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ENTREVISTA Novo CEO da Steck, Klecios Souza analisa 0 momento do mercado de material
elétrico no Brasil e revela as estratégias que adotara para conduzir a empresa nesta nova etapa
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A pandemia do hovo coronavirus acelerou

a utilizacao do marketing digital, que ja era

praticado com certa regularidade pelas

empresas do setor eletroeletronico. Agora,
esse tipo de estratégia se tornou
praticamente obrigatorio.
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Neste cenario global de crise sanitaria, causada pelo empresas especializado em logistica
novo coronavirus, alguns setores da economia ja analisa os principais desafios na
comecam a mostrar a sua forca e o seu potencial de implantac&o de almoxarifados de
desenvolylmento aceleras:lo de transformacao. E o caso grandes usinas hidrelétricas.

da energia solar fotovoltaica.
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UNIVERSO DIGITAL

Nossa matéria de capa desta edicdo trata de um assunto que mui-
to interessa a area elétrica, em especial neste momento de distancia-
mento social: o marketing digital.

Sem a possibilidade de realizar cursos, treinamentos e workshops
ou de participar de feiras e congressos, entre outros eventos presen-
ciais, as empresas estdo recorrendo as atividades on-line para inte-
ragir com seu publico-alvo.

Desta forma, ferramentas como webinars, podcasts, lives, e-books,
videos, e-mail marketing e newsletters, entre outras, se tornaram es-
senciais neste momento. Isso sem falar nas redes sociais, que tanto
tém ajudado na comunicacdo entre empresas e clientes.

Muitos tém feito um trabalho intuitivo nesse campo, mas o ideal se-
ria ter o conhecimento das técnicas apropriadas de marketing para
assim obter os melhores resultados. Seja como for, o importante é
nao ficar parado, apenas olhando o mundo acontecer ao seu redor.
O momento é de arregacar as mangas e colocar as ideias em pratica.

Outro destaque desta edi¢cdo é a matéria da secao Mercado, que
fala sobre disjuntores, DR (dispositivo diferencial-residual) e DPS (dis-
positivo de protecdo contra surtos).

Tratam-se de equipamentos essenciais para protecdo da vida e do
patrimbnio. Entretanto, ainda sdo pouco utilizados, quando se falaem
autoconstrucdo, ou seja, naquele tipo de obra em que ndo ha profis-
sional qualificado assinando como responsavel.

Apesar das vendas desses produtos serem promissoras no merca-
do nacional, ainda falta maior consciéncia por parte da populagdo no
sentido de que é importante contar com esses dispositivos em suas
construgdes, a fim de evitar acidentes. Resumindo: a cultura da se-
guranca no segmento de construcdo ainda apresenta limitacdes, em
especial no a&mbito informal. Esperamos que esta matéria possa, de
alguma forma, contribuir para o avanco desse mercado.

Boa leitura e até a préxima edicao!

v v
MARCOS HILTON
ORSOLON MORENO
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transformacac
digital

ENTREVISTA A PAULO MARTINS
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NOVO CEO DA STECK ANALISA O MERCADO DE MATERIAL
ELETRICO E REVELA AS ESTRATEGIAS QUE ADOTARA PARA
CONDUZIR A EMPRESA NESTA NOVA ETAPA.

Steck IndUstria Elétrica conta com um novo CEO. Trata-se de Klecios Souza, 39 anos, que assu-
miu o cargo anteriormente oupado por Luis Valente.

Souza contabiliza uma experiéncia de 20 anos de carreira e considera que tem agora o
maior desafio de sua jornada.

Entre os objetivos do executivo estdo a expansdo das vendas no mercado latino-americano, a amplia-
¢do do portfélio e a continuidade da transformacdao digital da companhia.

“Queremos manter a Steck como uma marca especialista no segmento elétrico, mas vamos proporcio-
nar os meios para que ela também amplie cada vez mais sua oferta para o consumidor final com novas
linhas de produtos”, destaca.

Uma das novidades acaba de ser anunciada: estd sendo apresentada neste momento uma linha de
solugdes cujo objetivo é democratizar a automacao residencial no Brasil. “A instalagdo da maior parte dos
produtos pode ser executada pelos préprios usuarios e a interacdo remota com esses dispositivos é feita
por meio de um aplicativo, totalmente em portugués”, esclarece Souza.

Confira a seguir os planos do executivo a frente da Steck.

1. COMO FOI PARA O SR. RECEBER O CONVITE PARA ASSUMIR O COMANDO DA STECK?
E com muita honra que recebo esse convite, certamente é o maior desafio da minha carreira. Carrego
lacos de longa data com a Steck, pelo menos desde 2011, quando participei do processo de aquisicao da
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marca pelo Grupo Schneider Electric. Mas o contato com a Steck vem de bem antes, pois héd 45 anos é
a referéncia do eletricista e de muitos outros profissionais da drea quando se fala em materiais elétricos.

2. QUAL SEU ESTILO DE ADMINISTRAR? QUE RITMO DE TRABALHO PRETENDE IMPRIMIR
A FRENTE DA STECK?

Vamos concentrar nossos esforcos em varias frentes, como na expansao das vendas no mercado latino-

americano, por exemplo. Vamos acelerar ainda mais o DNA de inovacdo e transformacdo digital da Steck,

além de gerenciar melhor o portfélio de produtos, buscando aproximar ainda mais os produtos do con-

sumidor final. Queremos também fortalecer nossa atuacao digital, ampliando nossa presenga nos canais

on-line préprios e de nossos parceiros.

