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0 presidente-executivo da Abilumi, Georges Blum
fala sobre o momento vivido pelo mercado de
importacdo, que esta sendo afetado pela pandemia
da Covid-19, e
também analisa
0 processo

de migragdo
dos produtos
tradicionais de
iluminagdo para
o LED.
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Nesta edicao trazemos um novo capitulo da série de analises que esta
sendo feita pelo engenheiro eletricista Hilton Moreno sobre a norma
brasileira ABNT NBR 16690 - Instalacdes elétricas de arranjos fotovoltaicos

- Requisitos de projeto.

30 mMERCADO

Conforme orienta a ABILUMI (Associacdo Brasileira
de Fabricantes e/ou Importadores de Produtos

de lluminacdo), no caso das lampadas LED, o

fluxo luminoso tornou-se o principal critério a ser
considerado. Medido em Liamens (Im), fluxo luminoso
é a quantidade de luz que a lampada produzira.

34 ESPACO DA ILUMINACAO
E TECNOLOGIAS URBANAS

Plinio Godoy analisa alguns dos impactos da
pandemia na area de iluminacao, que exigem
entendimento urgente da nova realidade.
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Conceitos e opinides emitidos por entrevistados e
colaboradores n&o refletem, necessariamente, a opiniao
da revista e de seus editores. Poténcia ndo se responsa-
biliza pelo contetido dos antincios e informes publicita-
rios. InformagGes ou opinides contidas no Espaco Abreme
sao de responsabilidade da Associacdo. Nao publicamos
matérias pagas. Todos os direitos sao reservados. Proi-
bida a reproducéo total ou parcial das matérias sem a
autorizacdo escrita da HMNews Editora, assinada pelo
jornalista responsavel. Registrada no INPI e matriculada
de acordo com a Lei de Imprensa.

A elaboracao desta edicdo aconteceu ainda durante a qua-
rentena parcial a qual grande parte da populacao brasileira esta
sujeita, por conta da pandemia da Covid-19.

Como o Brasil é um assunto para profissionais, e ndo para
amadores, esse estudo de caso ganhou novos elementos de dra-
maticidade, desde a Ultima vez que nos falamos.

A incerteza que pairava sobre o ambiente econémico e a enor-
me crise na salide, ambas causadas pela ferocidade do novo coro-
navirus, ganharam companhia de uma dose extra de instabilidade
politica, por conta da saida de Sérgio Moro do Ministério da Justi-
ca e da troca de acusacdes entre ele e o presidente Jair Bolsonaro.

Tudo isso despejado sobre um Pais ja combalido desenha um ce-
nario pra |4 de assustador... E um chavdo dizer que devemos conti-
nuar acreditando em dias melhores, mas é o que nos resta de fato...

Nos, pelo menos, ndo estamos de bragos cruzados. Na contra-
mao da letargia que prospera nesse cenario adverso, a Poténcia
segue buscando formas de se fortalecer enquanto empresa e tam-
bém de contribuir de alguma maneira com o setor eletroeletrénico.

No exato momento em que o amigo |é este editorial estamos
envolvidos em estudos e tentativas praticas de melhorar nossos
produtos e servicos, como a Revista, nossos eventos e, principal-
mente, nossas solucoes de Marketing Digital. Em breve o leitor
sera informado sobre nossas novas acdes nas areas de jornalis-
mo e marketing.

Por enquanto recomendamos que o amigo permaneca em casa
sempre que possivel para evitar contaminagao pelo novo corona-
virus, pois a situacao permanece de alto risco. Mas nao fique pa-
rado. Aproveite o tempo para se preparar profissionalmente, seja
fazendo cursos de especializacao, seja assistindo palestras, we-
binares e lives que acrescentem alguma bagagem - tudo on-line,
claro. Reserve um tempinho ainda para dar uma espiada no nosso
portal, que estd melhor a cada dia.

Essa é a mensagem da vez. Esperamos nos falar em situacdo
mais favoravel, na proxima edicdo. Até breve!
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A rotencia

Impactos da
pandemia

Uma quinta sondagem realizada pela Associacao
Brasileira da Industria Elétrica e Eletronica (Abinee),
entre os dias 8 e 9 de abril, sobre o impacto da pandemia
de coronavirus na producéo do setor eletroeletrénico
apontou que 97% das entrevistadas estavam sofrendo
efeitos negativos decorrentes do problema, sendo que
54% relataram que os impactos foram intensos, e 43%,
moderados. Apenas 3% indicaram que ndo perceberam
consequéncias desfavoraveis.

Quase metade das empresas (47%) informaram que ja
operavam com paralisacdo parcial ou total na fabricagdo
local. Esse resultado é bastante superior ao observado
nas ultimas duas pesquisas anteriores, que foi de 6% (6
de marco) e de 24% (25 de marco). Das empresas que
ja apontaram paralisacdo, 20% estavam totalmente
paralisadas e 80% tinham paralisacao parcial.

Além das empresas que ja estavam paradas, outras 5%
tinham paralisacdo parcial programada com data definida.
Mesmo com esse cendrio, embora 36% das empresas

ndo tivessem programado paralisacdo na atividade, isto
dependeria do tempo que a situacdo persistisse.

"A ultima pesquisa revela que os impactos da pandemia
no setor produtivo sdo graves e o importante é que cada
setor industrial tenha claro os protocolos que deverado

seguir visando o retorno mais eficaz e tentando
minimizar os impactos desta crise sem precedentes”,
afirma o presidente da Abinee, Humberto Barbato.
Impacto nos resultados - Com esse novo cenrio,
aumentou de 21% para 40% o nimero de empresas que
ndo atingiram a produgao prevista para o 1° trimestre
deste ano. Conforme essas empresas, a produgdo trimestral
deveré ficar, em média, 20% abaixo da projetada. Por outro
lado, 48% das entrevistadas acreditavam que serda possivel
manter a producdo estimada para o trimestre, entretanto,
face aos reflexos que deverdo haver ainda nos préximos
meses, somente 8% acreditavam que ndo havera quebra
na producdo até junho.

Metade dos entrevistados (50%) afirmaram que

ndo sera possivel manter a projecdo semestral, e os
demais (42%) relataram que ainda néo era possivel
determinar. Para aqueles que ndo conseguirdo atingir

a producdo prevista para os primeiros seis meses deste
ano, o resultado devera ser em média 31% abaixo

do esperado. Além disso, 40% das pesquisadas ja
revisaram suas estimativas para 2020 em cerca de 25%
abaixo do projetado.

NR 12 nas industrias

Dedicada a seguranca no trabalho em maquinas e
equipamentos, que vem passando por alteracdes nos
ultimos anos, a NR 12 indica o que deve ser feito para
preservar a seguranca do trabalhador e evitar o risco
de acidentes. Na ultima publicagao do texto, feita por
meio da portaria n® 976 de 30 de julho de 2019, foram
feitas varias alteragOes para atender a nova concepgao
de maquinas mais modernas e processos mais ageis.

0 novo texto torna a compreensao e o entendimento
menos burocraticos, facilitando o
papel dos técnicos. Com isso, ndo se
perde nada em conceitos técnicos,
ficando a responsabilidade da
apreciacao de riscos e a adequagao
das necessidades da maquina como
atribuicdes e responsabilidades do
profissional legalmente habilitado.
Para divulgar essas modificacoes da
NR 12, a Schmersal relanca o seu
e-book “Dicas para implantar a NR
12 na sua empresa”, que teve sua

tec.nicum

primeira edi¢do lancada em 2018 e que esclarece as
principais duvidas sobre a implantacdo da NR 12.
De maneira didatica e objetiva, o material detalha
passo a passo como implantar a NR 12 e, assim,
evitar acidentes com os operadores de maquinas e
interdi¢des durante as fiscalizagdes da Secretaria do
Trabalho. A cartilha pode ser baixada gratuitamente
no portal sobre NR 12 da Schmersal:
https://nr12.schmersal.com.br.

“A nova NR 12, de forma

geral, integra o Brasil aos mais
atuais regulamentos técnicos
internacionais de seguranca em
magquinas, ndo apenas mostrando
como tornar uma maquina mais
antiga segura, como também
trazendo um guia completo as
engenharias de como projetar e
construir maquinas”, afirma José
Amauri Martins, especialista em NR
12 da Schmersal.
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Novo diretor geral

Referéncia no Pais ha 22 anos na fabricacdo de
produtos para as areas de seguranca e automagao
industrial, a Pilz do Brasil anuncia um novo executivo,
Paulo Fernandes, que sera responsavel pelos negdcios
da empresa no mercado nacional.

Formado em engenharia elétrica, com mestrado em
negacios de empreendedorismo, o novo diretor geral
carrega na bagagem profissional a experiéncia de atuar
na Emerson Automation Solutions, empresa na qual
participou da implantagao da transformacao digital,
como também passagens em grandes companbhias,
como GE Energy e Votorantim Metais. Ressalta-se

pela capacidade em comandar equipes de vendas em
direcdo as metas, a aptiddo em negociar com clientes
de toda a América Latina, como ainda implementar

e executar novos modelos de negdcios, alinhando
pessoas, tecnologia e processos.

“Mesmo diante de um momento delicado, com a
pandemia da Covid-19, nossos procedimentos e
processos industriais sdo padronizados em todo o
mundo, isso nos permite usar a capacidade de producdo
existente nas varias plantas de maneira flexivel e
atender nossos clientes da melhor forma possivel, afinal,
seguranca é prioridade”, afirma Fernandes.

Foto: Divulgacdo

Energia solar: 5 GW

Segundo levantamento da Associacao Brasileira

de Energia Solar Fotovoltaica (Absolar), o Brasil
ultrapassou a marca de 5 gigawatts (GW) de poténcia
operacional da fonte solar fotovoltaica em usinas de
grande porte e pequenos e médios sistemas instalados
em telhados, fachadas e terrenos. No total, a fonte ja
trouxe mais de R$ 26,8 bilhdes em novos investimentos
privados no Pais, tendo gerado cerca de 130 mil
empregos acumulados, com aproximadamente 15 mil
empresas atuando no mercado.

No segmento de geragao centralizada o Brasil possui
2,68 gigawatts (GW) de poténcia instalada em usinas
solares fotovoltaicas, o equivalente a 1,5% da matriz
elétrica do Pais. Os investimentos totais previstos até
2025 referentes aos projetos ja contratados em leildes
de energia ultrapassam R$ 25,8 bilhdes. Em 2019 a
fonte foi a mais competitiva entre as fontes renovaveis
nos dois Leildes de Energia Nova, A-4 e A-6, com precos
médios abaixo dos US$ 21,00/MWh.

Atualmente as usinas solares de grande porte séo

a sétima maior fonte de geracdo do Brasil, com 92
empreendimentos em operacdo em nove estados
brasileiros, nas regides Nordeste (Piaui, Ceara, Bahia,
Pernambuco, Rio Grande do Norte e Paraiba), Sudeste
(Minas Gerais e S3o Paulo) e Norte (Tocantins). O
investimento acumulado até o momento é de cerca

de R$ 14 bilhdes. No caso da geracao distribuida, sdo
2,42 gigawatts de poténcia instalada da fonte solar
fotovoltaica, que representam R$ 12,8 bilhGes em
investimentos acumulados desde 2012, espalhados
pelas cinco regides nacionais. A tecnologia é

utilizada atualmente em 99,8% de todas as conexdes
distribuidas no Pais.

No entanto, embora tenha avangado nos Ultimos anos,

o Brasil — detentor de um dos melhores recursos solares
do planeta — continua com um mercado ainda muito
pequeno, sobretudo na geracao distribuida, ja que possui
84,4 milhes de consumidores de energia elétrica e
apenas 0,3% faz uso do sol para produzir eletricidade.
"A energia solar tera funcdo cada vez mais estratégica
para o atingimento das metas de desenvolvimento
econdmico do Pais, sobretudo agora para ajudar na
recuperacao da economia apds a pandemia, ja que

se trata da fonte renovavel que mais gera empregos

no mundo”, aponta o presidente do Conselho de
Administragdo da Absolar, Ronaldo Koloszuk.

“Nas crises de 2015 e 2016 o PIB do Brasil foi de -3,5%
ao ano, mas o setor solar fotovoltaico cresceu mais de
300% ao ano. Com isso, ajudamos na recuperacao do Pais.
Agora, passada a fase mais aguda da atual pandemia,

a energia solar fotovoltaica ird novamente alavancar a
recuperacao do Brasil. A solar sera parte da solugdo, tanto
para a nossa sociedade, quanto para o meio ambiente”,
comenta o CEO da Absolar, Rodrigo Sauaia.

0: ShutterStock
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Treinamento a distancia

Preocupada em proporcionar contetdo técnico para
seus clientes e para os profissionais que atuam na area
de instalagao elétrica, a IFC/COBRECOM anuncia que
organizara uma série de eventos técnicos.

A companhia oferecera para seus clientes (lojistas e
distribuidores de materiais elétricos e de construcao
civil) nos préximos meses Treinamentos Técnicos Online
com Paulo Sandrini, que é instrutor Técnico da empresa.
"0Os eventos técnicos sdo de suma importancia para
disseminarmos informacGes relevantes sobre instalagdo
elétrica. E, para evitar aglomeragdes, optamos por
alterar nosso modelo de treinamento técnico com os
nossos clientes, que anteriormente era presencial”,
afirma Rodrigo Tanji (foto), supervisor de Marketing

da IFC/COBRECOM. Os treinamentos poderao ser

vistos através da Plataforma Zoom (os participantes
conseguirdo assistir gratuitamente) e terdo como
tema “Processo Produtivo e de Qualidade dos Fios e
Cabos COBRECOM".

Cada evento tera duragao de acordo com as
necessidades de cada cliente, podendo ser de 30
minutos, 1h, 1h30, etc. Poderao participar até 100
pessoas por cada treinamento. “Todos os participantes
receberao certificado digital e as inscri¢des e os
convites para cada edigdo ficardo a cargo de cada
um de nossos clientes, que podem oferecer esses
treinamentos para a sua equipe de vendas, para o
consumidor final e até mesmo para os profissionais
da area de elétrica que costumam comprar materiais
elétricos em suas lojas”, finaliza Taniji.

Acordo de operacao e manutencao

A Siemens Energy firmou um contrato de 48 meses
com a ADS Energia para a manutengao e operacao
do Complexo Edlico Corredor dos Senandes, no

Rio Grande do Sul. O acordo, que marca a entrada
da multinacional alema no segmento de O&M em
geracao edlica, contempla solucdes de digitalizacao
direcionadas a gestdo inteligente de energia da
planta, por meio da integracdo com o seu Centro de
Operacao Remoto, localizado em Jundiai.

O contrato, que terd inicio em maio deste ano, prevé
a gestdo de subestagdes, linha de transmissao e bay
de conexdo, com suporte técnico local e engenharia
de backoffice remota, além do monitoramento
avancado por meio de ferramentas méveis que
fornecem transparéncia em tempo real sobre a
producéo do parque.

Todo o escopo de atuagao foi desenvolvido em
cocriacdo com a ADS Energia, levando em conta as

necessidades técnicas e comerciais da empresa a fim
de desenhar um portfélio de solugdes totalmente
customizado para impulsionar a sua competitividade
no mercado e o atendimento de todos os requisitos na
producao.

"“Estamos muito satisfeitos com mais essa conquista.
Este acordo é extremamente estratégico, pois além de
servir de referéncia nacional em projetos de geracdo
de energia edlica, possibilita um aumento da base
instalada da Siemens Energy na regido sul”, afirma
Felipe Sala, gerente Executivo da Area de Servicos da
Siemens Energy no Brasil.

“A ADS ER esta bastante satisfeita com o resultado
do BID para contratacdo dos servicos de 0&M do BoP
Elétrico do Complexo Eélico Corredor do Senandes. A
Siemens Energy se sagrou vencedora em uma disputa
bastante acirrada com empresas de renome do
mercado eélico nacional. Nés da ADS ER acreditamos
que, com a parceria que acabamos de firmar,
a confiabilidade operacional de nossos
equipamentos sera maximizada, corroborando
para a superacao dos resultados e desafios
em nosso empreendimento. Sabemos que a
Siemens Energy cuidara de nosso Complexo
Edlico com extrema competéncia”, afirma
Thadeu Silva, diretor-presidente da ADS ER.

0 Corredor dos Senandes, instalado

no municipio de Rio Grande, tem uma
poténcia de 108 MW de geracao de energia
centralizada e conta com 40 turbinas edlicas,
em drea total de 2.263 hectares.



Escudos
faciais

Em uma iniciativa complementar as acdes
de responsabilidade social estruturadas para
contribuir para o enfrentamento do novo
coronavirus em Pernambuco, o Grupo Moura
iniciou em uma de suas plantas em Belo
Jardim (PE) a fabricacdo de mascaras do tipo
Face Shield (escudo facial) para profissionais
de saude. Os Equipamentos de Protecao
Individual (EPIs), a base de polipropileno,
elastico e PET, seriam doados a érgaos
responsaveis pelo sistema de sadde publica.
Para fabricar as mascaras a Moura fez

uma adequacao em parte de suas linhas

de producdo. Em esquema de forga-tarefa,

a pesquisa e desenvolvimento do produto

e o inicio da producdo em fase de testes
aconteceram em paralelo ao projeto de
mascaras de tecido para doacdo a populagao
que seguem em producdo em fabricas de
confecgdes do Agreste de Pernambuco. O
processo da Face Shield também ficou a
cargo do time de engenheiros da Moura.“A
empresa tomou a decisao de concentrar
todos os esfor¢os para desenvolver solugdes
que contribuissem de maneira estruturadora
nessa batalha contra a pandemia.

Reunimos um time de engenheiros e
operadores, realizamos todas as pesquisas
de disponibilidade de matérias-primas e
capacidade de producao e, em duas semanas,
iniciamos a producao dos escudos faciais.
Isso enquanto outras ag¢des dentro e fora da
organizagdo seguem acontecendo. O olhar para
as pessoas faz parte do DNA da Moura e, em
um momento em que unido e solidariedade
fardo a diferenca, buscamos contribuir de todas
as maneiras possiveis”, destaca Reginaldo
Agra, engenheiro lider do projeto.

