novas regras sobre 
números colhidos em nove bases de 
dados federais, essas medidas teriam 
um custo de R$ 87,5 bilhões em 2022. 
Esse custo se aproximaria de R$ 100 
bilhões já em 2024.

Entre as medidas compensató-
rias do projeto estão a tributação da 
distribuição de lucros e dividendos, o 
fim da dedutibilidade de juros sobre 
capital próprio (que são uma forma de 
distribuição de rendimentos antes da 
aferição do lucro) no IRPJ e a revisão 
de benefícios tributários. Também 
está previsto um aumento na alíquota 
da Compensação Financeira pela Ex-
ploração de Recursos Minerais (Cfem).

A revogação de benefícios envolve 
os setores de gás natural canalizado, 

carvão mineral, produtos químicos, 
farmacêuticos e hospitalares. Ela é a 
medida mais significativa, com uma 
expectativa arrecadatória superior a 
R$ 20 bilhões. No entanto, os números 
reais são de difícil estimativa.

A cobrança sobre lucros e divi-
dendos também pode gerar valores 
expressivos para os cofres públicos, 
segundo a IFI, mas apenas a partir de 
2023, segundo a IFI. Essa modalidade 
de tributação é sujeita a práticas de 
elisão fiscal, que é o uso de manobras 
legais ou de brechas da lei para redu-
zir o imposto devido.

“É razoável supor que se o projeto de 
lei for aprovado em 2021, as empresas 
adaptarão seu comportamento. A res-
posta provável será distribuir o máximo 
possível de resultados ainda em 2021, 
sem o alcance da nova tributação”.

Fonte: Agência Senado (Reprodução autoriza-

da mediante citação da Agência Senado)

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

REFORMA DO IMPOSTO DE RENDA 
PODE CUSTAR QUASE R$ 30 BI NO 

PRÓXIMO ANO, DIZ IFI

OCTA Brasil Contabilidade - excelência em Serviços 
Contábeis, atualizando você inclusive no isolamento social!
francisco@octabrasil.com

Francisco João dos Santos
francisco@octabrasil.com

DICAS DO CONTADOR
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R elato da reunião virtual reali-
zada em 8 de setembro de 2021 
(20:00h às 22:00h) para alinha-

mentos de visões globais referentes 
ao setor de ferramentaria, principal-
mente para o período pós pandemia, 
com a presença do Presidente de 
Honra da ABINFER Prof. Etsujiro 
Yokota, do Japão. Foi definido o 
próximo encontro virtual para o dia 
10/11/2021, as 20:00h.  

INTRODUÇÃO
A cadeia de suprimentos na indústria 
manufatureira mudará dramatica-
mente devido à disseminação do Coro-
na vírus em todo o mundo e ao adven-
to das sociedades digitais bem como à 
promoção das atividades para atingi-
mento das Metas de Desenvolvimento 
Sustentável. A partir do exemplo da 
mudança da cadeia de suprimentos 
da indústria manufatureira na Ásia, 
propomos a forma ideal da indústria 
de ferramental brasileira no futuro

INDÚSTRIA AUTOMOTIVA NA SOCIEDADE 
PÓS-CORONA
Os clientes principais da indústria 
de ferramental estão na “indústria 
automotiva” há muitos anos e são 
comuns em todo o mundo. A indústria 
de ferramental avançou junto com o 
desenvolvimento da indústria auto-
mobilística nos países. Prova disso é 
que a indústria de ferramental não se 
desenvolveu em países onde ainda não 
há indústria automobilística.

Essa importante indústria auto-
mobilística está agora em um grande 
ponto de mudança. Está sendo forçada 
a se transformar seus produtos em 
“automóveis ecologicamente corretos”, 
com as Meta de Desenvolvimento Sus-
tentável e sendo cobrada para “desen-
volvimento de automóveis autônomos 
devido ao progresso na digitalização”. 
Atualmente o Corona vírus é o centro 
das atenções da mídia, mas nos bas-
tidores esses dois fluxos estão defini-
tivamente progredindo rapidamente. 

INTERCÂMBIO BRASIL-JAPÃO DA 
INDÚSTRIA DE FERRAMENTAIS

CANTINHO DE IDEIAS

O veículo usado nos Jogos Olímpicos 
de Tóquio 2020 também é um veículo 
elétrico (EV) com funções de condução 
autônoma que a Toyota Motor produ-
ziu coletando o melhor da tecnologia. 
Pessoas da mídia internacional estão 
surpresas com sua perfeição. 

É certo que os veículos da próxima 
geração no mundo pós-corona “se torna-
rão veículos elétricos (incluindo veículos 
PHEV - Plug in Hybrid Eletric Vehicle) 
com funções de condução autônoma”. 

É claro que essa mudança terá um 
grande impacto na indústria de fer-
ramental, de modo que a indústria de 
ferramental também terá que passar a 
fazer grandes mudanças.