3. QUAIS SAO OS PRINCIPAIS NUMEROS DA
EMPRESA ATUALMENTE (UNIDADES, FUN-
CIONARIOS, CLIENTES, ETC.)?

Em S&o Paulo/SP temos um centro de distribuicdo,

uma planta industrial e o escritério administrati-

vo. Em Manaus/AM temos uma outra planta fabril.

Contamos hoje com escritérios comerciais na Ar-

gentina, na Coldbmbia e no México. Nossos pro-

dutos chegam hoje a 18 paises da América Latina.

Atualmente temos cerca de 700 funciondrios.

4. QUANTAS LINHAS DE PRODUTOS A EM-
PRESA DISPONIBILIZA PARA O MERCADO
BRASILEIRO?

Sdo mais de 50 linhas de produtos em carteira, o

que nos coloca entre os lideres no fornecimento

de materiais elétricos para projetos residenciais, KLECIOS SOUZA
comerciais, corporativos e industriais. Podemos
destacar sobretudo nossa linha de minidisjuntores, homologada em diferentes modelos pelas principais
concessiondrias de energia do Pais, como por exemplo a Cemig e a Equatorial Energia. Também podemos

ressaltar nosso servico de unidades combinadas (Unicom), onde realizamos a montagem de quadros e

painéis sob medida para nossos clientes sob extenso protocolo de certificagdes de qualidade.

5. A STECK ANUNCIOU A ENTRADA NO SEGMENTO DE AUTOMAGCAO RESIDENCIAL. QUE
FATORES LEVARAM A ESSA EMPREITADA E QUAIS SAO AS EXPECTATIVAS DA EMPRESA
EM RELACAO A ESSE MERCADO?

Um dos novos desafios assumidos pela Steck é o de estreitar nossos lacos com o consumidor final, o que

resultou na criacdo de um portfélio especifico de solucdes para atender as demandas desse publico, além

de um realinhamento de estratégias em varios setores da empresa para chegar até eles. Hoje nds pode-
mos chegar até o consumidor em qualquer lugar do pais por meio da loja virtual oficial no Mercado Livre.

Além disso, desenvolvemos um mix mais préximo deste consumidor, com a criacdo das linhas de pilhas,

baterias e acessdérios como os organizadores espirais e as abracadeiras. Dentro deste contexto de apro-

ximagao com o consumidor final e de digitalizacdo de processos e habitos estd a automacao residencial,

a chamada Internet das Coisas, solucdes que descomplicam remotamente o dia a dia das pessoas e das

empresas. Ha desafios continentais como a expansdo de uma conexao a Internet de alta velocidade e o

acesso a esses produtos, é verdade. Mas, segundo o International Data Corporation (IDC), em pesquisa

realizada para analisar a adocao de tecnologias, novas e existentes atualmente, 51,5% dos brasileiros
tém conhecimento tedrico sobre casas inteligentes e 48,2% usam frequentemente o smartphone — hoje

POTENCIA IV


https://www.se.com/br/pt/

ENTREVISTA

no Brasil existem mais linhas méveis ativas do que habitantes. Essas informacdes nos ddo uma margem
equilibrada para apostar neste canal com uma linha que se propde a democratizar a automacdo residen-
cial no Brasil, conectando os lares brasileiros com o melhor de dois mundos: os materiais elétricos e a
Internet das Coisas. A instalacdo da maior parte dos produtos pode ser executada pelos préprios usuarios
e a interacdo remota com esses dispositivos é feita por meio de um aplicativo, totalmente em portugués.

6. ATE QUE PONTO A CRISE PROVOCADA PELA PANDEMIA DO NOVO CORONAVIRUS TEM
COMPROMETIDO OS RESULTADOS DESTE ANO?

Estamos desde o inicio da pandemia seguindo todos os protocolos recomendados pelas autoridades

locais, o que nos ajuda a garantir a seguranga de todos os envolvidos. Como fabricantes de produtos es-

senciais, essa situagdo nos trouxe oportunidades de fornecer dispositivos para tornar instalacdes e equi-

pamentos mais seguros, inclusive abrindo novos clientes que hoje atuam na linha de frente do combate a

pandemia, como a Air Liquide e a BioGeoEnergy.

7. QUAIS SAO AS PERSPECTIVAS QUE A COMPANHIA MANTEM PARA O FUTURO? QUE PA-
TAMAR A STECK PRETENDE ATINGIR, ENQUANTO EMPRESA?

Pretendemos transformar a maneira de atuar da Steck, seja pela compreensdo ainda melhor dos seus

canais de atuacdo e também pela ampliacdo de portfélio. Queremos manter a Steck como uma marca

especialista no segmento elétrico, mas vamos proporcionar os meios para que ela também amplie cada

vez mais sua oferta para o consumidor final com novas linhas de produtos.

8. QUAIS SAO OS SEGMENTOS DE MERCADO MAIS PROMISSORES PARA A ATUAGCAO DA
EMPRESA NO PAIS?

Podemos destacar a construcdo civil, pois hd espaco para aumentar a participacdo nesse mercado, visto

que ele vem crescendo com a abertura, ampliacdo e modernizacdo de hospitais, novos empreendimentos

residenciais, comerciais e corporativos, assim como uma procura maior das pessoas por materiais para

reformas e decoracao.