As mascaras tipo Face Shield sdo utilizadas
globalmente como EPI pelos profissionais em
unidades hospitalares.

Foto: Divulgacao

T

Decreto sobre lampadas

Em virtude do Decreto n° 9.470, de 14 de agosto de 2018, da Presidéncia da
Republica, que promulgou a Convengao de Minamata sobre Merctrio - firmada
pelo Brasil em Kumamoto, Japao, em 10 de outubro de 2013 -, o pais deixarg,
a partir de 1° de janeiro de 2021, de produzir, importar e exportar, em todo

o territorio nacional, uma série de produtos, entre os quais as lampadas com
conteudo de merctrio (lampadas a vapor de merctrio, lampadas de luz mista

e lampadas de inducdo magnética). As demais lampadas com contetido de
mercurio tém limitagGes de dosagem e continuam, por enquanto, no mercado.
Recomendacées da Abilux - A Abilux (Associagdo Brasileira da Industria

de lluminacgdo) estima que na iluminagdo publica do pais ainda existam um
milhdo e oitocentos mil pontos com lampadas a vapor de mercurio.

A esse nimero devem ser adicionadas as lampadas a vapor de merctrio
aplicadas em industrias, depdsitos, patios e estacionamentos, entre outros
ambientes, que somam cerca de quinhentas mil lampadas perfazendo,

assim, mais dois milhGes e trezentos mil pontos de luz.

A recomendacéo da entidade é para que as lampadas a vapor de mercurio, de
luz mista e de inducdo magnética sejam substituidas, preferencialmente, por
fontes de luz a LED com novos equipamentos auxiliares e luminarias, dada sua
alta eficiéncia, maior vida e qualidade

da luz, ou ainda, por lampadas a vapor de sddio ou vapor metalico,

trocando, nesses casos, os equipamentos auxiliares.

0 alerta da Abilux é dirigido principalmente aos setores que fazem

uso dessas lampadas e que poderdo, a partir do proximo ano, enfrentar
dificuldades para repor esses itens. Esses sdo produtos que,

no curtissimo prazo, estardo indisponiveis no mercado.

Visdo de Mercado - A substituicdo certamente movimentara estratégias e
negocios. As iniciativas ja comecaram e vao continuar a ser implementadas
no préximo ano. Precisam estar no radar das municipalidades, de varejistas,
técnicos, engenheiros e light designers. Por isso, a 172 edi¢do da Expolux,
principal evento do setor de iluminagdo na América Latina, ganha ainda mais
importancia. Marcada para acontecer entre os dias 04 e 07 de agosto, a feira
trara uma série de experiéncias conectadas com o momento atual de mercado
e que podem auxiliar na tomada de decis&o e incentivar solugées com
criatividade e tecnologia. Entre elas, o Simposio Internacional de

lluminacao (SIMPOLED); Cidade do Futuro e Casa Inteligente, voltadas para
automacao, Decor Prime Show, com mostra de luminarias de designers
independentes, rodadas de negécios nacionais e internacionais,

além de rotas de inovacéo e sustentabilidade.

Sobre o tratado - A Convencdo de Minamata é um tratado internacional
assinado em 2013 por 140 paises. O nome do acordo é uma referéncia as
vitimas que morreram apds consumirem peixes contaminados por mercurio

da Baia de Minamata, no Jap&o. No dia 6/07/2017 o texto foi ratificado pelo
Congresso Nacional (Decreto Legislativo n° 99), o que permitiu que o Brasil
passasse a fazer parte da convengao, mas foi a promulgacao que fez com que o
acordo tivesse forca de lei no territorio brasileiro. O Acordo de Minamata tem o
patrocinio da UNEP - Programa das Nagdes Unidas para o Meio Ambiente.
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Foto: ShutterStock



[0 potEnciA

MWM investe em geradores a gas

A MWAM, fabricante independente de motores e
grupos geradores de energia, expande seu portfélio e,
além dos grupos geradores de energia com motores
movidos a diesel, conta agora com uma linha de grupo
geradores a gas, equipados com os novos motores
exclusivos MWM.
Os motores foram desenvolvidos pelo Centro
Tecnolégico da MWM em Sao Paulo, com tecnologia
100% nacional. Projetados exclusivamente para
trabalho com gas, possuem a maior densidade de
poténcia por litro do mercado e estdo preparados para
operacao em diferentes niveis de metano, condigao
geralmente encontrada nas operacdes em biogas. E
a garantia de alta eficiéncia na geragdo de energia
elétrica com a confiabilidade da MWM.
Os novos motores MWM a gas de 4 e 6 cilindros, em
regime de Operagao Continua (COP) ou Intermitente
(PRP) 50 ou 60Hz, geram poténcias entre 80 e 215
kVA, atendendo as mais recentes revisdes da norma
ISO 8528.
Algumas das principais caracteristicas dos Geradores a
Gas MWM:
X Motores desenvolvidos e produzidos pela MWM
no Brasil
X Sistemas de controle e protecdo do gas de dltima
geracao
X Alto desempenho no tempo de reacdo a cargas
stbitas
X Baixo nivel de consumo e emissdes de particulas e
poluentes
X Equipamentos disponiveis nas versdes aberto e
carenado
X Dimensdes reduzidas para transporte e instalacdo

A MWM possui uma Linha Completa de Produtos
movidos a diesel, com poténcias de 10 a 1.000 kVA em
50 Hz e 12,5 a 1.250 kVA em 60 Hz, projetados para
aplicagdes nos regimes ESP, PRP e COP, disponiveis
nas versdes aberta e carenada, manual ou automatica,
com ou sem paralelismo, atendendo aos mais diversos
segmentos como: hotéis, hospitais, supermercados,
condominios comerciais, residenciais, empresas de
telecomunicacdes, datacenters, segmento agricola,
eventos, dentre outros.

Os geradores MWM s&o 100% testados e validados

na linha de montagem da empresa, antes do envio e
instalacdo nos clientes, para a garantia de que cada grupo
gerador atenda aos requisitos de qualidade e robustez
MWM. Os clientes da empresa contam com respaldo
técnico da fabrica e uma completa rede, com mais de

50 pontos com Servicos Autorizados e Distribuidores

em todo territorio nacional, com equipes tecnicamente
capacitadas, com estrutura de atendimento 24 horas por
dia, durante os sete dias da semana.

De acordo com Cristian Malevic, Diretor da Unidade de
Motores e Geradores da MWM, “os geradores a gas
trouxeram uma importante evolugdo para a linha de
produtos da MWM Geradores. Sdo produtos com alta
tecnologia e validados pela Engenharia MWM para
garantir a maior confiabilidade do mercado.

Seja no agronegocio, no reaproveitamento de energia
proveniente das redes de saneamento, ou mesmo no
uso de gas natural, nosso objetivo é prover solucdes de
energia elétrica de alto rendimento aos nossos clientes.
Com alto nivel de contetido local, buscamos reduzir o
custo de manutencao e disponibilizar amplo suporte de
pecas e servicos por todo o Pais”.
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MWM Geradores

Qualidade € alto desempenho
€M geracao de energia

Grupos geradores: de 10 a 1.000 kVA (50 Hz) e de 12,5 a 1.250 kVA (60 Hz)
Aplicacoes: emergéncia, horario de ponta ou fonte Unica de energia
Versoes: equipamentos abertos e carenados

A MWM também conta com grupos geradores
GAS NATURAL e BIOGAS*

GERADORES

* Consulte as poténcias disponiveis geradoresmwm.com.br
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pandemia causada pela dis-
seminacgao do novo corona-
virus levou muitos paises a
implantarem um periodo de
quarentena, que tem como caracteristica
principal o distanciamento social.
Meios de transporte, comércio e
servicos passaram a funcionar apenas
parcialmente, obrigando grande parte
dos trabalhadores a executarem suas
funcoes de casa.

[P rotEncia

Em meio a tantas restri¢des, um mo-
delo de negécios acabou sendo benefi-
ciado: 0 e-commerce.

Com o fechamento das lojas fisicas,
0 comércio eletrénico passou a ser uma
das poucas opgdes de compra para 0s
clientes, e ainda por cima oferecendo
vantagens como praticidade e disponi-
bilidade em tempo integral.

Otimistas com o desempenho da
modalidade, os fabricantes e distribui-

dores de materiais elétricos e eletrénicos
ouvidos pela reportagem estdo investin-
do no aperfeicoamento e no crescimento
de seus canais digitais.

O fato é que os acontecimentos de
todo este periodo atribulado e ao mes-
mo tempo de oportunidades tendem a
gerar um salto de aprendizado tanto
para as empresas quanto para os clien-
tes. Conforme define Maurici Junior,
membro do Conselho Administrativo




VENDAS ON-LINE, QUE JA FAZIAM PARTE DO PLANO DE
NEGOCIOS DE VARIAS EMPRESAS DO SETOR ELETROELETRONICO,
RECEBERAM UMA ATENCAO ESPECIAL DOS FABRICANTES E
DISTRIBUIDORES NESTA FASE DE QUARENTENA.

da Associacao Brasileira de Comércio
Eletrénico (ABComm), passada esta
fase, 0 e-commerce “nunca mais sera
0 mesmo”.

No Brasil, os reflexos da quarente-
na no e-commerce foram significativos.
A modalidade caminhou na contraméao
do mundo fisico, apresentando grande
crescimento de negécios. No comeco do
isolamento social explodiram as vendas
de itens de primeira necessidade, que in-

POR PAULO MARTINS

cluem produtos para a satde e cuidados
pessoais e alimentos e bebidas. Essas
categorias chegaram a crescer 110%,
em volume de vendas pela internet.

As demais categorias tiveram cresci-
mento na ordem de 30%, em média, o
que também é bastante expressivo, le-
vando em consideracdo que toda a eco-
nomia foi afetada pela pandemia. “Da
noite para o dia, milhares de pessoas
ndo puderam mais sair. Muitas empresas

llustragao: ShutterStock

adotaram a pratica do trabalho remoto
e as reunides comegaram a acontecer
a distancia. Em casa, as pessoas aca-
baram tendo a oportunidade de passar
mais tempo navegando na internet e,
consequentemente, se viram forcadas a
comprar aquilo que elas ndo poderiam
mais fazer nas ruas”, analisa Maurici.
Segundo o executivo da ABComm,
a pandemia da Covid-19 estd ajudan-
do a acelerar a transformacéo digital
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das empresas. O boom no e-commerce
tem como caracteristicas o0 aumento do
nimero de novas lojas que passaram
a oferecer a modalidade e também o
surgimento de novos compradores, in-
cluindo pessoas que pela primeira vez
fizeram compras pelo meio eletrdnico.
“Nesse cendrio tém aquelas pessoas
que ndo compravam simplesmente por-
que ndo achavam cdmodo o suficiente
ou porque ndo gostavam do modelo, e
também aqueles que ndo gostavam do
formato de compra pela internet mas
se viram obrigadas a comprar. Esses ti-
veram que vencer a barreira inicial. E a
pessoa acaba percebendo que ndo era
um bicho de sete cabecas”, comenta
Maurici.

Alguns segmentos estavam devi-
damente preparados para atender esse
aumento repentino de demanda, como
é 0 caso das lojas virtuais de moda e
acessorios, eletronicos e eletrodomésti-
cos. No entanto, a nova fase revelou a
existéncia de um gargalo logistico, em
alguns casos. “No e-commerce brasileiro
o tempo médio para entrega dos produ-
tos é de quatro dias. A gente percebeu
que esse prazo chegou a aumentar para
oito dias ou mais. E necessario que haja
algumas adaptacdes, mas nem todo

Segundo dados da Associagdo
Brasileira de Comércio Eletronico, o

[ rotencia

Foto: Divulgacdo

mundo consegue. Algumas lojas estao
avisando o cliente do aumento do pra-
zo de entrega, mas ha outras que ndo
avisam. Entdo, acabam acontecendo al-
gumas reclamacdes de clientes frustra-
dos por conta desse atraso na entrega.
0 lojista tem que fazer o controle dessa
comunicacao”, alerta Maurici.

Passada esta fase critica de pan-
demia, quais caminhos a relacdo de
compra e venda tomara? Para Mauridi,

Passo a passo

e-commerce representa algo entre 4%
e 5% do varejo tradicional. Pode pa-
recer pouco a primeira vista, mas isso
significa que existe um vasto campo
para crescimento da atividade.

Os beneficios do e-commerce para
0 consumidor sdo varios, e comecam
pela comodidade. Afinal, essa modali-
dade livra o usuario de enfrentar tran-

Devido a quarentena, o
e-commerce caminha na contramao
do mundo fisico, apresentando
grande crescimento de negocios.
MAURICI JUNIOR | ABCOMM

muitas das empresas criadas agora vao
continuar no e-commerce e muitas das
pessoas que passaram a comprar pela
internet por falta de opcdo vao entender
que o e-commerce é um formato inte-
ressante para fazer suas compras, pois
oferece muito mais comodidade. “Acre-
dito que vai haver uma mudanga para
melhor no e-commerce brasileiro. Essa
modalidade vai sair fortalecida, sem du-
vida”, prevé o executivo.

sito e filas e de encarar supermercados
ou shoppings cheios.

A praticidade é outra vantagem,
pois é possivel comparar precos de di-
versos vendedores dentro de um dni-
co ambiente, em poucos minutos. Além
disso, as lojas virtuais de muitas em-
presas chegam a oferecer condigdes
melhores de preco e de pagamento
em relagdo aos seus préprios estabe-
lecimentos fisicos.

Logico que a seguranca virtual é
sempre um motivo de preocupacdo, mas
a evolugdo nesse quesito tem sido gran-
de. “Hoje existem varias ferramentas
que ajudam tanto o vendedor quanto



0 comprador a se prevenir de possiveis
fraudes”, atesta Maurici Junior.

Mas afinal, qualquer segmento pode
ter um e-commerce préprio? Segundo
Maurici sim, qualquer produto pode
ser vendido pela internet. Mas atencao
para uma confusdo que se costuma fa-
zer: criar um e-commerce envolve mui-
to mais do que apenas ter um site. Uma
loja virtual é um negdcio, uma empresa
cujo acesso é baseado em uma pégina
na internet. Sobre 0s passos a serem se-
guidos para criar uma loja virtual o exe-
cutivo cita trés pilares principais.

A primeira coisa a ser feita é o pla-
nejamento adequado, que inclui um
plano de negdcios. Ou seja, é preci-
so identificar como estd o mercado,
guem sa0 0S concorrentes e 0s pos-
siveis compradores, como estdo as
vendas e como tem sido a aceitagao
do produto em questdo. Outro ponto
basico consiste no levantamento dos
melhores fornecedores. O terceiro as-
pecto é a divulgacdo. Conforme des-
taca Maurici, um grande erro de quem
abre uma loja virtual é esquecer de
divulgar o negécio.

| E-COMMERCE NO BRASIL

X Estima-se que o Pais possua atualmente mais de 200 mil lojas virtuais;

X Sao aproximadamente 66 milhdes de e-consumidores (31% da populagdo);

X A estimativa de faturamento do e-commerce brasileiro para 2020 é de
R$ 106 bilhdes, o que representa um crescimento de 18%, em relacdo a 2019.

FONTE: ABCOMM

Sobre a operacdo dos negdcios, em
si, uma das possibilidades é trabalhar
com estoque terceirizado, no modelo
de integracdo. “Caso eu faca uma ven-
da, meu fornecedor vai receber essa in-
formacéo e fazer o processo de envio”,
explica Maurici.

Outra opcao é trabalhar com opera-
cdo terceirizada. O estoque da loja fica
armazenado dentro de um centro logis-
tico de terceiro que, além do servico de
armazenamento, também pode oferecer
o servico de operacdo (separacdo, em-
balagem e expedicdo).

Existe ainda a modalidade full com-
merce, em que tudo é terceirizado, desde
o recebimento e manuseio de mercado-
rias, cadastro de produtos e atendimen-
to até o marketing. O proprietdrio da loja
tem que se preocupar apenas em pagar
pelo servico de gestao completa do negé-
cio. "E possivel terceirizar o e-commerce
de ponta a ponta”, refor¢a Maurici Junior.

CLAMPER

LINHA SOLAR CLAMPER: PROTECAO COMPLETA
PARA O SEU SISTEMA FOTOVOLTAICO

Saiba como a String Box atua como um elemento independente nos
sistemas de geracao de energia solar, principalmente na protecao dos
inversores, no artigo disponivel no QR Code.

clamper.com.br
31 3689.9500
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Especialista em dispositivos de protecdo
contra raios e surtos elétricos.

Quer saber mais?
Acesse o QR Code
e fique por dentro!
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Case Schneider Electric

ider global na transformacdo

digital em gestdo da energia

elétrica e automacdo, a Schnei-

der Electric comercializa suas
solucbes por meio de distribuidores, re-
vendedores, montadores de painéis, in-
tegradores de sistemas e fabricantes de
maquinas.

Além disso, a companhia sempre
apostou no comércio eletrénico como
canal de venda - fora a estrutura glo-
bal dedicada a esse canal, a Schneider
possui também uma diretoria focada na
América Latina e equipe local.

0 e-commerce préprio da Schneider
Electric no Brasil foi lancado ha cerca
de cinco anos, e tanto os investimentos
quanto as estratégias de crescimen-
to continuam na mesma velocidade.
“Vemos um aumento da demanda nos
canais digitais a medida que nossos
parceiros também comecam a evoluir
ao encontro dessa estratégia e nossos
clientes e consumidores passam a inte-
ragir com a Schneider por outros meios
digitais, por exemplo, via nosso aplica-
tivo e chat online de Customer Care”,
frisa André Duarte, eCommerce & Key
Account Manager da companhia.

O portal de vendas on-line préprio
da Schneider Electric foi criado em 2015
com foco em produtos de nichos. Hoje
conta com um sortimento amplo, com
produtos para aplicacdes residenciais e
industriais.

Além disso, a Schneider Eletric vem
ampliando os canais digitais em que
atua, por meio do e-commerce de seus
parceiros, e anuncia uma grande novi-
dade: a companhia acaba de inaugurar
sua loja oficial no Mercado Livre, maior
marketplace da América Latina.