IMPACTO NA INDÚSTRIA DE FERRAMENTAL
Até agora, os automóveis têm sido uma 
“coleção” de peças usinadas centradas 
em materiais metálicos e plásticos, e 
têm sido uma categoria de “máqui-
nas e equipamentos”. No entanto, os 
automóveis de última geração mencio-

Etsujiro Yokota

Presidente de Honra

Christian Dihlmann 

Presidente

Paulo César S Camargo 

Membro Associado

Roberto Eiji Kimura

Membro Associado

Roberto Monteiro 

Spada

Diretor SENAI/SP

Luis Eduardo Albano

VP Relações 

Internacionais

Júlio Harada

Diretor Plastic Xperience
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5ª Reunião – Futura Indústria de Ferramental com uma Nova 
Cadeia de Suprimentos em Mente
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CANTINHO DE IDEIAS

nados acima, são como computadores 
pessoais e celulares, mudarão para a 
categoria de “dispositivos eletrônicos” 
centrados em componentes eletrônicos. 
Mesmo agora, a proporção de peças elé-
tricas e eletrônicas para o número total 
de componentes automotivas já é de 
60%, mas certamente ultrapassará 80% 
nos automóveis da próxima geração, e 
as “peças usinadas” até agora passarão 
ao papel de peças auxiliares ao sair da 
posição de liderança. 

A diferença entre “equipamentos 
mecânicos” e “equipamentos eletrô-
nicos” está na vida útil do produto e 
na velocidade de desenvolvimento. 
Na próxima geração, a vida útil dos 
automóveis será curta e passarão a 
ser de “produção de vários modelos e 
baixo volume”. Até agora, o ferramen-
tal era posicionado como ferramentais 
que podem produzir “grandes quan-
tidades” com a mesma qualidade em 
pouco tempo. No entanto, se as grandes 
quantidades forem reduzidas no futuro, 
seu papel mudará muito. Assim, com 
base na situação atual de aquisição de 
peças, a oferta de equipamentos ele-
trônicos, como computadores pessoais. 
No futuro, a cadeia de suprimentos em 
forma de pirâmide com fabricantes de 
automóveis no topo provavelmente 
entrará em colapso. 

É natural que as ferramentarias 
também percam os clientes que são 
estáveis até agora. O mundo do pós-co-
rona na indústria de ferramental será 
uma era em que não apenas “estilo de 
venda”, mas também “sistema de fabri-
cação” não vão sobreviver a menos que 
grandes mudanças sejam feitas.

SITUAÇÃO ATUAL NO SUDESTE DA ÁSIA
O fluxo de fornecimento para a próxi-
ma geração de automóveis menciona-
dos acima já teve um grande impacto 
não só em países de fabricação de 
automóveis desenvolvidos, como Japão, 
China e Coreia do Sul, mas também na 
indústria automobilística tailandesa. 

A indústria automotiva da Tailândia 
tem se desenvolvido principalmente 

por montadoras japonesas devido à 
demanda doméstica e à demanda de ex-
portação para a Ásia. No entanto, além 
da lenta demanda doméstica na Tai-
lândia, a indústria automobilística por 
lá está enfrentando agora uma grande 
crise devido à mudança para veículos 
de próxima geração. Cresceu “produ-
zindo grandes quantidades do mesmo 
produto usando mão-de-obra barata” 
e agora está sendo “totalmente estran-
gulada”. Como resultado, pequenas e 
médias empresas fabricantes de moldes 
e empresas de processamento de peças 
continuam a sair do negócio e falir.

Para resolver esse problema, o go-
verno tailandês e as montadoras locais 
informaram que “colocarão a fabrica-
ção de veículos elétricos como o centro 
da fabricação de automóveis tailande-
ses” no futuro. 

Por outro lado, a Indonésia ainda 
tem uma pequena taxa de penetração 
de automóveis, Não está sendo muito 
afetada, Empresas de ferramental e 
empresas de peças em países próximos 
estão mirando essa demanda, entran-
do ativamente no mercado indoné-
sio. À primeira vista, a indústria de 
ferramentais da Indonésia parece 
estar crescendo. De fato, a concorrên-
cia de preços devido à intensificação 
da concorrência também começou, e 
uma nova cadeia de suprimentos está 
sendo construída naquele país.

PREVISÕES FUTURAS PARA A INDÚSTRIA 
DE FERRAMENTAIS DO BRASIL
Certamente, os veículos atuais produ-
zidos no Brasil, com motor de etanol, 
compatíveis com MDS (Metas de 
Desenvolvimento Sustentável) já são a 
maioria e o fluxo para veículos elétricos 
parece não ser grande. 

De um lado, a tendência para novas 
funções, como a condução autônoma, 
certamente chegará em um futuro pró-
ximo. Não há dúvida de que acontecerá 
a “nova era automobilística” que está 
ocorrendo nos países desenvolvidos. 
Assim sendo, é certo que se tornará um 
fluxo de “produção de baixo volume 

e de alta variedade”. Ocorrerá uma 
grande transformação da cadeia de 
suprimentos. A indústria de ferramen-
tal sofrerá os mesmos efeitos que os 
automóveis desenvolvidos. 

FINALIZANDO
Na era da produção de alta variedade, 
baixo volume, o que é necessário para 
o fornecimento de ferramentais é o 
curto tempo de entrega e o preço baixo. 
Também é certo que prazo de entrega 
curto e preço baixo vão ser necessá-
rios para as empresas de processa-
mento de peças. 