9. QUAIS SAO AS PRINCIPAIS DIFICULDADES DE PRODUZIR NO BRASIL HOJE?

Acredito que a questdo tributaria poderia ser melhor estudada. Também entendemos como necessaria uma
melhor unido de esforcos entre empresas e universidades, buscando solugdes construtivas e inovadoras.
Outro ponto importante € melhorar a infraestrutu-
ra de transporte, uma uniformizacdo da oferta e da
qualidade dos modais de transporte. Nés temos
uma fabrica em Manaus/AM e como muitas outras
empresas presentes no Norte e do Nordeste, sa-
bemos que ter mais e melhores opcdes de malhas
ferroviarias, rodoviarias, fluviais e até maritimas co-
locaria o pais em um outro patamar.

10. QUE AVALIACAO O SR. FAZ DO NIVEL DE
CONCORRENCIA EXISTENTE HOJE NOS
CAMPOS DE ATUAGCAO DA STECK, TAN-
TO DE FABRICANTES NACIONAIS QUAN-
TO DOS ESTRANGEIROS?

No Brasil, temos diferentes tipos de players nes-

te segmento, fabricantes nacionais e globais que

seguem todas as normas, licencas e regras para

KLECIOS SOUZA : operacao, e outros fabricantes que ndo as seguem.

Foto: Divulgacao
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Chega de Harmonicas em
seus projetos e instalacoes!

A presenca das Harménicas causa EFEITOS TERRIVEIS
nas Instalacoes Elétricas e seus componentes:

X Aquecimentos excessivos X Aumento de perdas X Reducao de Fator de Poténcia

Para te ajudar a lidar com esse problema, o criou
0 curso

DESVENDANDO
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NAS INSTALACOES
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CLIQUE E SAIBA MAIS
MATRICULAS ABERTAS

Um curso com linguagem simples e objetiva, que tudo
o que precisa sobre harmdnicas para fazer projetos, dimensionar cabos, filtro
passivo e transformadores, medir, identificar e resolver problemas de campo.

QUERO APRENDER HARMONICAS ’f;?%
Ei!r il

il 242
)

polencia

Educacao


https://revistapotencia.com.br/curso-online-harmonicas-nas-instalacoes-eletricas/?utm_campaign=CURSO%20HARM%C3%94NICAS%20%5BREVISTA%20POT%C3%8ANCIA%5D&utm_content=ed%20175&utm_medium=revista%20potencia&utm_source=anuncio
https://revistapotencia.com.br/potencia-educacao/
https://revistapotencia.com.br/curso-online-harmonicas-nas-instalacoes-eletricas/?utm_campaign=CURSO%20HARM%C3%94NICAS%20%5BREVISTA%20POT%C3%8ANCIA%5D&utm_content=ed%20175&utm_medium=revista%20potencia&utm_source=anuncio

ENTREVISTA

Como falta monitoramento pelos érgdos responsa-
veis, infelizmente ainda existem opc¢des de produ-
tos no mercado que ndo sdo confidveis e seguros.
O mesmo ocorre fora do Brasil, principalmente na
América Latina, pois ainda temos muito a evoluir em
termos de legislagdo.

11. QUE DIFERENCIAIS A COMPANHIA PRO-
CURA AGREGAR EM SEUS PRODUTOS E
NO ATENDIMENTO PRESTADO?

A marca Steck é sinbnimo de qualidade e confian-
ca gracas a um know-how de quase 50 anos de
histéria. Ndo abrir mdo de rigorosos processos
produtivos e de qualidade, seguindo todas as nor-
mas técnicas é essencial para seguirmos como re-
feréncia em nosso mercado. Tudo isso junto abre
portas para estarmos prontos para atender e ex-
pandir nossa atuacdo em cada vez mais paises.

12. SABEMOS QUE A STECK APOIA O PROGRAMA DE LOGISTICA REVERSA DE ELETROELE-
TRONICOS E QUE TAMBEM JA DESTINOU INVESTIMENTOS A DIVERSAS ACOES INTER-
NAS DE EFICIENCIA ENERGETICA. QUE ANDAMENTO O SR. PRETENDE DAR A POLITICA
AMBIENTAL DA EMPRESA?

Continuaremos a olhar para a sustentabilidade como um fator estratégico, pois sempre ha espago na in-

dustria para nos tornarmos mais eficientes utilizando menos recursos e para desenvolver iniciativas circu-

lares. Podemos destacar também nosso comprometimento, além da logistica de eletroeletrénicos citada
na pergunta, com o programa de logistica reversa de pilhas e baterias.

KLECIOS SOUZA

Foto: Divulgacao

13. COMO PRETENDE CONDUZIR OS TRABALHOS DE PESQUISA E DESENVOLVIMENTO DA
COMPANHIA?

Temos hoje mais de 30 projetos em desenvolvimento, tanto para o mercado local quanto para o interna-

cional. Temos uma area de P&D atuando muito fortemente na inovacao e atualizacdo de nossos produtos,

buscando sempre aprimorar e atender a demanda de mercado.

14. QUAL A IMPORTANCIA DA REDE DE DISTRIBUIDORES PARA A STECK E QUE TIPO DE RE-
LAGCAO O SR. PRETENDE MANTER COM ESSE CANAL?