Nessa loja estdo disponiveis mais de
700 produtos das linhas industriais e re-
sidenciais da Schneider, como interrup-
tores, tomadas, disjuntores, disjuntores
motores, relés, contatores, botdes, inver-
sores e medidores de energia. A oferta
da Schneider no espaco devera ultrapas-
sar os 4 mil itens nos proximos meses.

Klecios Souza, vice-presidente de
Building da Schneider Electric Brasil co-
mentou sobre a estratégia de acdo da
empresa nesse segmento: “Os market-
places estdo ganhando cada vez mais
relevancia na economia global, e, ao
analisarmos o Mercado Livre, entende-
mos que existia uma grande oportuni-
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Temos 6timos resultados
mundialmente e acreditamos muito
no potencial de crescimento do
canal on-line nos préximos anos.

ANDRE DUARTE
| SCHNEIDER ELECTRIC

dade de criagdo de uma loja oficial da
Schneider para ndo s6 atender melhor
nossos clientes como também chegar
até aqueles que ndo tinham acesso aos
nossos produtos”.

Sobre os motivos que levaram a em-
presa a investir nos canais de vendas on-
line, André Duarte diz que o momento
é de grandes transformacdes digitais, e,
por isso, é essencial ndo sé entender o
comportamento digital do cliente, mas
também o impacto que isso gera na
jornada de compra dele. “Precisamos
chegar até mais pessoas e melhorar a
experiéncia do nosso cliente e consu-
midor criando novos pontos de contato
com eles”, ensina.

O perfil do cliente que normalmen-
te recorre ao e-commerce da empresa
inclui os profissionais que ja utilizam
meios digitais com frequéncia, que es-
tdo acostumados a realizar compras on-
line e que se sentem confortaveis com
isso. “Normalmente também sdo eles os
responsaveis por recomendarem nosso
e-commerce para novos usuarios, con-
tando a experiéncia e novidades para
colegas, amigos e familiares”, obser-
va Duarte.
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Os maiores desafios para chegar até
0 estagio atual foram as mudangas inter-
nas que precisaram ocorrer para imple-
mentacdo do e-commerce. “Precisamos
trabalhar com novos softwares, buscar
parceiros, adaptar fungdes e, principal-
mente, aumentar nosso ecossistema de
startups”, revela o executivo da Schneider.

Neste momento conturbado para a
economia brasileira e mundial, a empre-
sa segue reforcando suas operagdes no
canal on-line. “Nosso principal objetivo
sempre foi entregar a melhor experién-

Fundada na Alemanha, em 1951,
a Semikron é lider global na produgao
de semicondutores, possuindo inclusive
fabrica no Brasil. A companhia disponi-
bilizou sua ferramenta de compras on-
line ao mercado em 2012. Desde entdo,
contabiliza mais de 800 clientes ativos.

Estdo disponiveis na plataforma de
vendas on-line todos os produtos ‘ndo

cia ao nosso cliente e consumidor, e,
para isso, acreditamos em uma logistica
bem estruturada, aumentando o nime-
ro de produtos disponiveis para compra
on-line em nossas proprias plataformas
e ajudando nossos parceiros a criarem
e impulsionarem seus e-commerces”,
conta Duarte.

O executivo diz que a companhia
esta bastante satisfeita com os resulta-
dos obtidos até agora com o canal on-li-
ne e por esse motivo pretende continuar
investindo no desenvolvimento dessa

Case Semikron

customizados’, ou seja, diodos e tiristo-
res discretos, mddulos isolados de dio-
dos e tiristores, modulos de IGBTs, dri-
vers e dissipadores de calor em aluminio.

O perfil dos clientes é bastante am-
plo, incluindo os especialistas que fazem
manutencdo de maquinas e equipamen-
tos, os distribuidores, os pesquisadores
e outros.

plataforma. “Temos o6timos resultados
mundialmente e acreditamos muito no
potencial de crescimento para os proxi-
mos anos”, revela. Para este ano o cli-
ma é de confianca. “Acreditamos que
com os investimentos planejados vamos
superar os ndmeros de 2019. Vamos
continuar desenvolvendo nosso e-com-
merce, impulsionando os negécios dos
nossos principais parceiros e expandin-
do, como fizemos com a criacdo da loja
oficial da Schneider no Mercado Livre”,
finaliza Duarte.

Conforme observa o diretor-presi-
dente unidade brasileira, Rivaldo Caram,
0s itens que a Semikron comercializa
por meio da ferramenta de e-commerce
competem, via de regra, com produtos
importados - em sua maioria de origem
asiatica. Segundo o executivo, a quaren-
tena acabou impulsionando os clientes
a realizarem suas compras localmente,




principalmente devido aos menores pra-
z0s e ao aumento dos custos logisticos
decorrentes da pandemia.

A organizagdo do e-commerce da Se-
mikron permanece inalterada. Apenas foi
feita uma reavaliacdo do estoque - que
nao resultou em aumento, mas sim na
readequacao ao novo perfil do mercado.

Passada a atual crise, a tendéncia
é de que a companhia seja beneficiada
com a adesdo de novos compradores
ao seu e-commerce. “Aqueles que tém
a oportunidade de comprar da Semi-
kron utilizando nossa ferramenta nor-
malmente se tornam clientes ativos por
longos periodos, j& que a experiéncia
costuma ser muito positiva. A Ultima
pesquisa anual que fizemos, em 2019,
mostrou um indice de satisfacdo de nos-
sos compradores de mais de 90%. Por-
tanto, acreditamos na fidelizacdo desses
novos clientes”, analisa Caram.

Segundo o diretor-presidente da
Semikron, o primeiro trimestre foi mui-
to positivo para o e-commerce da em-
presa, tanto em relacdo a entrada de
novas encomendas quanto em fatura-
mento, e estd em alinhamento com o
planejamento anual da companhia. As
expectativas para o segundo e terceiro

Empresa mineira referéncia no
segmento de protecdo contra raios e
surtos elétricos, com larga experién-
cia em pesquisa, desenvolvimento e
fabricacdo de DPS, a Clamper possui
e-commerce desde 2011. No inicio o
objetivo principal era atingir as regides
que a empresa nao conseguia aten-
der por meio das revendas fisicas. Ao
longo do tempo a Clamper percebeu
o grande valor de manter um contato
mais direto com os clientes finais. Des-
ta forma, conseguiu entender melhor
o mercado e antecipar as necessida-
des que diariamente sdo apresentadas
pelos compradores.

Na duavida entre um ou outro
produto, ha sempre a chance

de entrar em contato conosco e
esclarecer tecnicamente antes de
efetivar o pedido.

RIVALDO CARAM | SEMIKRON

trimestres s@o um pouco mais timidas,
mas ainda ndo é possivel avaliar com-
pletamente o impacto que a quarentena
terd nesses periodos.

Em sua rotina de trabalho a Semi-
kron mantém outros canais de ven-
das, como uma equipe de vendedores
e gerentes de contas dedicados. O e-
commerce foi criado, em um primeiro
momento, com o objetivo de reduzir os
custos de vendas e proporcionar aos
clientes informagdes rapidas, tanto co-
merciais, quanto técnicas.

Sobre as principais dificuldades en-
contradas no processo, Caram conta
que alguns clientes até hoje relutam em
fazer pedidos por esse canal, pois ainda
sentem a necessidade de um interlocutor
‘do outro lado’. “A inseguranca desses
clientes foi, e talvez ainda seja o principal
obstaculo para a ferramenta”, pontua.

Sobre os beneficios gerados para a
empresa pelo sistema de e-commerce

Case Clamper

Atualmente a loja virtual da Clamper
comercializa a linha completa de DPS
(Dispositivo de Protecdo contra Raios e
Surtos Elétricos). Cerca de 90% do pu-
blico sdo clientes residenciais, que tém
como intencao proteger 0s equipamen-
tos de casa. A loja virtual também aten-
de clientes empresariais que buscam
protecdo para os equipamentos das
empresas, evitando assim prejuizos com
queimas de aparelhos.

Paralelamente ao e-commerce, a
Clamper possui um canal corporativo
de vendas sélido e robusto para aten-
der as grandes empresas dos ramos de
mineracdo, 6leo e gas, transportes, ilu-

Caram cita a oportunidade de cobrir as
necessidades de clientes espalhados por
um pais com dimensdes continentais,
como o Brasil. Para os consumidores o
sistema oferece a possibilidade de com-
pra direta com o fabricante, além da fa-
cilidade de suporte técnico. “Na duvida
entre um ou outro produto, ha sempre
a chance de entrar em contato conosco
e esclarecer tecnicamente antes de efe-
tivar o pedido”, exemplifica.

Caram diz que de forma geral a Se-
mikron esta satisfeita com sua plata-
forma de vendas on-line, mas observa
que ainda é possivel buscar melhorias.

minagdo, telecomunicacdes, energia e
industrias. Conta também com o canal
revenda, que atende por meio das prin-
cipais lojas e distribuidores de material
elétrico do Pals. Existe ainda o Canal Ex-
portagdo, pelo qual a companhia vende
para diversos paises da América Latina.

A Clamper informa que esta satisfei-
ta com a modalidade de e-commerce até
0 momento e destaca que o momento
é propicio para o desenvolvimento da
plataforma digital. “O meio digital é
uma realidade e se consolida como um
caminho necessario e sem volta para as
empresas que querem aumentar seu fa-
turamento. Quem nao se adaptar a esse
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MATERIA DE CAPA <Yl

meio vai ficar para tras”, comenta
a empresa.

Para a Clamper, uma van-
tagem do e-commerce para o
consumidor é ndo precisar sair
de casa para efetuar uma com-
pra, evitando assim as filas e o
pagamento de estacionamento.

Ou seja, 0 beneficio é a comodi-

dade de ter todos os produtos que
precisa na palma da mao: “Com a
ascensdo dos smartphones, o consu-
midor consegue adquirir 0 que precisa
na hora que a necessidade aparece, sem
precisar esperar ou andar muito para en-
contrar. Em questdo de minutos ele tem
uma experiéncia de compra personaliza-
da. Avalia a opinido de outros compra-
dores sobre o produto, se informa com
fichas técnicas, tutoriais e tudo mais que
precisa, e sem perder tempo saindo de
casa em um mundo onde o tempo est4
cada vez mais escasso”.

A Clamper entende que a quarente-
na causada pela pandemia da Covid-19
tende a mudar definitivamente a forma
de consumo das pessoas: “Muitos con-
sumidores que n&o realizavam compras
on-line por medo ou por preferirem
comprar no modo tradicional se viram
obrigados a migrar para o on-line e co-
megaram a ter uma nova experiéncia por
conta do isolamento. Serd um caminho
sem volta, por conta da comodidade
de receber os produtos no conforto do
lar, pela agilidade e praticidade, além
do largo acesso a informacéo on-line”.

A empresa revela também os re-
flexos percebidos em seu e-commerce:

A Sonepar Brasil faz parte do Gru-
po Sonepar, lider global na distribuicdo
de materiais elétricos. Composta pelas
empresas Dimensional, DW, Eletronor,
Etil e Nortel, a Sonepar Brasil concentra
72 filiais espalhadas por todo o Pais e
comercializa seus produtos via televen-
das, lojas de varejo (balcdo), lojas in-

[EX poTENCIA
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“No inicio da quarentena percebemos
um impacto, pois os consumidores es-
tavam consumindo apenas produtos de
primeira necessidade, como alimentos e
produtos para satde. Com o tempo, as
vendas de DPS comegaram a se norma-
lizar e tiveram um aumento considera-
vel, devido ao fato de muitas cidades
passarem por isolamento e fechamen-
to do comércio, ndo sendo possivel as-
sim a compra desses produtos em lojas
fisicas. Foi justamente essa queda de
publico no varejo fisico que determi-
nou uma migracao das compras diarias
para o comércio eletronico e exigiu res-
postas mais rapidas do nosso setor de
logistica para manter os prazos de en-
trega dentro do limite acordado com os
nossos clientes”.

Devido ao aumento de demanda e
problemas referentes ao transporte em
geral, a Clamper precisou em alguns
momentos intensificar uma forca-tare-
fa com sua equipe para conseguir en-
viar os pedidos em tempo habil e ga-
rantir a satisfacdo dos clientes. “Além

Case Sonepar

company (dentro da planta do cliente)
e e-commerce.

Devido a quarentena, algumas das
lojas fisicas tiveram que ser fechadas
temporariamente. Para continuar aten-
dendo a todos os clientes, o grupo pas-
sou a privilegiar as vendas através dos
canais digitais, além das entregas e pro-

disso, adequamos nossas
campanhas de marketing para
a nova realidade. Todas aquelas que
tratavam de vendas fisicas em loja,
por exemplo, foram adiadas para di-
recionarmos nossos esforcos para o
meio digital”, complementa a empre-
sa. As campanhas também passaram
a ter um foco maior no consumidor fi-
nal e ndo apenas no publico técnico,
de forma a atender melhor as pessoas
que estdo em casa. A Clamper ressalta
ainda que grande parte da alocacdo
das verbas de marketing foi direciona-
da para eventos on-line, como lives e
webinars, com o intuito de promover
conhecimento ao publico mais técnico.
“A medida que os consumidores per-
manecem em quarentena e evitam ir
até lojas fisicas e ambientes de grande
fluxo de pessoas, a tendéncia é que as
vendas on-line aumentem”, comenta
a empresa.

A expectativa da Clamper para este
ano é atingir um aumento de 100%
nas vendas on-line, em relacdo a 2019.

cessos de retirada de materiais, como
drive thru.

0 e-commerce das empresas comer-
cializa todo o portfolio de materiais elé-
tricos, EPIs (Equipamentos de Prote-
cdo Individual) e materiais para MRO
(Manutencao, Reparos e Operacdes).
Utilizam o e-commerce da empresa



principalmente clientes profissionais
dos mais variados portes e segmentos,
incluindo desde instaladores até peque-
nas, médias e grandes industrias.

O Grupo Sonepar registrou um au-
mento de 30% nas vendas digitais de fe-
vereiro para marco deste ano e espera um
novo crescimento, de pelo menos 20%,
para o més de abril. O maior movimen-
to nas plataformas on-line foi de clientes
existentes, antes atendidos no balcdo ou
via telefone e e-mail, que passaram a
utilizar o canal digital para realizar suas
compras. “Também surgiram novos clien-
tes profissionais, como instaladores e pe-
quenas indUstrias”, relata Yannick Lapor-
te, presidente da Sonepar Brasil.

Laporte conta que o grupo redobrou
a atencdo ao e-commerce neste momen-
to, mas observa que j& conta com um
time dedicado a promover melhorias na
ferramenta constantemente e permitir
uma boa experiéncia digital aos clien-
tes. “Além disso, temos algumas solugoes
logisticas diferenciadas para esse canal,
como fluxos mais rapidos, tanto de en-
trega como de retirada de mercadorias
diretamente na loja”, acrescenta.

A expectativa é de que até o final do

ano as vendas através de todos os ca-

nais digitais alcancem 22% do
faturamento mensal do Grupo
Sonepar. Apesar do sucesso ja
alcancado com essa modali-

Estamos em um momento de
aceleracao das vendas digitais e
temos retornos encorajadores dos
clientes, mas a experiéncia digital
é um aprendizado continuo.
YANNICK LAPORTE | SONEPAR BRASIL

dade de negdcio, tudo indica que o gru-
po ndo pretende se acomodar por conta
da situacdo favoravel. “Estamos em um
momento de aceleracdo das vendas di-
gitais e temos retornos encorajadores
dos clientes, mas a experiéncia digital é
um aprendizado continuo. Enxergamos
oportunidades de melhorias, continua-
mos investindo em nossas ferramentas
digitais e langando mais funcionalida-
des”, anuncia Laporte.

O Grupo Sonepar utiliza solucoes
de EDI (Electronic Data Interchange, ou
Intercdmbio Eletronico de Dados) com
clientes de grandes contas ha quase
dez anos. Ja nos ultimos dois anos tra-
balhou fortemente no saneamento da
base de dados e na melhoria do cadas-
tro de produtos, considerando descriti-
vos técnicos e fotos. Com isso, lancou o
site de e-commerce em julho de 2019,
focando prioritariamente os clientes
profissionais.

Laporte destaca que o crescimento
das vendas digitais € um fenémeno que
a Sonepar vem observando nos 48 pai-
ses em que opera, pois muitos clientes,
em particular as novas geracdes, enten-
dem que esse € um meio mais coémodo,
rapido e assertivo de escolher produtos
e fazer compras. “O grande objetivo do
Grupo Sonepar é continuar a crescer nes-
se canal, se consolidando como
um verdadeiro distri-

buidor omnichan-

EE, nel e oferecendo a
A" melhor experiéncia

de compra aos seus clientes em todas as
opcdes de atendimento, seja via telefone,
e-mail, balcdo ou canais digitais”, afirma
0 executivo.

Para chegar ao estagio atual foi ne-
cessario percorrer um longo caminho.
Uma das providéncias consistiu na pro-
mogao da conscientizacdo da companhia,
como um todo, sobre a importancia e a
necessidade da transformacdo digital.
Todas as dreas passaram por revisdes de
processos e a ser mais orientadas para a
experiéncia digital do cliente, pois mes-
mo as otimizacdes de processos internos
e de back office refletem nessa experién-
cia. "Também tranquilizamos os times de
vendas, mostrando que o e-commerce
nao era um concorrente ou substituto
de suas atividades, mas sim uma solu-
cdo adicional aos clientes, e até mesmo
um instrumento de fidelizacdo”, comple-
menta Laporte.