Além disso, na produção de baixo vo-
lume, a produtividade geralmente dimi-
nui e os custos de fabricação aumentam. 
Por isso, é inevitável que a rentabilidade 
da empresa se deteriore. Por um lado, na 
futura era da transformação da cadeia de 
suprimentos, será difícil sobreviver em 
uma “única empresa”. 

É necessário praticar a “coopera-
ção horizontal” entre empresas de 
ferramental e empresas de processa-
mento de peças. 

A fim de reduzir os prazos de 
entrega e os custos, precisa reverter do 
método de fabricação de “tudo interna-
mente”, onde cada empresa utiliza seus 
próprios equipamentos e recursos hu-
manos, para o modelo associativo, com 
operação compartilhada de recursos 
humanos e materiais. 

Para isso, devemos urgentemente 
nos engajar em atividades de padroni-
zação em toda a indústria. A padroniza-
ção será a chave para a sobrevivência 
da indústria de ferramental brasileira.

ABINFER
(47) 3227-5290
abinfer.org.br
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N os dias atuais do setor industrial 
os novos desenvolvimentos tec-
nológicos e comerciais oferecem 

novos desafios, como geometrias com-
plexas, materiais de alta performance, 
prazos cada vez mais apertados, orça-
mentos de programas reduzidos, custos 
de produção sem grandes margens e 
etc..., sem contar a qualidade exigida 
dos produtos. Para encararmos esses 
desafios foram desenvolvidas algumas 
ferramentas virtuais que nos auxiliam 
na tomada de decisões mais assertivas, 
para assim conseguimos ganhar tempo, 
diminuir prazos de desenvolvimento e 
garantir a qualidade do produto final 
com consequente diminuição dos cus-
tos e aumento de eficiência.

Neste artigo, iremos abordar temas 
relativos à definição de um processo 
robusto ainda na fase de simulação, 
onde a mesma irá nos possibilitar pre-
ver antecipadamente, antes da constru-
ção do ferramental, a capabilidade do 
processo, verificando se o mesmo irá 
nos apresentar problemas na produção 
dependendo da alteração de variáveis 
não controláveis.

Com o avanço da tecnologia, o 
desafio de hoje é trazer o mundo digital 
cada vez mais próximo do mundo real 
definindo assim nosso Modelo Digital 

da forma mais acurada possível. Para 
isso as informações introduzidas no 
mundo digital deverão ser cuidadosa-
mente e criteriosamente analisadas, 
pois os resultados das simulações/pro-
cessamentos serão os dados utilizados 
para a construção do ferramental o nos-
so mundo real. Porém, existem algumas 
variáveis que não estão totalmente sob 
nosso controle na prática, embora em 
uma simulação determinística sejam es-
pecificadas com valores constantes. São 
as chamadas variáveis de ruído, que na 
prática podem ter diversos níveis de va-
riação e dependendo dos seus valores 
ou da combinação destes podem gerar 
um processo instável, e com isso levar a 
futuros problemas na nossa produção.

No desenvolvimento de uma simula-
ção tradicional os dados de entrada 
das variáveis do processo são únicos 
e determinísticos, não considerando 
suas tolerâncias. Para identificarmos a 
capacidade real de um processo de for-
ma previsível é necessário que todos os 
campos das tolerâncias sejam levados 
em consideração, evitando assim que as 
variáveis não controláveis afetem a sua 
capabilidade, de forma a nos certificar-
mos de obter um processo robusto onde 
independentemente dos valores das va-

ANÁLISE DA CAPABILIDADE DO 
PROCESSO NO MUNDO VIRTUAL

P O R  B R U N O  D E  A R A Ú J O  P A R R A

TECNOLOGIA

Figura 1:  Gráfico de Capabilidade

Figura 2:  Janela de processo, um indicador de 
potenciais problemas devido às flutuações das 

variáveis de ruído 

riáveis e suas combinações o resultado 
final de manufatura das peças estampa-
das não seja afetado. 

Para permitir a previsão desses 
efeitos e identificarmos de maneira 
antecipada a capabilidade dos proces-
sos, softwares como o módulo Sigma do 
programa AutoForm® desenvolveram 
uma tecnologia onde é possivel definir 
campos de tolerâncias para cada variá-
vel, e o software por sua vez e de forma 
automática realiza o processamento 
de diversos cálculos de simulação 
(chamados ”realizações”), combinan-
do todos os seus possíveis resultados 
em um só arquivo e nos informando a 
real situação que iremos encontrar na 
nossa produção.

Na figura 3A podemos ver um pro-
duto com desvio dimensional acima de 
sua tolerância em alguns pontos. A fi-
gura 3B, mostra o mesmo produto que, 
após a compensação das superficies de 
suas ferramentas, apresenta resultados 
dentro de sua tolerância dimensional. 

Figura 3A: Produto nominal

Figura 3B: Produto após compensação
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Logo, em uma primeira análise poderíamos dizer que temos uma simulação 
aprovada levando em conta o retorno elástico do produto. Mas quando fazemos 
uma análise mais profunda adotando algumas variáveis de ruído (figura 4), iden-
tificamos que não temos um processo robusto, pois a amplitude dos resultados é 
maior que a tolerância admitida (índice CP – Figura 6) como mostram as Figura 5. 
Isso indica que o processo produtivo idealizado na prática será incapaz de produ-
zir sistematicamente peças dentro do dimensional desejado.