E um canal de suma importancia para a Steck, dada a parceria j& estabelecida com os distribuidores ao

longo do tempo. Nossos esforcos serdo sempre os de fortalecer esta relacdo, além de aumentar ainda

mais nosso portfélio e participacdo de mercado.

A marca Steck é sindbnimo de qualidade e confianca gracas a
um know-how de quase 50 anos de histéria, sempre atuando
com rigorosos processos produtivos e de qualidade.
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15. QUE TIPO DE RELACIONAMENTO A EMPRESA PRETENDE MANTER COM OS PROFISSIO-
NAIS ELETRICISTAS?

E um publico muito importante na formacao de opinido sobre nossos produtos, sendo um grande influen-

ciador da marca junto aos consumidores. Queremos nos aproximar ainda mais destes profissionais com

novos programas de relacionamento e treinamento, pois a capacitagao deles resulta em instalagdes elé-

tricas mais eficientes e seguras, beneficiando toda a sociedade.

16. EM TEMPOS DE CRISE, COMO ESTE, MUITOS BRASILEIROS OPTAM POR PRODUTOS MAIS
BARATOS. QUAIS SAO OS RISCOS QUE SE CORRE AO ADOTAR ESSE TIPO DE CONDUTA
NA COMPRA DE MATERIAIS ELETRICOS?

Podemos resumir os riscos envolvidos numa escolha incorreta de material elétrico com a constatacao

de que essa atitude pode provocar acidentes, inclusive fatais. A comparacao entre precos pelo cliente é

sauddvel e necesséria, mas dentro de premissas basicas de seguranca e qualidade.

17. QUE CRITERIOS E RECOMENDAVEL OBSERVAR NA HORA DA ESPECIFICAGAO E/OU COM-
PRA DE MATERIAIS ELETRICOS?

O essencial € nunca comprar materiais elétricos que ndo carreguem consigo ao menos a certificacdo

minima pelas normas do setor e pelo Inmetro, além de sempre comprar produtos em distribuidores auto-

rizados a realizar este tipo de comercializacao.

18. COMO ESTA, DE FORMA GERAL, A QUALIDADE DOS MATERIAIS ELETRICOS COMERCIA-
LIZADOS HOJE NO BRASIL?

Avaliamos de forma positiva, pois hd um crescente interesse dos varios players do mercado em produzir

e vender materiais elétricos certificados, além de uma literatura mais abrangente em termo de normas,

resultando na chegada de novas referéncias como a de instalacdes fotovoltaicas, por exemplo.

19. NA SUA OPINIAO, QUE ACOES AJUDARIAM A ELEVAR A QUALIDADE DOS MATERIAIS
ELETRICOS VENDIDOS NO PAIS?

Conforme falamos, acreditamos que sdo necessdrias acdes que ataquem os gargalos em todo o merca-

do, pois hoje ha um desequilibrio que por vezes acaba punindo quem estd de acordo com as normas.

20. COMO O SR. AVALIA A SITUAGAO DAS INSTALACOES ELETRICAS PREDIAIS NO BRASIL,
EM RELACAO A SEGURANGCA?

Temos normas bem elaboradas e rigorosas dentro do escopo da IEC/ABNT, porém a fiscalizacdo em

campo sobre a implementacdo de acordo com as normas ndo apresenta o mesmo rigor, resultando em

instalacdes elétricas que podem estar inseguras e defasadas.

21. QUAIS MOTIVOS PODERIAM CONTRIBUIR PARA A MELHORIA DESSA SITUAGCAO?
Seria necessdrio um esforco maior e mais eficiente por parte das autoridades publicas, j& que muitos dos
acidentes recentes foram causadas por negligéncia a normativa técnica. o

Queremos nos aproximar ainda mais dos eletricistas
com novos programas de relacionamento e treinamento,
pois a capacitacao deles resulta em instalacoes
elétricas mais eficientes e seguras.
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Economia circular

A Schneider Electric, lider na transformacdo digital em gestao de energia e automacao, anunciou seu reconheci-
mento pela Solar Impulse Foundation com o titulo de Solar Impulse Efficient Solution, por suas solugdes EcoStruxure™
Microgrid Advisor e NEO Network™. Elas receberam o reconhecimento ap6s avaliacao por parte de peritos externos
independentes, baseada em padrdes verificados de rentabilidade econdmica e sustentabilidade.

Lider nas areas digital, de energia e sustentabilidade, a Schneider Electric esta comprometida com o desempenho
dos 17 Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel (ODS) da ONU, abordando as megatendéncias de sustentabilidade
em seus negacios e suas solugdes principais. Em paralelo, a empresa comprometeu-se também com a neutralidade de
carbono em sua cadeia de distribuicdo ampliada até 2030. O EcoStruxure Microgrid Advisor e a NEO Network sao duas
das soluctes digitais presentes no portfdlio da empresa que a ajudam a progredir em relacdo a essas metas.

0 rdtulo Solar Impulse Efficient Solution certifica que um produto, servico ou processo contribui para uma econo-
mia circular que, de forma econémica e ecoldgica, é capaz de criar emprego e reduzir as emissdes nas seguintes areas:
agua, energia, construcao, mobilidade, indistria e agricultura. Todas as solugdes que recebem essa denominagao se
unem ao programa 1000 Solutions da fundacao, que pretende encorajar a adocao de objetivos ambientais mais ambi-
ciosos e acelerar a adocao dessas solugdes em larga escala.