Sao varios os beneficios gerados
pelo sistema de e-commerce. Yanni-
ck Laporte destaca a possibilidade da
empresa automatizar o processo de or-
camentos e pedidos, liberando tempo
para o time comercial, seja para buscar
novos clientes ou mesmo para se dedi-
car menos a venda transacional e mais
a venda consultiva. “Para o cliente, é
uma maneira rapida de fazer a sele-
cdo e a compra de produtos a qualquer
momento do dia, inclusive fora do ex-
pediente”, finaliza. o
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O MOMENTO EXIGE A BUSCA POR NOVAS
ALTERNATIVAS DE COMUNICACAO COM SEU
PUBLICO-ALVO. PARA ISSO, CONTE COM A

NOVA POTENCIA MULTIPLATAFORMA




A POTENCIA SE REINVENTOU PARA OFERECER
> PARA SUA EMPRESA SOLUCOES EFICIENTES

DE MARKETING DIGITAL FOCADAS NO

PUBLICO DO NOVO MUNDO ELETRICO

poﬁncla A NOVA COMUNICAGAD

Multipiataforma  PARA O NOVO MUNDO ELETRICO
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ABNT NBR 16690:
Instalag0es elétricas
de arranjos fotovoltaicos




POR HILTON MORENO

Nesta terceira parte do artigo sao indicadas as principais

prescricoes do item 6.2 da norma ABNT NBR 16690, relativas

a instalacao dos cabos fotovoltaicos.

onforme 6.2.2, para evitar confusdo entre linhas
em corrente alternada e corrente continua den-
tro de uma instalacdo, bem como evitar riscos de
faltas entre linhas de alimentagdes distintas, as
linhas em corrente continua e em corrente alternada devem
ser separadas. Além disso, os diferentes tipos de circuitos em
corrente alternada e continua devem ser claramente identi-
ficados, por exemplo, pelo uso de etiquetas ou condutores
com cores diferentes.

De acordo com 6.2.4, os cabos fotovoltaicos devem
ser instalados de forma a nao sofrer fadiga devido a es-
forcos mecanicos, como, por exemplo, vento. Eles também
devem ser protegidos contra bordas cortantes ou perfu-
rantes, como as que existem nas estruturas de suporte dos
madulos fotovoltaicos.

Em 6.2.4 é prescrito que abracadeiras e presilhas de
cabos ndo devem ser utilizadas como o método principal
de fixagdo, uma vez que, mesmo quando instaladas sob
um arranjo fotovoltaico, ainda podem estar expostas a
radiacdo UV refletida, o que diminui muito a vida util
no caso de ndo serem fabricadas com materiais adequa-
dos. Além disso, é preciso considerar que abragadeiras
metalicas podem ter bordas cortantes que, ao longo do
tempo e em funcdo do vento, podem causar danos aos
condutores.

No caso dos eletrodutos e canaletas plasticos expostos
a luz solar, conforme 6.2.4, tais materiais devem possuir
protecdo contra a radiacdo UV de modo a suportar o tem-
po de vida Util pretendido para o produto, que, em geral, é
da ordem de alguns anos.
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De acordo com 6.2.6.1, o cabea-
mento de arranjos fotovoltaicos deve
ser realizado de tal forma que a possi-
bilidade de ocorréncias de faltas entre
dois condutores energizados ou entre
um condutor energizado e a terra seja
minimizada. Por exemplo, a prépria
construcdo dos cabos especificos para
uso fotovoltaico conforme a ABNT NBR
16612 garante o atendimento deste
requisito, na medida em que a constru-
¢ao do cabo prevé obrigatoriamente a
presenca de uma cobertura, reduzindo
assim substancialmente o risco de faltas
entre condutores vivos e entre condutor
Vvivo e a terra.

Ainda conforme 6.2.6.1, todas as
conexdes dos cabos devem ser verifi-
cadas quanto ao torque minimo e po-
laridade durante a instalacdo para re-
duzir o risco de faltas e possiveis arcos

durante o comissionamento, operagao
e manutencdo futura. Este requisito é
atendido com o emprego de conecto-
res e ferramentas especificas para sis-
temas fotovoltaicos, aplicados por mao
de obra qualificada.

Em 6.2.6.2 é feita uma prescri-
cdo muito importante para reduzir a
magnitude de sobretensdes induzidas
por descargas atmosféricas. E indi-
cado que os condutores do arranjo
fotovoltaico devem ser dispostos de
tal maneira que a area de lagos de
condutores seja minima, por exem-
plo, pela instalacdo de condutores
em paralelo.

Na prética, a formacdo de um laco
nada mais é do que a construcao inde-
sejada de uma bobina com uma sé es-
pira (anel), que estara submetida a acao
de um campo eletromagnético variavel

quando ocorrer uma descarga atmosfé-
rica préxima a instalacdo.

Dependendo do comprimento deste
laco, que pode chegar a dezenas ou cen-
tenas de metros em alguns casos, a ten-
sao induzida no anel pode atingir cen-
tenas ou até mesmo milhares de volts,
dependendo da intensidade da descar-
ga atmosférica. Uma vez que as pontas
desse anel estdo ligadas aos terminais
dos modulos fotovoltaicos, é induzida
entdo uma corrente elétrica também da
ordem de centenas ou milhares de am-
péres, que facilmente pode danificar os
condutores e destruir as placas fotovol-
taicas, assim como outros componentes
da instalacao.

Para evitar este problema, deve ser
buscada a menor area possivel para os
lacos, conforme exemplos indicados na
Figura 1.

Caixa de conexdo
do modulo FV

Figura 1.
Exemplos de
cabeamento

com lacos

reduzidos

(a)

(b)
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(c)



De acordo com 6.2.6.4, quando
condutores sao inseridos diretamen-
te em caixas de juncao, sem eletrodu-
tos, deve ser utilizado um sistema de
alivio de tensdo mecanica para evitar
desconexdes dos cabos dentro da cai-
xa de jun¢do, como um prensa-cabo
adequado. Além disso, deve ser dada
particular atencdo a possibilidade de
condensacdo de dgua e ao acimulo de
insetos e pequenos animais no interior
das caixas de juncdo.

Nos dois casos, dgua e insetos/pe-
quenos animais, pode haver degrada-
cdo acelerada dos materiais metalicos
ou isolantes, como conectores, cober-
tura e isolacdo dos cabos. Desta for-
ma, é recomendado que sejam toma-
das medidas para evitar a entrada de
agua e insetos nas caixas, o que pode
ser conseguido com a utilizagdo de cai-
xas com grau de protecdo IP adequado,
como IP44.

Em 6.2.7 é prescrito que deve haver
uma adequada separacdo entre 0s con-

dutores positivos e negativos dentro
das caixas de junc¢do, de maneira a mi-
nimizar os riscos de arcos em corrente
continua que possam ocorrer entre es-
tes condutores. Uma boa organizacdo
dos cabos, evitando-se que eles fiquem
“jogados” de qualquer forma no inte-
rior da caixa, normalmente é suficiente
para que esta prescricdo seja atendida
da melhor forma possivel.

Para atender o requisito de 6.2.6.5
deve ser fornecida uma identificacdo
permanente e duravel para o cabeamen-
to do arranjo fotovoltaico, a ser realizada
por um dos seguintes métodos:

X utilizar cabos marcados de fabrica
como “Cabo para sistema fotovol-
taico”. Esta marcacao deve ser per-
manente, legivel e duravel. Caso o
cabo ndo seja claramente marcado
de fabrica, devem ser fixadas eti-
quetas com as palavras “SOLAR
c.c.” em intervalos ndo superiores
a 5 metros, podendo ser aumenta-
do para espagamentos ndo supe-

b 4

b 4

riores a 10 metros em trecho reto,
onde uma visdo clara é possivel en-
tre etiquetas.

no caso de o condutor ser colocado
em um conduto fechado, a identi-
ficacdo deve ser fixada ao exterior
do conduto em intervalos nao supe-
riores a 5 metros e/ou nas caixas de
passagem dessas linhas.

apesar da distincdo por cor ndo ser
exigida pela Norma, é recomenda-
do fazer o uso de cores. O cddigo
de cores utilizado deve ser exposto
claramente no local da instalagao.
Em geral, utiliza-se a cor verme-
lha para o condutor positivo, a cor
preta para o negativo. Nao é reco-
mendado, para os condutores posi-
tivo e negativo, o uso das as cores
azul claro, verde e verde/amarelo,
que sdo empregadas, respectiva-
mente, para o condutor neutro do
lado em corrente alternada e para
os condutores de aterramento dos
dois lados. o

Continua na proxima edicao.

POTENCIA
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Mercado em movimento

ENQUANTO LIDA COM AS AGRURAS
DECORRENTES DA PANDEMIA

DA COVID-19, SEGMENTO DE
ILUMINACAO SEGUE TRABALHO
ORIENTATIVO SOBRE A MIGRACAO
DE TECNOLOGIAS MAIS ANTIGAS
PARA O LED.

ENTREVISTA A PAULO MARTINS

Associacdo Brasileira de Fabricantes e/ou Importado-
res de Produtos de lluminacdo (Abilumi) defende os
interesses das empresas atuantes no segmento de
importacao e distribuicdo de produtos de iluminagao.

Nesta entrevista, concedida no dia 29 de abril, o presiden-
te-executivo da entidade, Georges Blum, fala sobre o momento
vivido pelo mercado de importacdo, que esta sendo afetado
pela pandemia da Covid-19, e também analisa o processo de
migracdo dos produtos tradicionais de iluminacdo para o LED.

Foto: Arquivo HMNews

Confira a sequir como foi este bate-papo

» Quais reflexos a pandemia da
Covid-19 tem provocado no se-
tor abrangido pela Abilumi?

As lojas estavam fechadas. Algumas
estdo abrindo, outras ja estdo abertas,
estd tudo muito irregular. Mas os clien-
tes ndo estavam indo as lojas. Entdo as
vendas deram uma parada muito forte.
Por consequéncia, vocé comeca a pu-
xar o freio da importacdo. A queda de
faturamento foi grande e abrupta. As
lojas pediram prorrogacdo de prazo de
pagamento, porque se viram também

[ 28 ol

em uma situacdo dificil para pagar. E
uma cadeia, um vai afetando os outros.
As lojas pararam de vender, as empre-
sas pararam de vender para as lojas,
os clientes ndo vao as lojas... Vocé vé
a questdo da construcdo de edificios,
ndo tem nenhum em fase de acaba-
mento, a maioria dos que eu vejo esta
no comeco da obra ou na metade. A
iluminacdo s6 entra na fase final da
obra. Entdo, vai demorar mais alguns
meses, talvez um ano (para a entrada
significativa de pedidos).

» Além das novas construcdes, o
retrofit de iluminacao também
ajuda a movimentar os pedidos.
Esse ainda é um mercado signi-
ficativo? E grande o potencial
para modernizar o atual parque
instalado?

Sim, com certeza. Principalmente
de acordo com a faixa de renda da
populacdo, tem muito ainda a ser fei-
to. O setor do comércio j4 esta todo bem
adaptado para o LED. No setor publico
ainda ndo. E um processo demorado,



A iluminacdo s6 entra na fase final
da obra. Por isso, val demorar mais
alguns meses, talvez um ano, para
registrarmos uma entrada mais
significativa de pedidos.

depende de orcamento, de verba. A
parte de iluminacdo publica esta indo
aos poucos, mas também depende de
Parcerias Publico-Privada para fazer.
Agora, na periferia, nos bairros mais
afastados, essa mudanca ja é mais
devagar.

» Muitas concessionarias de
energia doam eletrodomeésticos
e lampadas mais eficientes, do
ponto de vista energético, para
a populacao carente. O senhor
acredita que essa cultura do pro-
duto mais eficiente permanece
com a pessoa?

O LED veio para ficar. E o preco ja
estd igual ao das lampadas compac-
tas fluorescentes. Entdo, acho que ndo
tem mais volta. A compacta estd em
extingdo, mesmo a importagao dela
vem caindo muito. E o preco da lam-
pada LED segue caindo. Porque quanto
mais aumenta a producdo, na China,
o custo melhora. O desenvolvimento
da tecnologia também ajuda a dimi-
nuir o custo. Isso acaba resultando
em um produto tdo bom, em termos
de custo, e muito melhor, em termos
de eficiéncia energética. E o LED dura
quatro vezes mais.

» O mercado ainda sente dificul-
dade ao escolher lampadas LED?

Uma mudanca de habito e de cul-
tura sempre é mais lenta. Mas esta-
mos fazendo nosso trabalho. Estamos

com uma nova campanha no Face-
book, destacando que o primeiro cri-
tério para escolher uma lampada LED
deve ser o fluxo luminoso (leia mais
na pagina 30), e o segundo, a eficién-
cia, que também estd marcada no selo
do Inmetro. No site da Abilumi existe
uma tabela onde é possivel comparar
as tecnologias incandescente, fluores-
cente e LED.

» A tendéncia é ir pegando o ha-
bito conforme se vai compran-
do, nao?

A recomendagao é: compre uma ou
duas lampadas para experimentar. Se
gostou, a iluminacdo ficou boa, depois
compra mais. E nunca compre a mais
barata. Também precisa olhar se o pro-
duto tem selo do Inmetro e optar por
marcas conhecidas.

» Ainda esta havendo problema
com produto de qualidade du-
vidosa?

O Inmetro pega a lampada no
mercado, faz ensaios e vai para cima,
através dos IPEMs. A gente também
faz ensaio de mercado para ver como
estdo os produtos. Se estiver fora (da
regulamentacéo) a gente denuncia. O
problema mais comum ¢ a vida bai-
xa. Mas geralmente sdo marcas des-
conhecidas. E ainda se acha lampa-
da sem selo do Inmetro. Muita gen-
te compra pelo preco, também. Vé a
l[dmpada baratinha, pega e compra.

Foto: Arquivo HMNews

Depois ndo tem garantia, na emba-
lagem n&o tem nem telefone do SAC
para reclamar.

» Como funciona o processo de
obtencao do selo do Inmetro?
Para poder importar vocé ja tem que
ter o selo. O importador, a empresa bra-
sileira vai na fabrica na China e pede
uma amostra - por exemplo, 50 lampa-
das de cada modelo que quer importar.
Isso vem para o Brasil e é encaminha-
do para um OCP, que é um Organismo
de Certificacdo de Produtos registrado
no Inmetro. Depois essas lampadas vao
para ensaio. O OCP também faz audi-
toria na fabrica na China, verificando
todos os processos e a parte de quali-
dade. Se a lampada passar nos ensaios,
atender os critérios minimos que cons-
tam em portaria do Inmetro, a empresa
obtém o nimero de registro que ird no
selo do Inmetro. Sé ai que a empresa
pode fazer a importagao. )

poTENCIA [EE]
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Atencao ao

O USO DO LED PODE PROPORCIONAR DIVERSOS
BENEFICIOS AOS USUARIOS, MAS ANTES DE COMPRAR
E PRECISO OBSERVAR UMA SERIE DE CUIDADOS.

LED aplicado na iluminacao
proporciona aos usuarios fi-
nais uma série de beneficios
em relacdo a outras tecno-
logias. Entre as principais vantagens po-
demos destacar o menor consumo de
energia elétrica, a maior vida (til, a am-
pla variedade de cores e a disponibilida-
de em formatos ja conhecidos do publico.

Apesar de tantos pontos positivos,
pode acontecer de o consumidor ndo
ficar satisfeito com o resultado obtido.
Muitas vezes a ‘culpa’ acaba recaindo,
injustamente, sobre a nova tecnologia.
Na verdade, o que o usudrio precisa é

de mais informagGes para tomar suas
decisdes na hora da compra.

Quando predominavam as lampa-
das incandescentes o consumidor es-
tava acostumado a escolher esse tipo
de produto pela poténcia (Watt). Mas
a poténcia indica apenas a quantidade
de energia que sera consumida - o que
refletird no custo da conta de energia
elétrica a ser paga.

Conforme orienta a ABILUMI (Asso-
ciagao Brasileira de Fabricantes e/ou Im-
portadores de Produtos de lluminagao),
no caso das lampadas LED, o fluxo lumi-
noso tornou-se o principal critério a ser

considerado. Medido em Limens
(Im), fluxo luminoso é a quantida-
de de luz que a lampada produzira.
Para a ABILUMI, o consumidor
deve adquirir a lampada que oferecer
o fluxo luminoso (Im) desejado ou que
apresente uma eficiéncia de limens por
Watt (Im/W) maior, na comparacdo com
a poténcia da lampada que sera substi-
tuida. Lembrando que o fluxo luminoso
é uma das informagdes que constam na
embalagem dos produtos.
Confira a seguir mais recomenda-
coes da ABILUMI para comprar lam-
padas LED.

Orientacoes da ABILUMI

7Identifique as informacdes téc-
nicas na embalagem, como fluxo lu-
minoso, eficiéncia luminosa, poténcia,
voltagem, dentre outras, além do selo

[EX potENCIA

do Inmetro, que atesta que o produto
é certificado e atende aos padrdes de
qualidade e seguranca.

-

r

2Esteja atento aos limens, que
medem a quantidade de luz emitida
por uma lampada em todas as direcoes,
também chamada de fluxo luminoso, ou




seja, 0 quanto uma lampada ilu-
mina um ambiente. Quanto maior
o nimero de limens, mais luz a lam-
pada emite por Watt consumido. O
Watt, mais conhecido pelo publico
em geral e também chamado de po-
téncia, simplesmente diz respeito ao
consumo de energia e ndo tem nada
a ver com a emissao de luz. Por isso,
uma lampada LED é eficiente se tem
uma alta taxa de limens e um baixo
valor de Watts.

3A Eficiéncia Luminosa (Im/W) é
outra informacdo disponivel na emba-
lagem e (til para o consumidor na hora
de comprar a lampada LED. E a relacio
do fluxo luminoso com a poténcia, ou
seja, quantos limens o produto emite
por Watt consumido.

4 Ao substituir uma lampada, ob-
serve tanto o valor de l[imens quanto o

&

comprar LED

de Watts e opte sempre por aquela que
consuma menos energia (menos valor
de Watts), mas que tenha uma quanti-
dade de lumens adequada ao tipo de
aplicacdo pretendido. Veja a sequir um
exemplo de equivaléncias entre mo-
delos de lampadas fluorescentes em
comparacdo com as lampadas LED e

0 quanto vocé pode economizar com
essa tecnologia.

Todos esses dados estdo nas em-
balagens das lampadas certificadas
pelo Inmetro, ou seja, ninguém pre-
cisa usar uma calculadora quando for
comprar uma lampada, basta compa-
rar os dados.