TECNOLOGIA

Figura 4: Variáveis de ruído

Figura 5: Análise de capabilidade do processo

Figura 6: Gráfico Histograma
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Outro fator que levamos em consideração para avaliar a 
capacidade do nosso processo é a analise do CPK, índice que 
nos permite avaliar a capacidade potencial de um processo 
com base na sua dispersão com relação ao nominal, ou seja, 
os valores de Cpk mais elevados indicam um processo mais 
capaz e os valores mais baixos de Cpk indicam que talvez o 
processo precise de melhorias.

Na Figura 7, temos uma simulação de estampagem na sua 
condição nominal, que não nos demonstra nenhum proble-
ma de falhas por rupturas. Agora levando em consideração 
as variáveis não controladas, identificamos que a modifi-
cação de uma ou mais delas poderá fazer com que o nosso 
produto, que inicialmente estava aprovado, torne-se repro-
vado pelo surgimento de um ponto de afinamento excessivo 
ou ruptura. As ferramentas estatísticas do programa que 
permitem analisar os resultados das realizações nos mostram 
qual variação teremos no ponto de falha, qual a variável 
tem a maior influência para o ocorrido, qual será o índice de 
peças rejeitadas de acordo com a nossa produção e etc.

Nesta Figura 7, podemos verificar os índices máximos 
(1,102), mínimos (0,523) e a condição nominal (0,698) onde 
o aceitável conforme a norma definida é um valor de 0,85. 
Verificamos também que a variável rm (anisotropia do 
material) é o fator que mais influencia para que tenhamos 
um problema de CPK nesse produto, seguido pelo limite de 
ruptura do material. Desta forma o resultado nos mostra que 
o processo é incapaz, com um índice de peças rejeitadas aci-

TECNOLOGIA

ma de 2,2% e que alguma modificação precisaria ser aplicada 
antes de se liberar a construção da ferramenta.

Vemos assim que com a utilização do AutoForm® Sigma 
conseguimos de maneira antecipada e parametrizada um 
mapeamento preciso de todo o nosso processo, identificando 
antecipadamente possíveis problemas de produção como 
rupturas, defeitos de superfície e defeitos dimensionais pro-

venientes das variáveis não controladas, como por exemplo 
propriedades mecânicas da matéria prima ou espessura do 
material, utilizando entre outros recursos gráficos que nos 
mostram qual variável terá maior influência, qual a proba-
bilidade do problema acontecer e em qual momento ele irá 
acontecer, para podermos tomar decisões assertivas ainda na 
fase de projeto eliminando possíveis problemas futuros que 
possam comprometer os pilares principais que são a garantia 
da qualidade, a redução de tempo e também a redução dos 
custos dos ferramentais e das peças finais.

Bruno de Araújo Parra - Engenheiro de Controle e Automação formado 
na Faculdade Pitágoras com ampla experiência em conformação de chapas 
metálicas tanto de peças Classe A quanto de reforço estrutural. Tendo atu-
ado nas áreas de Ferramentaria, Execução de Projetos de Produtos, Estam-
pos e Simulação de Peças Estampadas em indústrias automotivas. Trabalha 

atualmente na AutoForm do Brasil, empresa desenvolvedora de software para conformação de 
chapas metálicas, como Engenheiro de Aplicação, responsável pelas atividades de pré-venda, 
treinamentos e suporte técnico aos usuários.

Figura 7: Análise de falha e resultado de CPK
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Iniciativa Promoção e Organização Associada à

www.plasticobrasil.com.br

O MERCADO 
DO PLÁSTICO
ESTÁ AQUI

O objetivo dessa 
nova plataforma 
é reunir em um só 
ambiente os mesmos 
conceitos que fazem dos 
eventos físicos um sucesso: 

Plástico Brasil Xperience é uma nova plataforma 
de negócios que reunirá marcas expositoras e 
visitantes compradores da feira Plástico Brasil.

Lives, webinars, 
palestras 
exclusivas e 
entrevistas com 
profissionais 
do setor

CONTEÚDO NETWORKING NEGÓCIOS

Relacionamento com 
parceiros, clientes e 
fornecedores, chat 
entre visitantes e 
expositores e feed 
de notícias

Vitrine de 
produtos 
e serviços, 
marketplace, 
matchmaking 
365 dias no ano

LANÇAMENTO DA PLATAFORMA: 
14 A 16 DE SETEMBRO DE 2021

EVENTO 100% DIGITAL E GRATUITO

Programação especial com lançamento 
de produtos e conteúdo especializado 

sobre o mercado!

Plastico_Anuncio_RevistaFERRAMENTAL_21x27cm_PlasticoXperience.indd   1Plastico_Anuncio_RevistaFERRAMENTAL_21x27cm_PlasticoXperience.indd   1 14/07/2021   15:5614/07/2021   15:56
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JUNKER
JUNKER AMPLIA PRODUTIVIDADE E 
PRECISÃO DA LINHA JUCRANK

“Os principais fabricantes da indústria 
automotiva brasileira já conhecem as 
retificadoras Jucrank 6S e 6L e sabem 
dos níveis de produtividade e precisão 
superior dessas máquinas”, diz Dirk 
Huber, diretor da Junker no Brasil. 
Porém, segundo o executivo, esses indi-
cadores acabam de ser otimizados. Com 
algumas inovações promovidas nessas 
plataformas, como novos motores linea-
res e sistemas de guias otimizadas, os 
índices de tempo de ciclo, gastos com 
manutenção e eficiência energética 
estão ainda maiores.