“E urgente a necessidade de darmos resposta as crises ambientais, como alteracées climticas. As empresas estdo
a procura ativa de ferramentas e solucdes que lhes permitam progredir em seus esforcos econdmicos e de descarboni-
zagao”, afirma Steve Wilhite, vice-presidente sénior da divisdo de Servicos de Energia e Sustentabilidade da Schneider
Electric. 0 trabalho da Solar Impulse Foundation e de seu programa 1000 Solutions é fundamental para identificar e
acelerar inovacdes limpas e economicamente viaveis. Estamos felizes pelo fato de que tanto o EcoStruxure Microgrid Ad-
visor quanto a NEO Network tenham recebido o rétulo Efficient Solution e sejam reconhecidos como lideres de mercado”.

Recarga rapida

A EDP Smart, divisdo que retine o portfdlio de solucdes em energia da EDP, serd a responsavel pelo fornecimen-
to e instalacdo de equipamentos de recarga rapida nas concessionarias da Audi. Os carregadores ficardo instalados e
disponiveis para clientes da marca nas lojas autorizadas em 12 cidades de 10 estados: Sao Paulo, Santa Catarina, Rio
Grande do Sul, Rio de Janeiro, Parand, Pernambuco, Mato Grosso do Sul, Minas Gerais, Espirito Santo e Distrito Federal.

Os carregadores de carga rapida tipo Wallbox sao fabricados pela ABB. Os modelos sdo do tipo DC e possuem 24
kW de poténcia, sendo os primeiros do pais com tecnologia inteligente, além de mais leves do que os convencionais,
com a funcionalidade de medicdo do consumo de energia e um dos mais modernos do mercado.

Ao possibilitar a recarga nas concessionarias, a Audi visa aumentar sua rede de carregadores publicos e ficar mais proxi-
ma de seus clientes. A ideia é tornar o ambiente um espaco de experiéncia junto a marca, aumentando assim a interacdo com
0s proprietarios e interessados em adquirir veiculos elétricos. “Estamos entusiasmados em poder levar nossa experiéncia por
meio dos carregadores elétricos para mais de 10 estados no Brasil, trazendo mais inovacao ao
Pais com a chegada de modelos inéditos de Wallbox. Queremos ser a fornecedora de referéncia
de solucdes de recarga para empresas e para o cliente final, como acontece por meio do nosso
e-commerce, e agora nessa parceria comercial com a Audi. Ja estamos juntos na primeira rede de
recarga ultrarrapida da América Latina e temos certeza que esta nova parceria trara bons resulta-
dos para as duas companhias”, destaca Nuno Pinto, head de mobilidade e negocios B2C da EDP.

Foto: Divulgacdo

As concessionarias Audi que receberdo os carregadores elétricos comercializam o modelo
Audi e-tron, primeiro modelo 100% elétrico da marca.
|\
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Demanda por nobreaks

Com a crise econdmica causada pela pandemia, diversos setores do Pais tiveram que se adaptar e procurar alterna-
tivas para reduzir custos. Por conta disso, houve um aquecimento no mercado de portarias eletronicas, que passaram
a contribuir para que condominios residenciais e comerciais consigam preservar a seguranca e equilibrar o orcamen-
to em tempos de isolamento social. Segundo dados divulgados pela Associacao Brasileira das Empresas de Seguran-
ca Eletronica (Abese), a busca por sistemas de portaria eletronica registrou um au-
mento de 20% entre abril e maio deste ano. Entre os beneficios, como controlar o
fluxo de entrada e saida por meio de uma central de monitoramento a distancia, a
portaria remota pode diminuir em aproximadamente 50% os gastos com seguranca,
tornando-se uma solugdo importante diante da atual situagdo econdmica do Pais.

Em razao dessa tendéncia de aquecimento do mercado de seguranga eletronica,
a fabricante nacional de equipamentos de protecao de energia TS Shara também
constatou no mesmo periodo um aumento de 30% nas vendas das linhas de nobre-
aks para o mercado de seguranga eletronica, que englobam as solugdes aplicadas
em portoes eletrdnicos e portarias remotas. “Como qualquer outro sistema on-line,
a portaria remota otimiza diversos dispositivos eletronicos, como sensores de voz e
de presenca, além de cameras de vigilancia, que dependem de uma boa conexao com a internet e da rede elétrica para
funcionarem. Em caso de falta ou queda de energia, toda a operacao fica comprometida. A presenca de um nobreak na
infraestrutura dessas portarias pode fazer toda a diferenca”, explica Pedro Al Shara, CEO da TS Shara.
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As fontes de alimentacdo ininterruptas (UPS), conhecidas como nobreaks, protegem sistemas criticos, como as por-
tarias remotas, evitando picos de tensao e oscilagdes na rede elétrica. Apos falhas de energia, as configuragdes perso-
nalizadas de um equipamento ou sistema sdo revertidas para as configuracdes padrao, podendo trazer problemas caso
nao sejam restauradas. Em alguns estados do pais como Goias, Parand, Espirito Santo, Sao Paulo e Ceara o Corpo de
Bombeiros tornou obrigatdria a instalagao de nobreaks em portoes de condominios, desde 2017.