Poténcia da Fluxo luminoso Poténcia da

Incandescente | lampada fluorescente equivalente lampada LED
(em Watts=W) (em Lamens =Lm) | (em Watts = W)
40w Compacta 10W 600 T7W
60 W Compacta 15W 850 9w
5W Compacta 20W 1.200 12W
100 W Compacta 25W 1.500 15W
- Tubular 20W 1.000 Tubular 9W
150 W Tubular 50 W 2.000 Tubular 18 W
Observacoes:

1. Valores de fluxo luminoso e de poténcia aproximados.

2. Ao optar pelas tubulares, compre sempre lampadas com ligacao elétrica
s6 em um dos lados.

Foto: ShutterStock %! (
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X A embalagem das l[ampadas LED
precisam trazer as seguintes in-
formagoes: marca, tensdo, potén-
cia, frequéncia, corrente, fator de
poténcia, peso, fluxo luminoso,
selo do Inmetro, IRC (indice de
Reprodugao de Cor), simbolo de
dimerizavel ou nao dimerizavel,
informacdo de descarte em local
apropriado, inscricao de ndo usar
com reatores, esquema de ligagao
para as tubulares, equivaléncia
em poténcia e limens com as in-
candescentes e compactas e data
de fabricacao.

X Nao compre lampadas LED sem
selo do Inmetro. O referido selo
traz as seguintes informacoes:
fluxo luminoso, poténcia, eficién-
cia luminosa e nimero do registro
do produto no érgao.

X Nao é recomendavel escolher pro-
dutos apenas pelo menor preco.

X Guardar o cupom fiscal do pro-
duto comprado, para o caso de
precisar recorrer a garantia do
mesmo.

[EZA rotencia

5Lémpadas que geram mais lU-
mens consumirdo uma quantidade
maior de energia, mas busque sempre
orientar sua escolha pelo fluxo lumino-
so e ndo apenas pelo consumo, que no
caso do LED serd sempre menor que o
de outras tecnologias.

6A5 ldampadas LED podem durar
até quatro vezes mais do que as fluores-
centes compactas. Entretanto, o tempo
(em horas de funcionamento) estimado
na embalagem ndo significa o tempo
que ela vai levar para queimar e sim o
periodo que a ldmpada passara a fun-
cionar com mais ou menos 70% da ca-
pacidade luminosa original.

e — =
= o

Foto: ShutterStock

7As ldmpadas LED costumam ter
tonalidades de cores que podem ser iden-
tificadas nas embalagens como “tempe-
raturas de cor”, expressas em Kelvin (K).
As “temperaturas” - quente, neutra ou
fria - ndo estdo associadas a quantidade
de calor gerado pela ldmpada, mas orien-
tam suas aplicacdes.

8N0 que se refere a tensdo ou vol-
tagem, é possivel encontrar no mercado
quatro opgdes: 12 volts (para luminarias),
127 volts, 220 volts ou bivolt. Por isso, an-
tes de adquirir um modelo, é importante
verificar qual é a compativel com a sua
rede elétrica, o que também vai determi-
nar o melhor desempenho. o

Foto: ShutterStock
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Entendendo e
Atendendo o “Novo
Mundo”...

rezados, seguimos acompanhan- Porém, entendo que pensar sobre o tomem lugar das questdes menos rele-
do os acontecimentos. Escrevo futuro possa ser uma boa sugestdo, en- vantes, em época de crise nosso sistema

este texto no dia 23 de abril, tender o que mudard no mundo, mais considera primeiramente questdes basi-

quando parte das pessoas esta especificamente na nossa area da ilu- cas, como as fisiolégicas, para depois se
em quarentena e parte comeca a sair para minacdo.Seguindo 0 momento, entendo relacionar com questdes mais sofistica-
trabalhar, espero que todos fiquemos bem. que as questdes mais “fundamentais” das, como a autorrealizacdo.

Foto: ShutterStock

Autorrealizacao

Estima

Seguranca -

Fisiologicas

Neste quadro conhecido como “Pi- sidades fisioldgicas como as mais ba- de seguranca, onde eu desenvolvi mi-
ramide de Maslow”, temos as neces- sicas e em seguida temos as questdes nhas ideias.

[ET0 poTENCIA



Entendendo as mudancas

Pensando no mercado de iluminagao,
entendo que as linhas de produtos dos
fabricantes devam ser mais restritas, onde
a especializacdo, escala e processos terdo
mais importancia do que linhas amplas
de produtos. Também entendo que a pro-
dugdo local serd mais valorizada do que

importacoes, para produtos nao “com-
modities”. A tendéncia de diminuicdo
de fornecimento de produtos asiaticos
para o Brasil, de fato pode se concretizar.

Pelas crises econdmicas, entendo
que marcas fortes tendem a ficarem
mais fortes. Entendo que estes movi-

mentos buscam uma garantia maior, tra-
balhar com as empresas estabelecidas
sera uma condi¢do importante.

Entendo que os processos ndo te-
rdo mais “gorduras” e cada etapa deve
ser desenvolvida de maneira eficiente
e garantida.

Seguranca na lluminacao

Entendo que os compradores deve-
rao desenvolver fornecedores de siste-
mas e ndo de produtos, onde a garantia
n&o se refira ao trocar o produto com de-
feito, mas garantir que o produto esteja

funcionando, desenvolvendo sua funcao
de resolver o problema da iluminagao.

Entendo que os fornecedores devam
entender profundamente das questdes
técnicas. Especialistas, com parceiros

tecnoldgicos fortes, garantindo curvas
fotométricas corretas, calculos corretos,
minimizando a quantidade de equipa-
mentos, eliminando gorduras e “fatores
de CH#&%".

Algo Insustentavel

rcHi'f'a_ahﬁs

NA SUA VIDA, SAIBA
SEPARAR QUEM f LUZ
F QUEM E GAMBIARRA

Foto: Divulgacdo

Criando uma situacao hipotética de
uma empresa de instalacdo que é res-
ponsavel pela implementacdo de um
projeto, onde ha um estudo luminotécni-
co, hd uma especificacdo desenvolvida.

Invariavelmente, a real responsabili-
dade da transformacao da ideia do pro-
jeto em realidade estd nas maos desta
empresa de instalacdo.

Dai, buscando minimizar os custos
do projeto, esta empresa sai ao merca-
do em busca de solucdes “as mais ba-
ratas possiveis”, encontrando uma série
de op¢des, onde cada fornecedor ofer-
ta o0 que lhe é mais confortavel, a linha
que tém em estoque, os produtos com
precos mais baixos, pois 0 mercado nao
estabelece padrdes de qualidade, pa-
drdes técnicos.

Acontece, neste momento, uma
questdo chave neste negdcio: A empresa
estd comprando os equipamentos que
“atenderiam” o projeto, porém, com
uma margem grande de risco.

Do Instagram @reflita_antes, busquei
esta imagem interessante, pois, na verda-
de, se ndo considerarmos os detalhes dos
projetos e suas especificacdes, podemos

POTENCIA
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estar incorrendo no erro da “Gambiarra”,
ou seja, de ndo levar os detalhes a sério.

Daf, a empresa de instalacdo de-
senvolve seu servico, os resultados nao
sdo os esperados, inicia-se uma busca
por culpados, e no fim do dia a empresa
de instalacao fica obrigada a refazer o

servico, pois a medicao nao é aprovada,
resultando em PREJUIZO!

Este prejuizo ndo estava contabiliza-
do na formacao do preco, o preco pago
pelos equipamentos, por mais baratos
que fossem, ndo justificam o tamanho
desgaste neste processo.

Os retrabalhos na movimentagao de
equipes, no desfazer instalacdes e refa-
zer novas, na aquisicdo em duplicidade
de novos equipamentos, no problema
de devolucdo dos instalados que ndo
sdo recebidos pelo fornecedor, enfim,
muitos problemas.

Onde esta o Lucro? Na Compra!

Eu entendo que o momento mais
lucrativo de um projeto estd na Com-
pra dos equipamentos, porém, en-

tendo como lucrativo ndo o fato de
conseguir comprar pelo preco mais
baixo, deixando de lado as especifi-

cacdes, achando que algo parecido é
equivalente...

0 processo de compra de equipamentos de iluminacdo deve considerar alguns aspectos importantes e distintos:

Similar e Equivalente

Para entender se um equipamento é
equivalente a outro, listei algumas ques-
toes facilmente encontradas junto a for-
necedores de qualidade, que permitirdo
a vocé discernir as diferencas qualitati-

[E730 poTENCIA

vas entre equipamentos de iluminacao.

Os Padroes compreendem princi-
palmente as condicdes de testes de
fluxo, depreciacdo de fluxo ao longo do
tempo e levantamento de curva foto-

métrica, normalmente em laboratorios
certificados, com acreditacao interna-
cional (acesse https://www4.inmetro.
gov.br/acreditacao para mais informa-
cOes sobre laboratdrios acreditados).



PADROES

REQUERIMENTOS
TECNICOS

QUALIDADE

TESTES OPCIONAIS

COMPRA

Exigir dados certificados é uma boa
maneira de vocé entender com que tipo
de fornecedor vocé estd lidando. Lem-
bre-se que qualquer um pode afirmar
qualidade, cabe a vocé certificar-se, pois
no fim do dia a responsabilidade seré da
sua empresa.

Garantir que o que vocé estd com-
prando esta de acordo com as necessi-
dades do projeto e da qualidade é con-
dicdo basica para enfrentar uma concor-
réncia, e lhe garantira argumentos fortes
na desclassificacdo de concorrentes que
ndo estdo fazendo o trabalho correto.

Os requerimentos Técnicos vém do
projeto, as questdes que devem ser re-
solvidas pelo sistema.

Qualidade esta na analise de mate-
riais, montagem, robustez, aparéncia,
design, acabamentos, eletrénica, com-
ponentes, suas origens, garantias etc.

Testes importantes sdo os de Tipo,
realizados conforme normas, poden-
do também acontecer testes de “Mo-
ckup”, entendendo o equipamento
em seu funcionamento, ruidos, aque-
cimento etc.

Lembre-se: Ndo ha mais espaco
para perdas, prejuizos, cada processo
deve ser lucrativo em sil

Resumindo, criei esta piramide de
hierarquia para vocé escolher os equi-
pamentos que irdo participar da concor-
réncia de pregos:

HIERARQUIA

ECONOMICA VALOR,
GARANTIAS

A fotometria é a base da questao,
pois nela estard mostrada a capacidade
do equipamento de resolver as necessi-
dades visuais do projeto.

Na sequéncia, as questdes dimen-
sionais devem ser consideradas, pois
muitas vezes ha condigbes restritas de
instalacdo e equipamentos com dimen-
ses diferentes podem encaixar.

Dai as caracteristicas gerais dos
componentes, drivers, garantias, aparén-
cia de cor, SDCM, enfim, caracteristicas
definidas pelo projeto para cada item a
ser comprado.

As questdes luminotécnicas ba-
seiam-se na simulacdo da aplicacao,
visando garantir que os niveis de ilu-
minagdo previstos, uniformidade e
todas as demais questdes estejam
atendidas.

Por fim, os precos, condi¢des de
garantia, questdes econdmicas, pra-
zo de entrega e condi¢bes de finan-
ciamento definem os vencedores do
processo de compra, com a Garantia
de que o que estd sendo adquirido
atende o projeto.

Neste novo mundo, se antes ndo ha-
via espaco para perdas, agora isso tém
que se tornar realidade. Os processos se-
rao mais exigentes, as parcerias devem
ser construidas sob a égide da Garantia,
do trabalho parceiro, cada empresa tra-
balhando no seu habitat mais familiar,
ndo ha mais espaco para “achismos”,
somente para certezas.

Vamos em frente!

Até a proximal

PLINIO GODOY | Lighting
Designer, diretor da Lienco
Smart Solutions
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ESPACO ABREME

ABREME

Associacao Brasileira dos Revendedores
e Distribuidores de Materiais Elétricos

Foto: Divulgacao

Bruno Maranhao

Diretor-executivo da Abreme - abreme@abreme.com.br

a noite de sexta-feira, dia 20

de marco deste ano, o presi-

dente Jair Bolsonaro publicara

aMP 926/20, onde determina-
va quais eram as atividades essenciais
para a sociedade, e por isso ndo pode-
riam ser interrompidas em virtude da
pandemia do coronavirus.

Muitas revendas e distribuidoras,
com ddvida se nossa atividade era de
fato essencial ou nado, fecharam as
portas.

Durante todo fim de semana, a Di-
retoria Executiva e nossa assessoria ju-
ridica se comunicaram para esclarecer
essa questao, uma vez que a MP nao
havia sido explicita, e carecia de algu-
ma interpretacao.

Embora pareca ébvio para quem
trabalha no nosso mercado, que somos
essenciais, bastaria um curto-circuito em
alguma ala de algum hospital neste mo-
mento para que mesmo quem nunca te-
nha se dado conta de nossa importancia
percebesse que somos imprescindiveis. £
comum que se dé valor para algo ape-
nas quando falta, e costumeiramente
assim é considerada muitas vezes toda
a cadeia de geracdo, distribuicdo e ma-
nutencdo de energia elétrica.

Na segunda-feira sequinte, dia 23
de margo, a andlise juridica que fizemos
confirmava que o governo federal tam-

[EX potEnciA

Material
eletrico
é essencial

bém entendia que nossa atividade nao
poderia ser interrompida.

Logo nos dias seguintes enviamos
esse parecer a nossa Diretoria Colegia-
da e aos nossos associados por e-mail,
bem como divulgamos em nosso site.

Daf em diante, e ainda hoje, outras
MPs, decretos e leis federais, estaduais
e municipais sequem sendo publicadas,
com medidas tributérias e trabalhistas
que impactam diretamente a sobrevi-
véncia dos nossos negocios e na ma-
nutencao de nossa atividade. O mesmo
empenho tem sido dado no objetivo de
informar o mercado de forma rapida e
segura.

Embora todo esse esforco, reconhe-
cemos que muitos empresarios de re-
vendas e distribuidoras ainda buscam
encontrar caminhos para enfrentar a
situacdo atipica que vivenciamos.

Queda das vendas, reajustes de pre-
cos de fornecedores, preocupacdo com
a saude dos colaboradores, inseguranca
juridica, prorrogacdo de prazos de rece-
bimento, inadimpléncia e queda do fluxo
de caixa sdo apenas algumas das princi-
pais angustias que a situa¢ao nos impde.

Por outro lado, todos sabemos que
momentos de crise sdo também mo-
mentos de quebra de paradigmas, que
uma vez superados nos ensinam formas
inovadoras de exercer nossa atividade.

A ABREME, pela primeira vez em
sua historia, realiza reunides da Direto-
ria Colegiada quase que semanalmente
por videoconferéncia, algo impensado
meses atras.

Muitas das empresas do setor en-
frentaram o desafio de implantar o
home office de uma hora para outra, e
para surpresa de muitos, estamos des-
cobrindo que se feito da forma correta,
ndo sé é possivel, como também pode
inclusive aumentar a produtividade e
reduzir custos.

0O e-commerce, embora adotado
com mais parcimdnia, pois muitas de
nossas empresas sempre operaram por
meio de televendas, passou a ser visto
como um projeto a ser tirado do papel.

Tenho ajudado empresas por meio
da criacdo de um Comité de Crise, tanto
nos desafios quanto nas oportunidades
durante este perfodo, e posso dizer que
quando tudo passar é possivel que ndo
haja mais duvidas que nossa atividade é
essencial para a sociedade; que vender
material elétrico é uma atividade com-
plexa; que novas formas de trabalho e
organizacao podem ser utilizadas; que
a inovacdo é uma necessidade e, fina-
mente, que a revenda e a distribuicdo
de material elétrico sdo capazes de li-
derar a cadeia em momentos dificeis e
desafiadores como os que vivenciamos.



QUEM
DOA O SANGUE
MERECE SER

BETC |HAVAS

L4

ADRIANE GALISTEU *

APRESENTADORA
& DOADORA -

-“..u‘.
¥

-

- = pRQ
SAOﬁU&g SANGUE

GOVERNO DOEST.

HEMOCENTRO . DE SAO PAULO

ww\v.pﬁe_'s'ANh_uE.sp.Gov.BR
| TE 3



ESPACO ABREME

Foto: Divulgacao

Rafaela Bazioli - S6cia da area de

Consultivo Tributario do escritdrio

Lima Junior, Domene e Advogados
Associados.

m consonancia com as medi-

das j& tomadas para atenuar

0s impactos econdmicos gera-

dos pela pandemia do coronavi-

rus (COVID-19), o governo federal san-

cionou e consequentemente converteu

a Medida Provisoria de n° 899/19 na

Lei de n® 13.988/20, de modo que fo-

ram alterados os textos de determina-

das Portarias publicadas pela PGFN que

estabelecem condicbes de pagamento

favoraveis aos contribuintes que pos-

suem débitos inscritos em divida ativa.

Neste sentido, destacamos a sequir

as principais alteragdes constantes em
cada uma delas.

lustracao: ShuterStock
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PGFN substitui
Portarias de
transacoes ordinarias
e extraordinarias de
debitos inscritos em
divida ativa

Transacao Ordinaria
de Débitos - Substituicao da
Portaria de n° 11.956/19 pela
Portaria de n° 9.917/20

A Portaria de n° 11.956/19 de no-
vembro de 2019 trouxe ao contribuinte
a possibilidade de transacionar débitos
inscritos em divida ativa na modalida-
de denominada transacdo ordinaria, a
qual poderia envolver descontos aos
débitos considerados irrecuperaveis
pela PGFN (ou de dificil recuperacdo),
bem como possibilidades de parcela-
mento, flexibilizacdo das regras para

garantias em processo, e constricao ou
alienacdo de bens.

Ato continuo, a Portaria de n®9.917/20,
publicada em abril de 2020, substituiu in-
tegralmente o texto anteriormente vigen-
te, bem como trouxe pequenas alteracdes,
dentre as quais destacamos as seguintes:

» O devedor optante pela transacao
devera renunciar quaisquer agoes
judiciais que discutam o débito, bem

como manter regularidade perante o
FGTS e regularizar, no pra-

zo de 90 dias, os débi-

tos que vierem



a ser inscritos em divida ativa apos
a formalizacdo do acordo;

» Possibilidade de se transacionar mul-
tas qualificadas exigidas em razdo de
determinas circunstancias agravantes
previstas na Lei 4.502/64;

» E vedada transacdo que implique re-
ducdo superior a 50% do valor total
dos créditos a serem transacionados,
bem como que conceda prazo de qui-
tagdo dos créditos superior a 84 me-
ses, ou envolva créditos nao inscritos
em divida ativa da Unido;

» Em se tratando de pessoa natural,
microempresa, ou empresa de pe-
queno porte, Santas Casas de Miseri-
cordia, sociedades cooperativas, ins-
tituicbes de ensino, e demais organi-
zacdes da sociedade civil, a reducdo
maxima de 50% serd ampliada para
até 70%, bem como o prazo maximo
de quitacdo de 84 meses sera am-
pliado para 145 meses;

» O contribuinte podera utilizar crédi-
tos liquidos e certos em desfavor da
Unido, reconhecidos em decisdo tran-
sitada em julgado, para amortizar ou
liquidar o saldo devedor (e ndo so-
mente precatorios).