Huber destaca que os acionamentos 
de motores lineares de alta performan-
ce dos eixos X e Z das novas retificado-
ras permitem maior movimentação e 
aceleração em espaço reduzido, ao mes-
mo tempo em que possibilitam máxima 
dinâmica e precisão. “Logo na primeira 
peça, é possível alcançar a qualidade 
desejada, graças à mais recente tecnolo-
gia de medição”.

Tempo de ciclo até 35% menor - 
“O conceito modular ampliado dos 
módulos da mesa torna as retificadoras 
Jucrank flexíveis e preparadas para o 

futuro”, informa. Os módulos da mesa, 
como cabeçote porta-peça, contra-ponto 
ou lunetas, são montados em módulos 
universais padronizados, que podem 
ser movidos automática ou manual-
mente, e ser posicionadas para dife-
rentes peças. Esse conceito modular se 
destaca pelo posicionamento altamente 
flexível dos componentes do módulo da 
mesa sobre as guias na área de traba-
lho. Os módulos da mesa podem ser 
convertidos rapidamente para retifica-
ções futuras.

O conceito geral do sistema contem-
pla o fácil acesso  a todos os componen-
tes e a simplicidade na conversão dos 
equipamentos. Boa acessibilidade e um 
alto nível de facilidade de serviço redu-
zem o tempo gasto com a manutenção e 
seus custos.

A cobertura completa de todas as 
guias e motores permite que a retifica-
dora seja operada com fluidos de corte 
como emulsões ou óleos de corte.

Menor gasto com manutenção - Se-
gundo a fabricante, a base da máquina, 
fabricada com concreto polimerizado, 
oferece excelente amortecimento e alta 
rigidez da torção. O enxague otimizado 
do barramento facilita a manutenção e 
uma tubulação integrada ao suporte da 
máquina permite a conversão futura da 
retificadora. A economia de custos já é 
alcançada durante o transporte, graças 
às dimensões otimizadas da máquina.

As inovações nas áreas de refrige-
ração, bombas e controle de pressão 
asseguram que os fluidos de refrigera-
ção prejudiciais ao meio ambiente e à 
saúde humana sejam eliminados. Além 
disso, aumentam a eficiência ener-
gética, reduzindo os dispêndios com 
manutenção.

info@junker-group.com.br
(11) 4153-9645
junker-group.com.br

BOSCH
BOSCH DESENVOLVE SOLUÇÃO DE 
VIDEOMONITORAMENTO PARA CONTROLE 
DE QUALIDADE FABRIL
As soluções de videomonitoramen-
to da Bosch vão além das demandas 
de segurança. Graças a Inteligência 
Artificial das Coisas (AIoT) e demais 
recursos para incrementar a captura de 
dados de forma personalizada, como o 
machine learning, é possível ampliar 
as aplicações em diferentes setores de 
negócios, entre eles: varejo, bancos, 
transporte, hospitais, prédios residen-
ciais e comerciais, edificações públicas 
e agricultura. A área da manufatura 
também se beneficia dessas tecnologias, 
especialmente quando atrelada aos 
conceitos de Indústria 4.0. 

Neste sentido, com objetivo de 
agregar mais produtividade e resolver 
situações que impactam na satisfação 
dos clientes, a Bosch desenvolveu um 
sistema de controle de qualidade para 
uma de suas linhas de produção fabril 
responsável por desenvolver e fabricar 
componentes para eletrificação e auto-
mação veicular. A meta: reduzir para 
zero os incidentes por conta da falta de 
motores nos lotes e evitar devoluções 
dos pedidos por parte dos clientes.

Assim, para solucionar o problema, 
foi instalada uma câmera Bosch modelo 
Dinion IP 8000 Ultra 4K (NBN-80122-CA) 
com a função Camera Trainer – para 
identificar as peças – combinada com 
alarme analítico de ocupação e regras 
de inteligência artificial a fim de trans-
formar e facilitar a operação. Desta ma-

SEMPRE LIGADO
Fique por dentro das novidades tecnológicas 

do mundo da ferramentaria

ENFOQUE
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ENFOQUE

neira, o controle de quantidade de itens 
passou a ser automatizado, eficaz e sem 
falhas, além de ter a possibilidade de 
detectar qualquer processo inconforme 
com antecedência.

Resultado confiável
Antes, o processo de controle na linha 
de produção era realizado de forma 
manual, com informações da checagem 
final da remessa registradas em um 
caderno – sendo passível de erros e re-
trabalho dos operadores. A partir desta 
iniciativa, implementada em maio 
deste ano, não foi mais registrado lotes 
com falta de peças e, adicionalmente, 
o processo passou a ter a possibilida-
de de arquivar de dados para futuras 
consultas.