“A regra é vélida para prevenir contra a auséncia de energia também em casos de incéndio, a fim de garantir a
abertura dos portoes e facilitar uma possivel evacuacdo de moradores. Por isso, o ideal é que esses ambientes tenham
uma alternativa que garanta essa distribuicao de energia, para assegurar que o menor intervalo no fornecimento nao
prejudique o sistema de forma global”, finaliza Al Shara.

Aluguel de energia

A GreenYellow fechou recentemente com o Magazine Luiza um acordo para o fornecimento de energia solar e para
0 monitoramento desse recurso. O contrato, que funciona dentro do modelo de aluguel, prevé a entrega de 9.307,1 MWh
por ano, que serdo direcionados para abastecer energeticamente a rede de lojas do Magalu.

Com mais de R$ 18 milhGes de investimento realizado pela multinacional francesa, o projeto envolve a energia gerada nas
usinas fotovoltaicas de Coroados e Riolandia, no estado de Sao Paulo, e de Florestdpolis, no Parana, que tém, juntas, 4.861
de KWp de poténcia instalada, suficiente para prover energeticamente, por ano, 4,2 mil casas ou 23.825 TVs, por exemplo.

“"Além da contratacdo de energia solar, vamos oferecer ao Magalu o servi¢o de operacdo e manutengao das usinas.
Este é um pilar muito importante nessa parceria, pois a GreenYellow tem como um dos seus diferenciais de mercado o
fato de contar com um time especializado dedicado ao monitoramento de energia, responsavel por coletar os indica-
dores importantes e programar as agoes de manutencao das usinas. Trata-se de um trabalho muito especifico, no qual
nos destacamos e temos amplo know how", afirma Pierre-Yves Mourgue, diretor-presidente da GreenYellow.
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Mercado solar

Apesar de leve queda em comparacdo com os volumes-recorde do Ultimo se-
mestre de 2019, o mercado da energia solar seque com bons fundamentos. E o que
aponta o “Estudo Estratégico — Geracao Distribuida” da Greener para o primeiro
semestre de 2020.

0 volume de modulos fotovoltaicos destinados ao mercado brasileiro no primei-
ro semestre totalizou 2,49 GW, sendo 92% superior ao registrado no mesmo perio-
do do ano anterior. Porém, apresenta uma reducao de 12% quando comparado ao
semestre imediatamente anterior, refletindo uma parte dos efeitos da Covid-19 no
mercado brasileiro. Apesar da desaceleracdo no volume de vendas observado como consequéncia imediata da pande-
mia, no primeiro semestre de 2020 foram conectados, segundo a Aneel, o0 montante superior a 900 MW de sistemas
fotovoltaicos, o que representa 30,6% do total conectado ao longo de todos os anos (Geragao Distribuida).

Assim como em grande parte dos setores, a pandemia da Covid-19 trouxe reflexos ao mercado de geracao distri-
buida, reduzindo a demanda por sistemas fotovoltaicos — este efeito foi sentido com maior intensidade nas empresas
integradoras que iniciaram suas atividades mais recentemente.

De qualquer forma, o setor solar segue se expandindo. Como observa Marcio Takata, diretor da Greener: “Ano pas-
sado houve a entrada de 4,3 GW de modulos fotovoltaicos no pais, e somente nesse primeiro semestre de 2020 foram
importados 2,5 GW. E um volume bastante significativo, apesar da pandemia”.

Vale ainda ressaltar os efeitos das flutuacdes abruptas do cambio, que afetam o setor a medida que grande par-
te dos equipamentos utilizados sao importados, impactando o custo dos sistemas. O estudo da Greener aponta que
os custos foram marginalmente repassados ao cliente final, mas em muitos casos os precos ficaram estaveis. Ao que
tudo indica, as cadeias de distribuicdo e de integracdo estdo absorvendo os custos, ajustando suas margens para se
manterem competitivos.

Telecom, bancos, farmacias e supermercados sao exemplos de consumidores do setor de servicos e varejo atendi-
dos pelas grandes usinas de GD remota. Este modelo de negécio apresentou importante evolucao, apesar das turbu-
[éncias no periodo. Mais de 915 MW de projetos solares para locagdo estao em operagdo ou em fase de construcao
e um pipeline superior a 1,5 GW em desenvolvimento, dos quais ao menos 600 MW j& possuem contratos firmados
com consumidores. “O mercado de GD remota para locacdo esta movimentando mais de R$ 3 bilhdes e outros R$ 5
bilhdes deverao ser investidos”, diz Takata.
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Novos eletropostos

A CPFL Energia deu inicio ao projeto Plataforma de Eletromobilidade com a inauguracdo da primeira estacao
de recarga para veiculos elétricos em um aeroporto brasileiro. Instalada no terminal Internacional de Viracopos, em
Campinas, o eletroposto faz parte de um investimento de R$ 47 milhdes dentro do Programa de Pesquisa e Desenvol-
vimento da Agéncia Nacional de Energia Elétrica (Aneel) e teve como parceiros a beepbeep, primeira startup de com-
partilhamento de carros 100% elétricos, e a ABB Eletrificagdo.

A Plataforma de Eletromobilidade vai contar com a instalagao de pelo menos 50 eletropostos nos estados de Sao
Paulo e Rio Grande do Sul, além da inclusdo de 72 veiculos elétricos. Os carros serao utilizados por parceiros de logis-
tica, por frotas executivas e também serdo disponibilizados para aluguel para motoristas de aplicativos.