Foto: ShuterStock

Transacao Extraordinaria de
Débitos - Substituicao da
Portaria de n° 7.820/20 pela
Portaria de n° 9.924/20

Ja a modalidade de transacdo extra-
ordinaria de débitos foi trazida em mar-
co de 2020 pela Portaria de n°® 7.820/20,
também como uma opcdo aos contri-
buintes durante a crise gerada pelo co-
ronavirus (COVID-19). Esta modalidade
prevé principalmente condicoes favora-
veis de parcelamento de débitos inscri-
tos em divida ativa.

Continuamente, em abril de 2020,
o texto da Portaria de n°® 7.820/20 foi
substituido integralmente pela Portaria
de n° 9.924/20, bem como trouxe pe-
quenas alteracdes, dentre as quais des-
tacamos as seguintes:

» Aumento do prazo de quitacdo para
142 meses das parcelas de pesso-
as naturais, empresarios individuais,
microempresas, empresas de pe-
queno porte, institui¢des de ensino,
Santas Casas de Misericordia, socie-
dades cooperativas e demais orga-
nizacbes da sociedade civil;

» Diferimento do pagamento da pri-

meira parcela do parcelamento (e

ndo da entrada) para o Ultimo dia
atil do terceiro més consecutivo ao
més da adesdo;

» Havendo indicacdo de pelo menos
uma inscricdo com histérico de par-
celamento rescindido, a entrada sera
equivalente a 2% do valor consoli-
dado (e ndo mais 1%).
Ressaltamos que os contribuintes

poderdo aderir a esta transacdo ex-
traordinaria até o dia 30/06/20, bem
como que a adesdo a transacgdo extra-
ordinaria ndo exclui a possibilidade de
adesdo as demais modalidades de tran-
sacao ordinaria previstas na Portaria de
n°9.917/20.

Rua Oscar Bressane, 283 - Jd. da Satde
04151-040 - Sao Paulo - SP
Telefone: (11) 5077-4140
Fax: (11) 5077-1817
e-mail: abreme@abreme.com.br
site: www.abreme.com.br

P> Francisco Simon
Portal Comercial Elétrica Ltda.
> José Jorge Felismino Parente
Bertel Elétrica Comercial Ltda.
> Paulo Roberto de Campos
Meta Materiais Elétricos Ltda.
P> Marcos A. A. Sutiro
Grupo Mater
> Nemias de Souza Néia
Elétrica Itaipu Ltda.
> Reinaldo Gavioli
Maxel Materiais Elétricos Ltda.

P> Joao Carlos Faria Junior
Elétrica Comercial Andra Ltda.

> Ricardo Ryoiti Daizem
Sonepar South America

b Gerson Ricardo Salles da Silva
Plenobras Distribuidora Elétrica e Hidraulica Ltda.

> Pedro Otoniel Magalhaes
Grupo Eletro Transol

> Bruno Maranhéo

> Nellifer Obradovic
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PHCENIX
CONTACT

Foto: Divulgagdo

Phoenix Contact: Uma
empresa de inovacao

Phoenix Contact é lider mundial

do mercado de componentes,
sistemas e solucdes na area de
engenharia elétrica, eletronica

e automacao. Hoje a empresa empre-
ga 17.600 pessoas em todo 0o mundo
e teve um faturamento de 2,48 bilhdes
de euros em 2018. A sede da empre-
sa estd localizada em Blomberg, na
Alemanha. O Grupo Phoenix Contact
é composto por dezoito empresas na
Alemanha, bem como mais de 55 sub-
sidiarias internacionais de vendas e
estd presente em mais de 100 paises.
A Phoenix Contact possui uma pro-
ducdo altamente verticalizada, distribui-
da em 11 paises em todo o mundo. Sua
gama de produtos compreende mais de
100.000 itens que vao desde borne para
conexdo de cabos até sistemas sofisti-
cados para automacdo de industrias, in-
cluindo processamento em nuvem. Com
esse amplo portfélio a Phoenix Contact
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atende as mais diversas necessidades das
empresas, como ciberseguranca, Cidades
Inteligentes, construcdo de maquinas e
equipamentos, eficiéncia energética e ele-
tro-mobilidade, estando presente em to-
das as industrias onde séo exigidos produ-
tos e solugdes de qualidade e tecnologia.

A Phoenix Contact apoia e investe
na transformacdo digital através de pro-
dutos, sistemas e solucdes. Com base na
experiéncia na construgao de maquinas
que sao desenvolvidas para uso em sua
area industrial interna, a empresa co-
nhece os requisitos da digitalizacdo e do
fluxo integrado de dados da engenharia
através da producdo e, além disso, ao
longo de todo o ciclo de vida do produto.

Inovagdes de produtos e solucdes
especificas para requisitos individuais de
clientes sdo desenvolvidas em um dos
centros de competéncia localizados na
Alemanha, China e Estados Unidos. Inu-
meras patentes sao registradas, o que

demonstra a busca por desenvolvimen-
tos inovadores, sempre com estreita co-
operacdo com universidades e com foco
nas tecnologias futuras, como a eletro-
mobilidade e a digitalizacdo, que séo
exploradas e integradas em produtos,
sistemas e solugdes para o mercado.
No Brasil a Phoenix Contact esta pre-
sente desde 1993, hoje com uma planta
industrial localizada em Osasco (SP) e
prédio administrativo localizado na cida-
de de Sao Paulo. Com razdo social Pho-
enix Contact IndUstria e Comércio Ltda.
estabeleceu-se no mercado brasileiro tra-
zendo progresso e solu¢des inovadoras. A
conquista da confianca dos clientes e par-
ceiros capacita a companhia a apresentar
tudo o que ha de mais inovador na tecno-
logia eletroeletrdnica disponivel no mer-
cado internacional. A estrutura nacional é
composta por rede comercial propria, re-
presentantes e distribuidores, que comple-
tam a estrutura de atendimento de forma
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dindmica e abrangente a todas as regides
e segmentos da industria no Brasil.

Responsabilidade
social e corporativa

Assumimos a responsabilidade em-
presarial e contribuimos para isso com
um desenvolvimento sustentavel. O com-
promisso com as vertentes econémica,
ecoldgica e social estd em harmonia com

nossos valores e nossa cultura.

Economia

Nosso objetivo: reduzir o consumo
de energia em todos os sentidos.

A investigacdo e o desenvolvimento
sao muito importantes para nés. As ind-
meras patentes sublinham nossa vontade
de inovar. Nos anos 90 surgiram muitos
produtos e solucdes. Eles ajudam o usu-
ario a utilizar eficientemente a energia, a
poupar espaco, tempo e custos e a apli-
car novos processos e materiais. Desde
cedo seguimos o caminho das energias
renovaveis e tecnologias de futuro e as
implementamos em produtos e solugoes.

Ecologia
Nosso objetivo: produzir de forma
ecologica. O tratamento parcimonioso
e ponderado dos recursos é algo que
pomos em pratica com conviccao.
Usamos agua da chuva onde neces-
sitamos de agua de servico e utilizamos

Showroom da unidade
brasileira da Phoenix Contact.

i

Foto: Divulgacao

energia geotérmica e o calor residual
para o aquecimento de edificios. Com
instalacbes fotovoltaicas em galpdes
de fabrica obtemos energia solar. Nos-
so tratamento parcimonioso do ar-com-
primido na construcdo de maquinas, a
producdo isenta de chumbo e a recicla-
gem de materiais poupam o ambiente.

Social

Responsabilidade perante a familia
e a sociedade. Assumimos a responsa-
bilidade social de proporcionar o cres-
cimento sélido e autofinanciado da
empresa, garantindo assim postos de
trabalho seguros.

Nos projetos, como o Aubikom, em-
penhamo-nos em transmitir as compe-
téncias necessarias para uma formacéo
aos jovens e migrantes desfavorecidos.
Promovemos a formacdo dos jovens
desde muito cedo. Proporcionamos a
nossos colaboradores uma aprendiza-

ABREME

Associagao Brasileira dos Revendedores
e Distribuidores de Materiais Elétricos

Fachada (ao lado) e vista aérea (acima)
da matriz da Phoenix Contact na
cidade de Blomberg, na Alemanha.

gem ao longo da vida gracas a um pro-
grama de aperfeicoamento abrangente
e oferecemos modelos de trabalho que
valorizam a familia.

Além disso, estamos igualmente em-
penhados com a sociedade além dos por-
tdes da empresa. Apoiamos iniciativas de
caridade e promovemos as artes, a cul-
tura e o desporto através de patrocinios.

Responsabilidade por conviccao

Compromisso em termos de respon-
sabilidade empresarial.

Participamos voluntariamente de
grandes iniciativas. Estas defendem
uma abordagem responsavel dos seres
humanos e do meio ambiente.

United Nations Global Compact -
Desde 2005 participamos do Global
Compact das Nagdes Unidas, que tem
como objetivo uma globalizacdo social
e ecologica.

ZVEI - Code of Conduct - A Zentral-
verband Elektrotechnik- und Elektroni-
kindustrie e.V. (Associacdo Central da
Industria e Engenharia Eletrotécnica) re-
comenda o cumprimento de um cédigo
de conduta aplicavel a todo o setor com
vista a salvaguarda da responsabilidade
empresarial, das condi¢bes de trabalho,
da sustentabilidade social e ambiental.
Nés cumprimos.

| 5 J
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m 0 PODER DO CONSUMIDOR

Omnichannel

COM MAIS DE 80.000 KM DE ESTRADAS CONSTRUIDAS, A EXPRESSAQ
‘TODOS OS CAMINHOS LEVAM A ROMA' FOI CUNHADA QUANDO A “CIDADE
ETERNA” ERA O CENTRO DO PODER POLITICO, ECONOMICO, MORAL E
JURIDICO DE BOA PARTE DAQUELE MUNDO. ASSIM, POVOS DE DIFERENTES
MATIZES, RELIGIOES E CULTURAS TINHAM QUE TER UMA FORMA DE ACESSAR
O PODER CENTRAL. O CONSUMIDOR E A ROMA MODERNA. BUSCADO
INCESSANTEMENTE POR INUMEROS PRODUTORES, MIDIAS, CANAIS,
FINALMENTE, SE VE NO CENTRO DO PODER. O DESAFIO DAS EMPRESAS E
SABER CAMINHAR POR ESTES VARIOS ACESSOS. SABER SE PROTEGER DE
BARBAROS VANDALISMOS E DESTRUICAO E O DESAFIO DO CONSUMIDOR.

esde que o Marketing foi
“inventado”, na segunda
metade do século passado,
ouvimos dizer que o consu-

midor ou cliente esta no centro de nossas
decisdes. Porém serd que sempre esteve?
Saindo do “Fordismo” (vocé poderia ter
0 carro que quisesse desde que fosse o
modelo T preto), a customizacdo massi-
ficada possivel pelo uso das varias tec-
nologias atuais, temos a ideia que esta-
mos atendendo o cliente na satisfacdo
de seus desejos.

Nessa jornada, estivemos satisfa-
zendo também o desejo de “stakehol-
ders”, gerando retorno de investimen-
tos em maquinas e equipamentos cada
vez menores pelo alcance da economia

oR#4
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de escala, dos gestores que ganharam
seus bonus por alcancarem suas metas
de crescimento ou maior participacao
de mercado.

Entretanto, pessoas que ja cami-
nharam no mundo analégico dos anos
70/80, como eu, sabem que como clien-
tes tinhamos pouca ou nenhuma forca
de barganha junto as grandes marcas
e seus produtos. Os brasileiros sabem
que chegamos até a comprar automo-
veis sem porta malas ou com apenas
um espelho retrovisor, e fizemos dessas
marcas um tremendo case de sucesso.
Quantos LPs (discos de vinil) foram com-
prados com 6 musicas de cada lado, en-
quanto o interesse era por apenas uma
Unica ou somente pelas do lado A?

utterstock

llustracdo: Shutte
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A evolucao tem seu preco e também
um custo a ser pago. A digitalizacdo do
mundo pela disseminacdo do uso da
internet para usos diversos aos que fo-
ram originalmente projetados (pesqui-
sas cientificas, estudos, acdes militares)
tem permitido um avanco na coleta de
dados e assim identificacdo dos habi-
tos ndo de uma média da populacdo,
mas do individuo em si. Sabemos como
compra e como gasta, e auxiliados por
algoritmos, as empresas podem prever
um futuro comportamento e se anteci-
parem com ofertas sempre exclusivas
aos mesmos.

A logistica e distribuicdo de pro-
dutos também tém evoluido na mesma
medida. Saindo do canal bidimensional

I
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(produtor x consumidor), fomos au-
mentando e sofisticando a amplitude
do mesmo pela inclusdo de novos ato-
res tais como atacadistas, varejistas, re-
vendedores porta a porta, até chegar-
mos na capilaridade dos dias atuais em
que aplicativos de entrega permitem
que o recebimento de produtos seja
feito até mesmo de bicicleta. Com isso,
o consumidor silenciosamente comecou
a participar mais ativamente das deci-
sdes sobre o design e as caracteristicas
dos produtos. H4 uma velha maxima no
Marketing de que os consumidores nao
possuem necessidades de produtos, mas
desejos que necessitam serem satisfei-
tos. Nenhuma pesquisa mostrou a ne-
cessidade de desenvolvermos “smart-
phones” ou tocadores de MP3, porém o
desejo de mobilidade e conveniéncia de
poder falar ou escutar a musica de sua
preferéncia a qualquer momento, forgou
ndo sé o desenvolvimento dos disposi-
tivos atuais como o de toda uma infra-
estrutura de redes de telecomunicacdes
e satélites de comunicagao ao redor do
globo, permitindo que as pessoas sejam
“hackedveis” e "hackeadas” quase o
tempo todo e em qualquer lugar.
Empresas mais sensiveis a esse novo
paradigma, se anteciparam em dar aos
seus consumidores e clientes a sensacao
de que estavam trabalhando quase que
exclusivamente para eles, atentos aos
seus desejos por meio de foruns, blogs
de conteudo, focus groups, enquetes por
midia sociais. A crescente exposicao das
marcas na midia digital fez crescer, tam-
bém, a preocupacdo com a reputacao
das mesmas e para tal procuram sempre
ouvir (ainda que por meio dos chat-bots)
0 que pensam seus clientes a respeito

Na verdade, o chamado “omnichannel” é

uma das novas ondas do marketing do
seéculo XXI que preconiza que o cliente
deve ser atendido por varios canais,
seja na logistica ou na comunicacao.

dos produtos e da marca, permitindo
quase que em tempo real mudancas no
design, processos de producdo ou logis-
ticos que corrijam falhas e aumentem o
diferencial competitivo.

Assim, vemos que finalmente e pau-
latinamente, o cliente comecou a se
deslocar da periferia para o centro da
atencdo e das decisdes das empresas.
Na verdade, o chamado “omnichannel”
é uma das novas ondas do marketing do
século XXI que preconiza que o clien-
te deve ser atendido por vérios canais,
seja na logistica ou na comunicagdo. O
consumidor tem que ter a méaxima fle-
xibilidade de escolha baseado naquilo
que lhe trouxer maior conveniéncia e
conforto. O plano de comunicacdo nao
se limita somente ao radio, TV ou midia
impressa. Ele adicionou as redes sociais,
os blogs, os e-books, as midias “out-of
home”, o SMS e demais aplicativos de
troca de mensagens. Para fazer chegar
seus produtos aos mesmos clientes, to-
das as formas sdo vélidas. Desde espa-
cos de experimentacdo até os aplicativos
que permitam a compra para retirada na
loja de sua maior proximidade ou o de-
livery até sua residéncia.

Porém, no B2B também a presenca
do “omnichannel” se torna imprescindi-
vel, afinal de contas, todos nos transferi-
Mos nossas percepcdes e comportamen-

eles tém o poder de adicionar um valor
muito maior do que antes, ndo se limi-
tando apenas a uma ou duas dimen-
soes lineares. Atualmente, o poderoso
“omnichannel” com o uso de nossas
tecnologias é ao mesmo tempo onipre-
sente e onisciente, envolvendo em uma
abordagem circular o cliente por meio
de seus varios tentaculos. Nao perceber
esse movimento significa ndo reconhe-
cer a figura central de toda a nossa ati-
vidade, o cliente.

Com mais de 80.000 km de estradas
construidas, a expressao ‘todos os cami-
nhos levam a Roma’ foi cunhada quando
a "cidade eterna” era o centro do poder
politico, econdmico, moral e juridico de
boa parte daquele mundo. Assim, povos
de diferentes matizes, religides e cultu-
ras tinham que ter uma forma de acessar
o poder central. O consumidor é a Roma
moderna. Buscado incessantemente por
inimeros produtores, midias, canais, fi-
nalmente se vé no centro do poder. O
desafio das empresas é saber caminhar
por estes varios acessos. Saber se prote-
ger de barbaros vandalismos e destrui-
cdo é o desafio do consumidor. o
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Em tempos

de pandemia,
ATAQUES
CIBERNETICOS
ainda sao
subestimados

um cenario de quase lo-
ckdown mundial, onde o
isolamento social urge como
medida protetiva contra a
disseminacdo do novo coronavirus, de
acordo com a Organizacdo Mundial da
Saude (OMS), serd que é hora de pensar-
mos em protecdo cibernética? De reuni-
oes familiares on-line e compartilhamen-
to social a acessos remotos em plantas
industriais, talvez nunca estivemos tao
conectados virtualmente. Até mesmo a
telemedicina comeca a fazer parte da
realidade das pessoas.