0800 704 5446
bosch.com.br

SECO TOOLS
SECO TOOLS APRESENTA A NOVA VERSÃO 
DO SUGGEST

À medida que as operações de usina-
gem se tornam mais complexas, as 
tolerâncias ficam menores, os tempos 
de entrega mais curtos e os operadores 
qualificados mais difíceis de encon-
trar. As empresas precisam de acesso 
confiável a conselhos que as ajudem a 
encontrar as soluções de ferramentas 
mais eficientes.

Para tanto, a Seco Tools está dispo-
nibilizando ao mercado de usinagem a 
nova versão reprojetada do aplicativo 
Suggest, ferramenta digital e gratuita 
que ajuda as empresas na obtenção de 
dados de corte e recomendações sobre 
ferramentas de forma rápida e precisa, 

possibilitando tomadas de decisão mais 
assertivas.

A Seco Suggest fornece acesso, em 
tempo real, às informações de produtos 
da Seco Tools e aos parâmetros de corte 
recomendados, permitindo que as em-
presas minimizem os tempos de usina-
gem. Depois de inserir dados essenciais 
sobre sua máquina na plataforma, o 
usuário recebe recomendações e dados 
de corte em menos de um minuto.

“Qualquer redução no tempo de usi-
nagem ajuda as empresas a serem mais 
competitivas. A seleção tradicional de 
ferramentas de corte pode ser difícil e 
demorada, especialmente para opera-
dores menos experientes”, diz Gerrit 
Kremer, gerente Global de Produtos, 
Serviços de Produtos Digitais.

A plataforma também lista produtos 
alternativos e ideais para os pré-re-
quisitos exclusivos de um usuário. Ela 
pode, por exemplo, indicar ferramentas 
adequadas para diferentes operações e 
condições de usinagem.

Para empresas que precisam otimi-
zar a programação de rosca, o Suggest 
acompanha os detalhes da aplicação 
por meio de código CNC totalmente 
otimizado.

(15) 2101-8600
secotools.com

GESAC
GESAC TRAZ NOVAS FERRAMENTAS PARA O 
MERCADO BRASILEIRO
Na segunda quinzena de outubro, a 
Gesac promove, na China, o G-Pack, 
evento global em que apresenta seus 
mais recentes desenvolvimentos em 
ferramentas de corte para usinagem. 
Algumas das novidades - já testadas em 
clientes no Brasil - estão animando a 
filial brasileira, assim como a normali-
zação das questões logísticas e alfan-
degárias que vinham causando atrasos 
nas entregas no País.

“Neste evento, realizado anualmen-
te, o grupo XTC reúne todos os especia-
listas do Centro de Desenvolvimento da 
China e todo o staff de Engenharia de 

Vendas para uma apresentação detalha-
da dos produtos, suas características e 
razões que nortearam sua evolução e/
ou desenvolvimento”, informa Antonio 
Maria, gerente de Engenharia da Gesac 
do Brasil.

Entre os lançamentos, o gerente tem 
boa expectativa com os insertos para 
materiais de alta liga e resistentesà 
altas temperaturas que, em sua opinião, 
o mercado nacional ainda tem uma 
carência. Cita também a linha de fresas 
com inserto intercambiáveis HNEU06 e 
09, com ap de até 3,0 mm, dupla face de 
12 arestas. Outra novidade importante, 
em sua avaliação, é a completa linha de 
ferramentas para usinagem de peças 
pequenas (microusinagem) com geo-
metrias, classes e solução de processo 
especifica para este setor da indústria.

Antonio Maria destaca ainda as novas 
brocas com pontas intercambiáveis, com 
núcleo reforçado, que minimiza a torção. 
Segundo Antonio Maria, o projeto da 
ponta de alta resistência oferece ótima 
centralização. “Destaque também para a 
simples e precisa troca da ponta e para o 
excelente projeto do furo de refrigeração 
que facilita o fluxo de cavaco”.

A filial brasileira iniciou suas ope-
rações, em Vinhedo (SP), em maio de 
2020, em meio à pandemia. Apesar dis-
so, de acordo com o gerente, a empresa 
tem conseguido bons resultados. “Em 
grande parte devido à linha de insertos 
ISO para fresamento e torneamento, 
extremamente competitiva, que tem 
supreendido até nossos distribuidores e 
representantes, com performance igual 
ou superior aos principais players do 
mercado”, afirma.

“Superamos nossas metas em 2020 e 
tínhamos a expectativa de repetir o fei-
to em 2021, mas os problemas trazidos 
pela pandemia, como a diminuição dos 
voos, os problemas logísticos e alfan-
degários, acabaram afetando nosso 
desempenho”, comenta. “Apesar disso, 
vamos atingir as metas previstas”.

contato@gesacdobrasil.com.br
gesac.com.cn
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FBV Cursos Cursos sobre empreendedo-
rismo e negócios
Custo: gratuito
fbvcursos.com

Segredos da simulação 
Custo: pago 
repuxando.com.br/curso-segredos-da-
-simulacao

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-

(41) 3075-1100m
expomac.com.br

SETEMBRO 2022

13 a 16 – Joinville, SC, Brasil 
Intermach – Feira e congresso 
Internacional de Tecnologia, Máquinas, 
Equipamentos, Automação e Serviços para 
a Indústria Metalmecânica.
(47) 3451-3000 
intermach.com.br