Tanto no ponto de recarga do Aeroporto de Viracopos - que conta com trés vagas exclusivas para os carros da beepbeep
e uma para o publico em geral -, quanto nos demais que serao instalados, a companhia utilizara um software de plata-
forma para solugoes em eletromobilidade - conceito de living lab -, que fara o monitoramento dos dados dos usuarios
para avaliar o comportamento em cada local. O objetivo é que o sistema possa, no futuro, possibilitar a reserva de uso
do eletroposto, a cobranca das recargas e a gestao dos recursos energéticos.

“A CPFL Energia esta comprometida em participar da transformacao energética que esta acontecendo no pais, em
todos os setores, como o da mobilidade urbana. Este investimento que fizemos no Aeroporto de Viracopos sera muito
importante em todo o nosso processo de pesquisa e desenvolvimento de solugdes inteligentes para a eletromobilida-
de no Brasil”, afirma Renato Povia, diretor de Estratégia e Inovacdo da CPFL Energia.

“A operacao nos primeiros nove meses antes da crise foi um sucesso, com crescimento excelente e agora estamos
trabalhando forte para passarmos pela crise e seguir o plano de expansao, mesmo que com um pequeno atraso. Essas
novas estacges e parcerias sao fundamentais para o crescimento da beepbeep e traz muita conveniéncia para a mo-
bilidade sustentavel dos nossos clientes”, comenta André Fauri, fundador da beepbeep.

llustrago: ShutterStock
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Novo site

As atividades e experiéncias on-line nunca fizeram tanto sentido como atualmente. Os consumidores buscam fa-
cilidades e informagdes, majoritariamente, pela internet. Neste cenario, a MWM, fabricante de grupos geradores de
energia, lanca seu novo site dos Grupos Geradores.

0 novo site da MWM Geradores foi desenvolvido com foco nos consumidores que buscam praticidade e informa-
¢oes de qualidade com um clique. Com investimento em tecnologia, layout atrativo e intuitivo, informagdes relevantes
ao consumidor e aumento de performance de busca, o novo site da MWM Geradores traz uma experiéncia mais com-
pleta e informativa, quando os clientes procuram pelos produtos da companhia.

As buscas podem ser realizadas através de novos filtros que direcionam o consumidor para o assunto de interesse,
sejam eles modelos de Grupos Geradores, onde estao subcategorizados em Gerador a Diesel, Gerador a Gas ou Gera-
dor de Bordo — com uma linha completa de produtos que vao de 10 a 1250 kVA em 50 e 60 Hz; Painéis de Comando
e Controle e Painéis de Protecdo e Forca - com painéis manuais e automaticos para operacao em singelo ou paralelo;
MWM Connection — o sistema de monitoramento remoto dos Grupos Geradores MWM,; Pds-venda — com informa-
¢coes sobre a garantia dos produtos, rede de atendimento e a linha de Pegas de Reposicao dos Geradores MWM, além
da literatura técnica e Rede Autorizada, onde é possivel localizar os parceiros autorizados MWM mais proximos, para
atender as necessidades dos clientes, além de ter acesso aos diagramas elétricos e informacdes técnicas de cada ma-
quina no campo.

Outra grande inovacao no novo site da MWM Geradores é na prestacao de servicos aos clientes com a implantacao
do canal 0800 MWM Gera (0800 6964-372), com atendimento 24 horas, durante os sete dias da semana e do WhatsApp
Business APl com tecnologia de automatizacao no atendimento para compra e/ou servicos da MWM Geradores. Os
novos canais de comunicacdo foram desenvolvidos e implementados para oferecer aos clientes uma completa expe-
riéncia de compra, qualidade e garantia de pds-vendas, ja conhecidas da MWM.

De acordo com o diretor da Unidade de Motores e Geradores da MWM, — Cristian Malevic, “o lancamento do
novo site é extremamente relevante para o negadcio de Geradores. Durante o desenvolvimento, reunimos o melhor
em termos de conteldo, estrutura e tecnologia. Contamos com a colaboracao de diversas areas da empresa, com
o cuidado de oferecer a melhor experiéncia on-line com a linha de produtos MWM Geradores, proporcionar uma
busca avancada e completa, alto nivel de informagao
e excelente servico de pds-vendas, além de disponi-
T bilizar o suporte da extensa e competente Rede da
MWM Geradores = .. T MWM Geradores. O novo site € um projeto inovador,
B e & s criado para este novo consumidor que busca pratici-

. dade e relevancia de contetdo. Além das informag6es
técnicas de todas as linhas de produtos, a MWM Ge-
radores novamente inovou e a passa a ofertar os ser-
vicos do novo canal 0800 MWM Gera e o WhatsApp
GERADORES Business APl com atendimento 24 x 7, para que o0s
clientes contem com a MWM a qualquer hora e em
qualquer lugar, com a qualidade e garantia ja conhe-
cida dos nossos produtos. Além de um excelente ca-

M WM nal de busca e informacao, o novo site é um orgulho
para todos da MWM Geradores”.