Todos estamos sujeitos a ataques
cibernéticos, que podem ser muito sim-
ples, como o envio de mensagens de
phishing prometendo a cura da Co-
vid-19 e outros tipos de fake news para
sequestrar dados pessoais sigilosos e se
apropriar da capacidade computacional
do seu dispositivo, ou mesmo a possibi-
lidade do sequestro virtual de equipa-
mentos e sistemas industriais.
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Devemos encarar a protegao ciber-
nética da mesma forma como pensamos
em nos proteger de agentes virais e bac-
térias que colocam em risco a vida hu-
mana. Pois um ataque cibernético irres-
ponsavel ou até mesmo proposital pode
inviabilizar ou sabotar sistemas vitais a
continuidade da sociedade. Um ataque a
sistemas de infraestrutura criticas, como
mobilidade urbana, agentes financeiros
ou fornecimento de 4gua ou eletricida-
de, assim como fabricas e plantas in-
dustriais, pode ter efeitos devastadores
em tempos de pandemia. Vale lembrar
que uma fabrica que produz insumos
médicos, como remédios antivirais ou
mascaras respiratorias, continua sendo
uma fabrica industrial e, portanto, alvo
de potenciais ataques cibernéticos, por
mais degradante que isso possa parecer
num momento de calamidade publica.

Essa atencdo cresce, pois nunca foi
tdo facil para os cibercriminosos obter
acesso as redes corporativas para ad-

quirir dados valiosos. Mesmo assim,
boa parte da industria ainda subestima
a possibilidade de sofrer ataques ciber-
néticos. Para se ter uma ideia, o Bra-
sil é 0 4° pais com maior incidéncia de
ataques virtuais entre 157 nacdes, sen-
do 0 3° quando a questao é o risco ao
ambiente loT, segundo o relatério anu-
al de ameacas a seguranca na internet
da Symantec.

A necessidade de protecdo ciberné-
tica cresce, pois 0s riscos tém aumen-
tado constantemente e novas ameacas
surgem o tempo todo, constituindo um
risco especifico a existéncia de peque-
nas empresas, que é a chantagem usan-
do ransomware. Diferentemente da es-
pionagem industrial, na qual os hackers
obtém acesso as redes corporativas para
coletar dados pelo maior tempo possi-
vel sem serem detectados, os dados nos



ataques de ransomware sdo criptogra-
fados e, portanto, inutilizados.

Esses ataques sdo mais faceis de
executar e menos orientados ao alvo
do que uma espionagem. O malware é
enviado indiscriminadamente e os ha-
ckers tentam extorquir um resgate com
demandas comparativamente baixas.
No entanto, esses ataques sao extrema-
mente perigosos para as empresas, uma
vez que todo o sistema é bloqueado.
Se a companhia comete o erro de per-
mitir que os sistemas de backup sejam
acessados pelas redes, eles sdo cripto-
grafados primeiro, causando dano ma-
ximo e sem a garantia de que o cédigo
de descriptografia sera entregue. Tanto
que o Gabinete de Seguranca Institu-
cional (GSI) da Presidéncia da Republi-
ca recomenda que nenhum pagamento
seja feito.

As demandas por dados e informa-
cOes em tempo real estao levando o se-
tor digitalizado adiante e se tornando
cada vez mais valioso. Como resultado,
a cibercriminalidade se torna mais atra-
tiva e, a0 mesmo tempo, mais lucrativa.
Pode-se notar uma verdadeira “corrida
do ouro” no mundo da cibercriminali-
dade e até as empresas que até agora
permaneceram ilesas se encontram na
linha direta de ataque. Estima-se que,
entre 2017 e 2018, mais de R$ 80 bi-
Ihdes tenham sido perdidos decorrentes
de ataques cibernéticos no Brasil, sequn-
do dados do relatério da Unido Inter-
nacional de Telecomunicagdes (ITU), da
Organizacdo das Nacdes Unidas (ONU).

Existem conceitos comprovados e
eficazes contra ataques cibernéticos e,
em muitos casos, simplesmente reque-
rem implementacgdo. A Siemens, por

exemplo, recomenda fortemente um
conceito de protecdo de multiplas ca-
madas, que cubra todos os niveis nesse
sentido, de acordo com o principio “De-
fesa em Profundidade”. Trata-se de uma
combinagdo de uma série de medidas de
seqguranca da fabrica, da rede e da in-
tegridade do sistema. Além de parame-
tros técnicos e organizacionais, sao in-
corporadas medidas de prote¢do para o
sistema geral, garantindo que qualquer
ataque seja descoberto o mais rapido
possivel e que grandes perdas possam
ser evitadas.

J4 a seguranca de rede inclui todos
os indicadores para inibir o acesso nao
autorizado as redes de automacao e a
interceptacdo ou falsificacdo de comu-
nicagdes industriais, como firewalls ou o
uso de protocolos criptografados. Final-
mente, a integridade do sistema inclui
todos os elementos para a protecdo de
sistemas de automacdo e dispositivos
terminais, como controladores, PCs in-
dustriais e sistemas SCADA com meca-
nismos de seguranca integrados.

A ciberseguranca para a industria é e
continua sendo um desafio. No entanto,
isso ndo quer dizer que ndo possa ser
resolvido. Desde que os fabricantes de
automacao industrial, componentes de
rede e software garantam que as ca-
racteristicas e funcdes de seguranca se
adaptem a uma ameaca cada vez maior.

Por isso, ndo estranhe se em tempos
de pandemia vocé tenha feito alguns pa-
ralelos entre a ciberseguranca e a segu-
ranca de salde aplicada pelos agentes
publicos nesse momento. No final, esta-
mos falando de monitorar e agir contra
ameacas conhecidas e desconhecidas,
assim como estarmos prontos para as
mutagdes as quais essas ameacas se-
guramente irdo sofrer, seja por razbes
naturais ou forcadamente. °

MARCIO SANTOS é consultor
Técnico de Digitalizacao e
CyberSecurity da Siemens
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Internet das Coisas (loT)
esta ajudando muitos ne-
gbécios a manterem sua
vantagem competitiva;
94% dos que adotaram a loT j& es-
tdo vendo retorno sobre seus investi-
mentos. Mais e mais empresas estao
digitalizando suas infraestru-
turas, incluindo sistemas de
distribuicdo de energia elé-
trica. Medidores inteligentes,
disjuntores e outros disposi-
tivos estdo crescendo em inte-
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ligéncia e conectando-se a poderosas
aplicagdes analiticas.
Independentemente de onde estao
hospedadas, seja na nuvem ou em infra-
estrutura local, as aplicagdes habilitadas
para loT em conjunto com os sistemas

10 CONtra riscos
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de distribuicdo de energia, estdo aju-
dando as equipes de instalacoes e finan-
cas a se aprofundarem em seus sistemas
elétricos para obter as informacoes ne-

cessarias para uma nova gama

llustracdo: Shutterstock
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de beneficios operacionais. Dentre esses
beneficios podemos destacar:
Melhoria da seguranca - O
monitoramento térmico continuo
fornece deteccao precoce de con-
di¢des que podem causar incéndios.
Melhoria da poténcia e do
desempenho energético -
Analisar o consumo estd ajudan-
do a revelar ineficiéncias e reduzir
custos. Analisar as condicdes de
energia esta ajudando a reduzir o
tempo de inatividade, isolar pro-
blemas e restaurar a energia mais
rapidamente.
Melhoria no desempenho dos
ativos - A visibilidade em tempo
real da integridade dos disjuntores
e de outros ativos criticos permite
manutencao preditiva, o que aju-
da a evitar riscos, prolongar a vida
Gtil do equipamento e economizar
dinheiro.
Manter a conformidade e al-
cancar a sustentabilidade - A
medicdo de energia acessivel ba-
seada em loT esta simplificando os
relatérios de conformidade de emis-
sdes, apoiando as melhores praticas
de gerenciamento de energia, como
anorma ISO 50001, e obtendo cer-
tificagdes de construcdo ecoldgica.
A digitalizacdo de sistemas elétricos
é uma parte importante da melhoria e
manutencao do desempenho operacio-
nal. No entanto, assim como nos siste-
mas de Tl, a tecnologia operacional (TO)
esta se tornando cada vez mais exposta
ao risco de ataques cibernéticos.

E imperativo que todas as organi-
zagoes desenvolvam uma estratégia
abrangente de gerenciamento de segu-
ranga cibernética para os sistemas elé-
tricos de suas instalacdes. A IEC 62443
fornece uma estrutura para simplificar
esse processo. Antes de olharmos mais
de perto para a norma, vamos analisar
as possiveis consequéncias de um ata-
que cibernético em uma infraestrutu-
ra elétrica.

Impactos de um ataque ciber-
nético no sistema elétrico - En-
quanto um ataque cibernético em um
sistema de Tl pode acarretar a perda
de dados e propriedade intelectual, um
ataque a um sistema elétrico pode ter
graves impactos nas operagdes e na se-
guranca dos negocios:

Violacao de dados - O inva-

sor pode obter dados competiti-

vos como perfis de carga ou uso
do servidor.

Danos aos Equipamentos -

Isso pode ser um risco a seguranca

dos funcionarios e/ou do publico.

Interrupcao de energia -

Pode causar perdas massivas ou,

no caso de um hospital, pode por

vidas em risco se o sistema de su-
primento de energia de emergén-
cia falhar.

Em termos de interrupgao, o nivel de
perda financeira varia de acordo com a
organizacdo. Estudos demonstraram
que uma operadora de telecomunica-
coes pode perder tipicamente € 30 mil
por minuto, um pregdo financeiro pode
perder € 6 milhdes por hora e uma pla-

taforma de petroleo offshore pode per-
der € 30 milhdes por dia.

O crescimento dos ataques
as redes operacionais - A medida
que o numero de dispositivos conec-
tados a loT aumenta, eles se tornam
um alvo mais atraente para os crimi-
nosos. A Kaspersky Labs relatou que os
dispositivos loT foram atacados com
malware trés vezes mais em 2018 do
que em 2017.

Além disso, a convergéncia conti-
nua das redes de Tl e TO esta aumen-
tando a superficie de ataques ciberné-
ticos. Uma Unica brecha de seguranca
em uma rede pode levar a violagao
de outra.

Podemos facilmente imaginar uma
situacdo inversa em que um ataque a
um sistema de Tl pode levar a um ata-
que a um sistema elétrico conectado,
causando uma falha de energia ou sé-
rios riscos a seguranca.

Para saber mais sobre o tema, faca
o download do white paper “Enten-
dendo Ciberseguranca para sistemas
de distribuicao de energia elétrica ha-
bilitados para [oT". A Schneider Electric
adotou a norma IEC 62443, além de
seguir as melhores praticas extensivas
de seguranga cibernética, no desenvol-
vimento de produtos e solugoes, enge-
nharia e prestacao de servigos. ®

RAFAEL SOARES
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Pandemia e Inovacao

m momentos como estes, de
pandemia, crise econdmica e
isolamento social, é natural
que todas as nossas energias e
recursos sejam direcionados aquilo que é
estritamente urgente e necessario.

Familias consomem o basico, empre-
sas reduzem gastos e embora seja um
momento em que a lideranca e a solida-
riedade devessem sobressair, sdo natu-
rais e até esperadas demonstracdes da
defesa de interesses particulares.

O mundo vem construindo uma so-
ciedade global desde o fim da Segunda
Guerra Mundial, com a criagdo das Na-
¢des Unidas, passando pelos sistemas
financeiros e as cadeias globais de co-
mércio, chegando a hiperconexdo dos
dias de hoje.
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Mas nem sempre foi assim, o mun-
do até entdo se organizava em familias,
comunidade e na¢bes, muitas vezes con-
flitantes entre si, e para que um grupo
tivesse recursos, seguranca e conforto,
haveria que tira-lo, algumas vezes a for-
¢a, de outro grupo.

Preconceito, guerras e escassez eram
0 cenario com que a sociedade conta-
va ao menos a cada dois anos durante
a maior parte da histéria dos séculos
VXIIl e XIX.

0 século XX é marcado pela ideia
de uma sociedade global, em que a di-
versidade, a paz e a abundancia fazem
parte da nova ordem mundial, criando a
ideia de um futuro sempre melhor que o
passado, gerando expectativas cada vez
mais positivas.

Mas, segundo o sociélogo Byung-
Chu Ham, em seu livro “A Sociedade
do Cansago”, esse movimento talvez ja
esteja indo além do que deveria. Analisa
que vivemos um momento de excesso de
positividade, em que a obriga¢do moral
de sermos sempre abertos ao diferente,
negar o conflito e a autoprotecdo nos
esta levando a uma sociedade cada vez
mais ansiosa e deprimida.

E nesse contexto da humanidade que
a inovacao tomou uma relevancia nunca
vista antes na histdria. Todas as pessoas
precisam ser um exemplo de virtude e
éxito e as empresas precisam ser escala-
veis e exponenciais, até que a pandemia
provocada pelo coronavirus nos imp6s
uma realidade de isolamento, crise e au-
toprotecdo, incutindo subliminarmente

Foto: ShutterStock
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a ideia de que o outro era o problema,
remontando temporariamente a huma-
nidade o sentimento vigente dos séculos
pré-modernos.

Isso poderia ter sido um freio para a
ideia de uma sociedade global, baseada
na diversidade, no compartilhamento e
na abundancia, mas ao contrario, é jus-
tamente a inovacdo que tem tornado
a ideia de isolamento mais aceitavel e
talvez até mais produtiva.

Muitas empresas tradicionais ja
pensavam a inovagdo como uma ques-
tao estratégica, outras, mais que isso, ja
haviam planejado projetos de inovagéo;
para outras, no entanto, era apenas uma
ideia distante. Resulta que hoje todas
elas compulsoriamente tiveram que co-
locar a inovagao no topo de suas acoes,
seja porque foram obrigadas a implantar
de forma repentina o regime de trabalho
em home office, ou porque perceberam
no e-commerce e no ensino a distancia
alternativas a crise econdmica.

Todas as outras tentativas de inova-
¢do de muitas empresas nao tiveram um
sentido de urgéncia tdo grande quanto a
ameaca gerada por essa pandemia e uma
vez que esse movimento foi tirado da inér-
cia, ndo deveria ser utilizado apenas para
diminuir perdas, mas também como uma
chance de se criar novas oportunidades.

A curva de contdgio é inversamen-
te proporcional ao impacto econdmico,

e se 0 objetivo é achata-la estenden-
do seus efeitos ao logo do tempo para
ndo sobrecarregar o sistema de saude,
da mesma forma os efeitos econdmicos
também sao estendidos no tempo.

Por outro lado, aquelas empresas
que descobrirem as oportunidades em
meio a essa crise poderdo, ao fim dela,
ter superado importantes paradigmas a
inovagao, 0 que se tornarao vantagens
competitivas permanentes.

Tenho assessorado empresas na
sua transicdo para o trabalho remoto e
essa oportunidade tem gerado enormes
aprendizados e quebras de paradigmas
que certamente transformardo sua lide-
ranca e a sua filosofia de gestao.

Paradigmas de que as equipes ndo
manteriam a mesma produtividade no
trabalho remoto e de que a falta de su-
pervisdo direta levaria a aumento dos
erros e dos riscos ndo se mostraram ve-
rossimeis naquelas empresas que apren-
deram que a administragao por resulta-
do, baseada no incentivo a autonomia
e a responsabilidade sobre aquilo que
é verdadeiramente importante, da mais
resultados que a gestdo baseada no
comando e controle com foco exclusi-
vamente na urgéncia.

O e-commerce também passou a
ser um projeto que de uma hora para
outra tem sido tirado do papel, embora
nem se possa dizer que é uma inova-

¢do nos dias de hoje, no qual boa par-
te do comércio ja é realizado por essa
modalidade.

Outro exemplo é o ensino a distan-
cia, que muitas vezes visto como alter-
nativa de ensino de baixo custo, agora
é encarado como deve ser, uma nova
forma de aprender e ensinar, que se
bem implantada podera gerar uma pul-
verizagdo do conhecimento jamais vis-
ta até entdo.

Ainovacao faz parte do meu cotidia-
no ha quase uma década, e tenho desde
entdo provocado empresas, associacoes
e mercados a pensarem nos seus efeito
e vantagens de forma pratica e estra-
tégica, e em todo esse periodo eu nédo
consegui cumprir com essa missao de
forma tdo contundente quanto nos ul-
timos meses por conta dessa pandemia,
mas o ideal é que a transformacéo de
nossos negocios ndo dependa de dores
tdo grandes, que trazem junto mortes e
isolamento, mas sim que o amor, e ndo
a dor, fosse o maior combustivel para
essa transformacao.

O fato é que vivemos dias dramati-
Cos, que se por um lado causam muita
dor e sofrimento, por outro podem ser
o sentido de urgéncia que faltava para
descobrirmos as oportunidades por de-
tras da crise, sendo um divisor de aguas
para pessoas, sociedades e empresas
finalmente tornarem a ciéncia, a ino-
vacao e 0 amor 0s Unicos meios via-
veis para uma verdadeira evolu¢do da
humanidade. ®

v

BRUNO
MARANHAO

Especialista
em Inovacao
e Consultor
fundador

da Ventana
Consultoria.
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m AUTOMACAO INDUSTRIAL

A evolucao da
AUTOMACAO INDUSTRIAL
e seu papel no combate
ao coronavirus

ensar no dia a dia industrial
é trazer a mente um conjunto
de itens e processos: esteiras,
materiais sendo transforma-
dos em produtos completos, envase de
liquidos e embalagem. Pessoas unifor-
mizadas andando de maneira sistema-
tica e barulho de toda a engrenagem
funcionando. Dos anos 1950 para ca,
muito mudou nesse dia a dia, é verda-
de, mas um componente fundamental
esteve presente em todas as etapas de
evoluc¢do da industria em ambito global:
a automacao.

No passado, essa area consistia ape-
nas em mecanizar um processo ou ma-
quina, informar alguns status e alarmes,
sem muita inteligéncia adicional. Con-
trolar maquinas e disponibilizar informa-
cbes sobre status, produtividade e falhas
também eram atributos que construiam
a esséncia do que era a automacao ha
apenas vinte anos.