  CURSOS ONLINE E PRESENCIAIS

DEZEMBRO 2021

TK Treinamento Industrial 
06 – CAM PowerMill Avançado 
06 – CAD Solidworks Avançado - 
Superfícies  
(47) 3027-2121 
tktreinamento.com.br

  SOB CONSULTA

FIT Tecnologia
Cursos para a área metal-mecânica
(15) 3500-9392
fit-tecnologia.com.br
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/cur-
sosonline

  EVENTOS, FEIRAS E WEBINARS

MARÇO 2022

15 a 18 – São Paulo, SP, Brasil  
Inovaplastic – Feira Internacional do 
Plástico 
feiplastic.com.br

ABRIL 2022

05 a 08 – Joinville, SC, Brasil  
Interplast - Feira e Congresso de Integra-
ção da Tecnologia do Plástico
(47) 3451-3000
interplast.com.br

MAIO 2022

03 - 07 – São Paulo, SP, Brasil  
FEIMEC 2022: Feira Internacional de Má-
quinas e Equipamentos 
(11) 4632-0290
feimec.com.br

JUNHO 2022

07 a 09 – Joinville, SC, Brasil  
ABM WEEK 6ª edição - evento técnico-
científico da América Latina nas áreas de 
metalurgia, materiais e mineração
abmbrasil.com.br

JULHO 2022

05 a 08 – Joinville, SC, Brasil  
Metalurgia – Feira e congresso 
internacional de tecnologia para fundição, 
siderurgia, forjaria, alumínio e serviços
(47) 3451-3000
metalurgia.com.br

AGOSTO 2022

16 a 19 – Pinhais, PR, Brasil  
Expomac 2022 – Feira da Indústria Metal 
Mecânica  

CIRCUÍTO BUSINESS

CURSOS, EVENTOS
E FEIRAS
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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
• 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 pro-
dutos 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 
company)
(11) 3719-1059
inpame.org.br

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

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

PLMX Soluções - São Caetano do Sul, SP, 
Brasil 
Treinamentos: Solid Edge 
(11) 3565-3808
plmx.com.br

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

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.

!

SENAI - Joinville, SC
Tecnologia em usinagem, mecatrônica, 
ferramentaria
(47) 3441-7700
sc.senai.br

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

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

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

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

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

CIRCUÍTO BUSINESS
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SIMULADOR FAGOR 
A Fagor Automation oferece gratuitamente em seu 

site um simulador de CNC.

Trata-se de uma ferramenta completa, que permite aos 
usuários fazer toda a programação de uma peça em 
qualquer PC, possibilitando elaborar, otimizar e verificar 
os programas no computador e só depois colocá-lo na 
máquina, permitindo inclusive uma estimativa exata do 
tempo de usinagem e da peça final.

APPS DA OKUMA
A Okuma por sua vez criou sua própria App 

Store, que reúne aplicativos de máquina-ferramenta 
não só da própria empresa, como também de seus 
parceiros.

São vários aplicativos para diferentes funcionalida-
des, incluindo softwares de conexão, monitoramento, 
medição (Blum, Renishaw) e aferição de instrumentos, 
segurança e ferramental (Sandvik). 

A App Store pode ser acessada em: 
myokuma.com

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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FUTURO PRESENTE: 
O MUNDO MOVIDO À 
TECNOLOGIA
Esse livro discute o con-
junto das tecnologias que 
vão definir as próximas 
décadas do mundo moder-
no, apresentando os temas 
de forma não-técnica, com 
foco nos impactos gerados 
na sociedade e nos negó-
cios, bem como nos princi-
pais personagens por trás 
destes avanços ao longo da 
História.

O livro foi publicado em 
2019 e possui 328 páginas.

A PSICOLOGIA FINANCEI-
RA: LIÇÕES ATEMPORAIS 
SOBRE FORTUNA, GANÂN-
CIA E FELICIDADE 
Abordando a gestão finan-
ceira de maneira inédita, 
Morgan Housel apresenta 
casos de sucessos e fracassos 
que demonstram a importân-
cia do fator psicológico nas 
finanças, oferecendo apren-
dizados para administrar e 
fazer o dinheiro render em 
busca do maior objetivo de 
todos nós: a felicidade.

Esse livro foi publica-
do em 2021 e possui 304 
páginas. 

INDÚSTRIA 4.0: IMPACTOS 
SOCIAIS E PROFISSIONAIS
Esta obra se destina a um 
público amplo, composto 
por acadêmicos e pro-
fissionais de diferentes 
áreas e organizações, 
propondo reflexões sobre 
a militarização do cotidia-
no por meio das vigilân-
cias digitais, as reper-
cussões éticas das novas 
tecnologias e os impactos 
da indústria 4.0 nas áreas 
profissionais da adminis-
tração, das ciências da 
computação, da pedago-
gia e da psicologia.

O livro foi publicado em 
2021 e possui 120 páginas. 

A CHINA VENCEU?
De modo franco, transparente 
e incisivo, Kishore Mahbubani 
esclarece os riscos e erros 
estratégicos da disputa China-
-Estados Unidos.

Com sólida carreira 
acadêmica e diplomática, 
Kishore Mahbubani avalia os 
dois lados do embate e mostra 
como a China tem pensado 
em escala global, lançando 
iniciativas ambiciosas junto 
aos líderes mais pragmáticos 
e competentes do mundo. 