Hoje, esse cendrio mudou radical-
mente. Se antes as funcdes eram limi-
tadas e apenas setores como o auto-
motivo, petroquimico e a industria de
manufatura tinham acesso a esses be-
neficios, hoje diferentes setores podem
contar com a automacdo industrial a
precos competitivos e com vantagens
muito mais tangiveis.

23 rotencia

Transparéncia de processos, flexibi-
lidade na producao e integragao entre
todas as camadas da empresa sdo a
esséncia do que a area representa atu-
almente. Por meio dela, decisdes como
aumentar ou diminuir a fabricacdo de
produtos e diversificar a gama de itens
vendidos podem ser feitas rapidamen-
te com o auxilio de plataformas de soft-
ware, trazendo resultados rapidos
e a chance de mudancas sem
afetar o caixa de empresas de
forma significativa.

Isso é possivel porque
a automacdo avangou no

tempo de forma similar a eletronica, tra-
zendo aumento de capacidade de pro-
cessamento e performance até mesmo
para os dispositivos mais simples, acom-
panhada de custos cada vez mais aces-
siveis. Praticamente todos os produtos,
tais como PLCs, Inversores de Frequén-
cia, Servo acionamentos, Sensores, en-
tre outros, apresentam precos cada vez

mais competitivos, o que im-

[ o d



pacta significativamente no custo final
dos projetos de automacdo — conduzi-
dos por engenheiros capazes de tracar
amelhor rota de funcionamento para os
sistemas desejados.

No cenario atual, isso é mais do que
necessario. Em uma época na qual pro-
dutos com alta demanda de producao
industrial — mascaras e alcool em gel
— se esgotam, trazer mais produtivida-
de torna-se maxima prioridade. Hoje,
a flexibilidade de uma cadeia equipa-
da com automacdo pode fazer rapidos
ajustes de produtos fabricados (como
no setor quimico, passando a envasar
alcool em gel no lugar de outros itens
anteriormente fabricados, por exemplo).
A automacdo modificaria a “receita” na
producdo e os ajustes de velocidade, vis-
cosidade e tipo de embalagem do novo
produto a ser envasado.

Outro beneficio é a maior facilidade
de ampliacdo das plantas. Com a auto-
macao, fica muito mais facil e rapido
integrar outros processos, com quali-
dade, produtividade, disponibilidade e
seguranca.

Ja para as empresas que nao es-
tdo diretamente relacionadas a venda
desses produtos (e que, portanto, tém

grandes chances de serem afetadas
negativamente pela chegada do Co-
ronavirus e com uma provavel queda
nas vendas), a automacdo permite a
tomada rapida de decisdes, tais como
balanceamento, divisdo ou realocacéo
da producdo. E no momento de reto-
mada das atividades ap6s este periodo
desafiador, a automacdo serd funda-
mental para que isso ocorra no menor
tempo possivel.

Sao resultados atrativos, especial-
mente ao analisar pequenas industrias,
cujo caixa raramente é robusto o sufi-
ciente para aguentar longos periodos
sem producdo ou vendas. Recentemen-
te, um estudo da CNI mostrou que in-
corporar automacao nas PMEs pode
aumentar a produtividade dessas com-
panhias em 22%, em média.

E claro que existem entraves para
alcancar patamares mais elevados.
Para citar os principais deles: a cultu-
ra de imediatismo do Brasil, além de
qualificacdo e disponibilidade de mao
de obra.

Em primeiro lugar, é necessario lem-
brar que a necessidade de resultados “a
jato” por vezes limita a visdo das empre-
sas em analisar apenas o custo da au-

tomacao e nao o retorno que ela pode
propiciar, por vezes em médio e longo
prazo. A boa noticia é que esta cultura
de curto prazo vem se modificando, ain-
da que lenta e gradualmente.

0 outro desafio mencionado, a mao-
de-obra, diz respeito a capacitagdo de
profissionais que trabalham na operacdo
e manutencdo para lidarem com siste-
mas cada vez mais automatizados. Na
outra ponta, é necessario também que
as empresas tenham em seu quadro de
funcionarios profissionais capacitados,
com conhecimento em elétrica e me-
céanica, é claro, mas também eletronica,
mecatronica e programacao. Ou seja,
um novo perfil de profissional, cada vez
mais plural.

Para resolver esses pontos, existe
a importancia de recursos de financia-
mento adequados. Os juros baixos ja
praticados em um periodo pré-pande-
mia certamente contribuem para ace-
lerar esse processo e é necessario ob-
servar como vao se comportar ap6s o
fim do isolamento social. Além disso, o
periodo também deve fortalecer a ne-
cessidade de tecnologia em todos os
setores, contribuindo significativamen-
te para mudar habitos e prioridades de
lideres — outro ponto que pode favore-
cer 0 avango da automacao industrial.

Por fim, é necessario ter os olhos
fixos no horizonte. Ser capaz de pro-
jetar o futuro vai fazer com que com-
panhias passem a frente umas das
outras e, nessa disputa, vence quem
tem mais capacidade, flexibilidade e
disposicdo de modificar processos,
cultura organizacional e métricas an-
tiquadas de resultados. £ necessario
olhar para frente para aproveitar be-
neficios e vencer em uma sociedade
cada vez mais eficiente. °

BRAULIO MOLINARI é
coordenador de Vendas
da Mitsubishi Electric
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SENSOR TERMICO INTELIGENTE

AFLIR Systems apresenta as solugdes FLIR A400/A700 com sensor térmico inteligente - para deteccdo de temperatura corporal elevada,
e com streaming de imagem térmica - para monitoramento de equipamentos, linhas de producéo e infraestrutura critica. A FLIR projetou
as cameras A400/A700 com duas configuragdes para melhor atender as necessidades especificas da aplicacdo. A configuracdo do sensor
térmico inteligente, recomendada para medir temperaturas corporais elevadas, incorpora ferramentas avangadas de medicdo e alarmes
com computacdo de ponta para permitir decisdes criticas mais rapidas. A configuracao de fluxo de imagem fornece varios recursos de fluxo
térmico para ajudar a otimizar o controle do processo, melhorar a garantia da qualidade ou identificar possiveis falhas que possam inter-
romper uma linha de producéo. Os usuarios projetam seus sistemas escolhendo as configuragdes sensor térmico inteligente e streaming
de imagem térmica selecionando o corpo
da camera A400 ou A700 com base nas
resolucdes necessarias e, em seguida,
adicionando lentes e uma variedade
de recursos opcionais para atender as
suas aplicagdes.

v
MANUTENCAO A DISTANCIA

A Schneider Electric acaba de disponibilizar ao mercado o Remote Expert, novo software
de assisténcia a distancia para a industria. A solu¢do permite que operadores em campo te-
nham contato direto com especialistas da Schneider para resolver ocasionais falhas em equi-
pamentos do chao de fabrica. Em casos em que o préprio operador ndo consegue diagnosticar
um possivel problema de maquinario, com o uso do Remote Expert é possivel acessar a equipe
de técnicos para solucionar a questdo. Por meio do uso de 6culos de realidade aumentada ou
aplicativo instalado no celular os operadores conseguem transmitir sua visdo do equipamento,
em tempo real, para os especialistas da Schneider. Estes, por sua vez, realizam o diagnéstico de
falha a distancia, com rapidez e seguranca. O software possibilita aos clientes rapida respos-
ta e diagndstico do problema, sem a necessidade de aguardar deslocamento de especialistas
até o local para verificacdo. A solucdo ainda funciona como uma ferramenta de suporte para a
equipe de manutencdo em relacdo a reparos em equipamentos, configuracdo de solucdes.

\ 4
SISTEMA DE RADAR

A multinacional alema especializada em seguranca de maquinas e automacao industrial Pilz do
Brasil expande seu portfélio na area de sistemas de sensores de seguranca com o lancamento do
Sistema LBK. Trata-se de sua primeira solucdo completa e segura para o monitoramento das are-
as de protecdo com base em tecnologia de radar, com aplicacdes na industria em geral (fundicao,
ponte rolante, guindaste, processamento e producdo de materiais, em ambientes com a presenca de
células roboéticas, entre outros), como também no agronegocio e portos, por exemplo. Por ser uma
tecnologia robusta, o LBK é resistente a poeira, 4gua, luz, sujeira, vapores e vibragdes, podendo ser
usado em ambientes internos e externos, e com raio de alcance de até 4 metros. O diferencial é que
o sistema de monitoramento de frequéncia é capaz de detectar particulas reflexivas moveis, ou seja,
faz a distin¢do da presenca humana em relacdo a objetos, por exemplo.

A rotencia
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SEGURANCA EM BOTOEIRAS

Projetos de instalacdes elétricas de ambientes de alto risco exigem configuracoes
muito bem dimensionadas e produtos adequados. A linha BTEx de Botoeiras de Coman-
do e Sinalizacao para Atmosferas Explosivas da divisdo Ex da Tramontina foi especial-
mente desenvolvida para este fim. A linha BTEx é composta de botoeiras que podem ser
fornecidas com até 4 acionamentos e entradas com prensa-cabos M20, M25 ou M32. As
caixas sao fabricadas em poliamida, na cor preta, com tampa fixada por parafusos de
aco inox. As botoeiras podem ser fornecidas com acionamentos como pulsadores (sim-
ples, duplo ou emergéncia), comutadores, indicadores luminosos, potencidmetros, ampe-
rimetros, voltimetros, entre outros. Os produtos da divisdo Ex da Tramontina atendem as
necessidades de instalacoes elétricas de refinarias, usinas, plataformas, silos e industrias
alimenticia, quimicas e farmacéuticas, entre outros segmentos, em areas que apresentem
risco de explosao e requerem protecao para ambientes e seus usuarios. Os produtos da
Tramontina Ex atendem as normas brasileiras da ABNT e estdo em concordancia com as
normas internacionais IEC.

v
TEMPERATURA DOS ROLAMENTOS

0 novo sensor de temperatura de rolamentos MBT 3310 da Danfoss foi projetado
especialmente para medir a temperatura nos rolamentos de turbinas edlicas. Destina-
do a aplicagdes em que confiabilidade, longevidade e precisdo sao cruciais, o sensor
de temperatura de rolamentos ajuda a coletar dados para melhorar o desempenho
da turbina e otimizar a manutencao preditiva. A temperatura do rolamento é um dos
pontos de dados mais criticos, pois fornece informagdes sobre o desempenho e as con-
dicdes da turbina edlica. Assim, os sensores de temperatura de rolamentos permitem
manutencao preditiva especifica, reduzindo custos e proporcionando maior tempo de
atividade da turbina, aumentando a producéo de energia. O novo sensor de tempe-
ratura MBT 3310 da Danfoss representa uma extensa atualizacio do produto. E usi-
nado a partir de uma unica barra Hex 27 e é produzido por um método de montagem
de prensas de metal para permitir um design simplificado e mais robusto. Isso garan-
te alta qualidade de construcdo, atendendo aos requisitos competitivos do mercado.

\ 4
TECNOLOGIA DE POLO PARALELO

Quando pecas ferromagnéticas estreitas, pequenas, finas ou volumosas sdo fixadas em aplicacdes de fresamento em mesa magnéti-
ca, as vezes, os polos quadrados atingem seus limites, pois nem todos os polos estdo cobertos e o campo magnético néo fica equilibrado.
Com efeito imediato, a mesa magnética SCHUNK MAGNOS MFPS de polos paralelos, com extensdes de polos moveis e fixos, oferece uma
alternativa para esse tipo de aplicacdo. A concentragcdo do campo magnético por toda a largura do polo

garante alta forca de fixacdo lateral, livre de deformacao, baixa vibracdo da peca e setup rapi-
do para pecas finas. Devido ao posicionamento elevado da peca sobre os polos, ha a
possibilidade de usinagem dos 5 lados: a peca é facilmente colocada no topo
- dos polos enquanto a mesa eletro-permanente é ativada com um curto pulso
J?J-, - elétrico. Por causa dos polos extensores méveis, ndo é necessario perder tempo
— com o ajuste fino ou qualquer outra preparagdo. Pelo contrario, as extensdes
ﬂ 4 de polos se adaptam a peca e assim, ndo causam danos pontuais e deformacges.
Os beneficios para o operador incluem a maxima precisdo em fixacdo e pecas uniformes.
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SENSOR DE MOVIMENTO

0 mercado de casas conectadas ja é realidade e cresce cada vez mais,
" com imensas possibilidades de tornar seu lar ainda mais confortavel,
inteligente e seguro, a partir de diferentes acessorios de facil instalagao.
Se ja é possivel configurar o setup de iluminacdo de sua preferéncia de
acordo com o ambiente, ocasido e momento do dia, agora a automati-

zagdo é ainda mais facil com o Sensor de Movimento inteligente Hue.
0 acessorio da familia Philips Hue permite selecionar qual confi-
guragao de luz deve ser acionada quando um movimento é detectado

| e controlar a intensidade de acordo com a hora do dia. Da mesma for-
‘ X - ma, as luzes se apagam automaticamente na auséncia de movimento.
= 0 sensor pode ser colocado em qualquer cdmodo interno, aciona as lu-
l . B - zes desejadas conforme a deteccdo de presenca no ambiente e permite
A = 'ﬁ diferentes configuragdes.
v

PROTETORES CONTRA SURTOS

A Intelbras, industria brasileira desenvolvedora de produtos e solu¢des tecno-
l6gicas, langou no mercado brasileiro dois modelos de protetores contra surtos elé-
tricos. Nomeados de EPS 301 e EPS 302, os aparelhos protegem os equipamentos
conectados a eles em casos de raios, surtos de tensdo, curto-circuito ou sobrecarga.
Os lancamentos, que sao ideais para os ISPs, possuem um circuito de protecao que
atua nos trés pinos da tomada, entre eles o condutor terra, e sdo fundamentais para
a seguranca do usuario contra choques elétricos. Os protetores de surto da Intelbras ‘.
ajudam a evitar a queima dos produtos que estdo na casa do consumidor (roteadores, ; k)
ONUs e ONTs) e garantem que o servico ndo s6 se mantenha disponivel, como traz
mais seguranca para o consumidor. Disponiveis nas cores preta e branca, os equipa-
mentos possuem uma tomada (EPS 301) e duas tomadas (EPS 302) e também fun-
cionam como filtro de linha contra interferéncias e ruidos, melhorando a qualidade == ,’l
de imagem e audio dos equipamentos conectados a rede.

A 4
ROBO DE SOLDA ARCO

Empresa do grupo Yaskawa Electric Corporation, lider mundial na fabricacdo de robos,
a Yaskawa Motoman do Brasil langa no Pais o novo rob6 de solda arco AR1440, com seis
eixos e capacidade de carga de 12 kg. O AR1440 oferece desempenho rapido e preciso para
aumentar a produtividade em aplicagdes de soldagem a arco. Ressalta-se que o perfil fino
do AR1440 permite a instalagdo em uma area com alta densidade de robds. Outro diferen-
cial € um brago com perfil contornado, facilitando o acesso as pecas em espacos confina-
dos, além de evitar possiveis interferéncias nos dispositivos de solda. O AR1440 possui um
punho simétrico, com um alcance generoso de 1.440 mm na horizontal e 2.511 na vertical,
proporcionando acesso igual a tocha nos dois lados de uma peca. Um furo passante de 50
mm reduz a interferéncia e o desgaste do cabo, e uma area aprimorada de montagem do
alimentador de arame no braco reduz a obstrucao do equipamento.

3 roténcia



NAO BASTA SER BOM ELETRICISTA...

TEM QUE éER CONSCIENTE!

0 Programa Eletricista Consciente foi feito especialmente para profissionais que buscam o sucesso.

A plataforma exclusiva do Programa é focada no aprendizado e relacionamento e possui
conteddos técnicos como videos, fasciculos. artigos. enquetes e cursos
voltados para todo tipo de profissional, iniciante ou experiente.

Além disso, as interacoes dos participantes geram pontos que formam rankings trimestrais. A cada rodada,
os melhores sao premiados. Se vocé busca crescer na profissao, tem que ser Eletricista Consciente.

Saiba mais. Acesse:
www.eletricistaconsciente.com.br

!ELETRIGISTA
CONSCIENTE




Poténcia facilita o contato rapido e direto, sem intermediarios, entre leitores e anunciantes desta edicao.
Consulte e faca bons negécios.

EMPRESA ANUNCIANTE ‘ PAG. ‘ TELEFONE
» CLAMPER 15 (31) 3689-9633 www.clamper.com.br lais.mendes@clamper.com.br
P> ELETRICISTA CONSCIENTE 57 (11) 4421-0965 www.eletricistaconsciente.com.br amaschietto@eletricistaconsciente.com.br
» FUNDACAO PRO-SANGUE 39 (11) 4573-7688 WWW.prosangue.sp.gov.br silvia.gallo@prosangue.sp.gov.br
P IFC COBRECOM 60 (11) 2118-3200 www.cobrecom.com.br cobrecom@cobrecom.com.br
P> LIENCO SMART SOLUTIONS 33 (11) 3754-0174 www.lienco.com.br
» MWM GERADORES " (11) 3882-3200 www.geradoresmwm.com.br geradoresmwm@navistar.com.br
P> REVISTA POTENCIA 2e23 (11) 4421-0965 www.revistapotencia.com.br publicidade@hmnews.com.br
» POTENCIA EDUCAGAO 2e3 (11) 4421-0965 www.potenciaeducacao.com.br publicidade@hmnews.com.br
RPM Consultoria e Marketing Ltda. -
> 59 (11) 3051-3159 www.rpmbrasil.com.br rpmbrasil@rpmbrasil.com.br
REDES SUBTERRANEAS




162 Redes Subterraneas de

=3 Energia Eléeirica/2020
24 e 25 de agosto de 2020

Centro de Convencoes Frei Caneca - Sao Paulo - SP

"Tecnologias Inteligentes viabilizando a implementacao
de novas redes subterraneas de energia elétrica"

E Evento Paralelo
e 25 de agosto de 2020
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SE £ COBRECOM,

DA JOGO!

0s fios e cabos elétricos da COBRECOM sao sinGnimo de inovagao
e seguranca, aiando o melhor da tecnologia com a maxima eficiéncia.
E certeza de qualidade total para todo tipo de instalacao.

Y E cobrecom il

En® =l

Cobrecom
FALE CONOSCO: (11) 2118-3200
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