O livro foi publicado em 
2021 e possui 368 páginas. 

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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Na semana passada li um artigo 
interessante do jornalista Pedro 
Dória, em que ele questiona se a 

globalização quebrou. Ele cita fatores 
que o levam a acreditar que sim, “a 
globalização quebrou!”, fundamentan-
do-se na comparação do momento em 
que a fábrica de caminhões da Toyota 
nos anos 1930 necessitava atender mui-
tas encomendas do governo japonês 
em seu esforço de guerra. O desafio 
de uma empresa sem caixa suficiente 
estava lançado fundamentado em uma 
sociedade altamente eficiente. Surge aí 
o conceito do Just in Time, exatamente 
da decisão de não se estocar peças, mas 
de entregá-las no momento exato da 
necessidade de cada cliente na cadeia 
de produção, que de forma ampliada 
e melhor estudada se transformou na 
eliminação de oito tipos de desperdí-
cios, o conhecido “pensamento enxuto” 
(ou lean thinking) e que, entre outros 
fatores, conduziria a uma disrupção 
logística. Doria discorre ainda razões 
pelas quais acredita na quebra da 
globalização. 

Particularmente, penso que a 
globalização não quebrou, mas está ga-
nhando ainda mais força e muito mais 
velocidade. 

A pandemia nos trouxe conceitos e 
tecnologias em que pensávamos aplicar 
ou acelerar dentro de 5 anos ou mais. 
Um novo projeto de produto, por exem-
plo, não necessita mais esperar por ho-
ras de viagens aéreas dos profissionais 
que presencialmente realizavam seu 
lançamento em uma reunião de kick 
off. Virtualmente, em qualquer parte 
do mundo, a qualquer horário, estamos 
a um clique do início da reunião e da 
redução drástica do prazo de entrega 
do novo projeto. Com isso, se reduz o 
tempo de resposta de engenharia e da 
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manufatura. O projeto e entrega de 
ferramentais, por exemplo, é hoje uma 
das chaves para a competitividade. 

A pandemia também nos trouxe o 
alerta de que boa parte do mundo não 
possui condições sanitárias adequadas 
ao ser humano, ficando milhões (ou 
quem sabe bilhões) de pessoas à mercê 
de novas doenças que possam se alas-
trar novamente e conduzir o mundo 
a mais um ou diversos momentos de 
paralisações econômicas que condu-
zem, por sua vez, a ciclos de deteriora-
ção dos sistemas sanitários e de saúde 
fechando um ciclo vicioso prejudicial à 
qualidade de vida das pessoas.

Somos hoje cerca de 8 bilhões de 
habitantes na Terra, cujas expectati-
vas de vida vem crescendo e com elas 
as necessidades urgentes de saúde, 
alimentação, melhor higiene, disponi-
bilidades de energia, transportes e mais 
conforto. Em 2040 seremos 9 bilhões de 
pessoas aproximadamente, com expec-
tativas ainda maiores de vida e dotadas 
de maior riqueza através de melhores 
condições e qualidade de vida.

Tais necessidades básicas condu-
zem à construção de infraestrutura de 
energia, hospitais, escolas, recursos 
logísticos e ambientais, cujas demandas 
estão intimamente ligadas à disponi-
bilidade de máquinas de produção, 
transporte, agrícolas e de construção, 
sem levar em conta os aspectos de 
defesa, comunicação e lazer.

O evento mundial da Covid-19, 
expondo a fragilidade das condições 
sanitárias em todos os continentes, é um 
catalizador das ações necessárias para 
mitigação do risco de novas pandemias. 
Junte-se a isto a corrida mundial por 
menores emissões ao meio-ambiente. 
Enfim, o cenário presente, no qual trans-
formações tecnológicas e mudança de 

mindset das organizações impulsionam 
decisões e ações com maiores veloci-
dades, aponta para uma maior pressão 
global por recursos material e humano.  

Diante de tal cenário é necessário 
inovar, não somente em tecnologia 
através de novos processos, mate-
riais, automação e digitalização, mas 
também na oferta de mão-de-obra e na 
organização. Como de fato a globaliza-
ção não quebrou, mas simplesmente 
espera por mais velocidade e qualidade 
de produtos, o que torna o jogo ainda 
mais complexo, a percepção por um 
mercado cada vez maior, mais veloz e 
mais demandante é fundamental para 
aceleração das transformações das 
empresas de forma inovadora buscan-
do maior eficiência de seus ativos para 
melhores índices de produtividade e 
menores custos.

O setor automotivo possui grande 
responsabilidade em levar a mencionada 
qualidade de vida às pessoas através da 
construção das máquinas e veículos que 
gerarão energia, transportarão alimentos 
e construirão infraestruturas para tal.

Assim como nossa empresa está se 
preparando e realizando, toda a cadeia 
produtiva deve estar alinhada, propor-
cionando desenvolvimentos muito mais 
rápidos e produtos dentro da excelên-
cia da qualidade, a fim de que se garan-
ta desenvolvimento de novos projetos e 
fornecimento de produtos sem defeito 
e, portanto, sem perturbações na rede 
de suprimentos, dada a importância da 
sua aplicação e finalidade.
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