Acesse e confira: www.geradoresmwm.com.br 0 novo site da MWM Geradores pOde SIS el

do através do endereco www.geradoresmwm.com.br.
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Pacote completo

Reducdo na emissao de gases do efeito estufa, aproveitamento dos subpro-
dutos como insumos em outras cadeias produtivas e estimulo a producao de flo-
restas sao apenas alguns dos beneficios da producao de etanol a partir do milho,
atividade que vem ganhando cada vez mais for¢a no Brasil. Lider na produgao
do cereal no Pais, a regiao Centro-oeste se destaca na atracao de investimentos
para esse segmento.

Localizada em Deciolandia (MT), a nova usina da Alcooad é um desses casos. Com capacidade de processamento
de 525 mil toneladas de milho, a usina podera produzir até 225,7 milhdes de litros de etanol e 155,7 mil toneladas de
farelo (DDGS) por safra, além de gerar até 42 mil MWh de energia por ano.

Para colocar tudo isso em atividade, a WEG foi a empresa selecionada para fornecer o pacote elétrico completo
da usina, que engloba painéis elétricos de baixa e média tensao, sistemas de automacao, supervisao e controle, reti-
ficadores, banco de baterias, motores elétricos, transformadores e turbogerador. As solucdes atuardo no sistema de
automacao, distribuicao, controle e protecdo da usina de etanol, além do sistema de controle e protecdo da planta de
geracao de energia.

Um dos diferenciais da solucdo foi a utilizacdo da expertise WEG em automacéo de processos para desenvolver
um sistema de supervisdo e controle com elevado nivel de padronizacao dos CLPs (Controladores Légicos Programa-
veis) e modularizagdo do software aplicativo, resultando em uma solu¢do com manutencao simplificada e flexibilida-
de para futuras expansoes.

Além disso, o fornecimento do pacote elétrico completo representa mais seguranca para o cliente, uma vez que a
integracdo e a interface entre os equipamentos sao feitas de maneira simplificada.

A automacao desenvolvida para a planta atende ainda a aspectos da norma I1SA101.2019 (Interface Homem Ma-
quina de Alta Performance), que traz como principal resultado uma maior eficiéncia operacional, quando comparada
a sistemas de supervisao convencionais.
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Todo profissional que
trabalha com instalacoes
de baixa tensao tem
que saber aplicar a

Ao longo dos anos, o Prof. Hilton &
Moreno desenvolveu um
CHECKLIST EXCLUSIVO com

mais de 270 itens, que faz
parte do seu curso da NBR 5410

Uma ferramenta incrivel, QUE
NAO ESTA A VENDA em separado,
que vai te dar agilidade na
aplicacao da norma
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Acidentes com eletricidade

A ABRACOPEL — Associacao Brasileira de Conscientizagdo para os Perigos da Eletricidade, entidade nacional que
tem por missao a conscientizacdo da populacdo sobre os riscos com a eletricidade alerta que os choques elétricos
dentro de casa tém se mantido com nimeros elevados.

A entidade, que é a Unica a produzir dados estatisticos sobre acidentes de origem elétrica — choques elétricos, in-
céndios por sobrecarga e descargas atmosféricas — divulgou uma prévia dos seis primeiros meses de 2020 e os nime-
ros mostram que a tendéncia, apesar de se manter nos mesmos niveis do ano passado, ainda é muito alta.

Em 6 meses, a Abracopel levantou 741 acidentes de origem elétrica, ai estdo incluidos os choques elétricos, incén-
dios por sobrecarga e descargas atmosféricas (raios). Deste niimero total, 398 pessoas perderam suas vidas.

Choques elétricos - Os choques elétricos sao, de longe, a maior causa destes acidentes, foram 434 acidentes com
355 mortes. Nas moradias, o total de ocorréncias de acidentes por choque elétrico foi de 127 com 112 mortes. As ca-
sas e a rede aérea sao os dois locais de maior concentracdo de acidentes. Em 2019 as moradias passaram a frente
da rede aérea no nimero de acidentes e mortes, neste 1° semestre a rede aérea teve ligeira vantagem em relagao as
moradias, foram 145 ocorréncias, porém as mortes foram iguais: 111 mortes na rede.

Por regiao - Os choques elétricos por regido continuam mantendo uma tendéncia, sendo a Regido Nordeste, novamen-
te, a que apresenta os maiores niimeros. A Bahia continua se destacando negativamente no ranking de mortes por cho-
que elétrico por estado brasileiro. Em 2019 a Bahia foi camped, com Sao Paulo aparecendo na vice-lideranga, porém nos
6 primeiros meses de 2020, o estado de Sao Paulo caiu para 4° lugar e o Rio Grande do Sul subiu para a vice-lideranca.

Incéndios por sobrecarga - Depois de dois incéndios devastadores em 2019 — no CT do Flamengo e no Hospi-
tal Badim, ambos no Rio de Janeiro, estes seis primeiros meses de 2020 se mostraram razoavelmente tranquilos em
ocorréncias deste tipo de acidente com eletricidade. Foram 260 incéndios originados em sobrecarga de energia (cur-
to-circuito). Nestes acidentes tivemos 9 dbitos. O local em que a grande maioria destes incéndios ocorrem sdo as re-
sidéncias, quase 50% dos acidentes acontecem em casa, apartamentos e moradias rurais. A causa da sobrecarga se
concentra em instalagdes elétricas internas precdrias, dos 260 incéndios, 85 tiveram esta causa.

Justamente por isso, a Abracopel alerta para a necessidade de uma revisdo das instalacoes elétricas da casa a cada
5 anos, no minimo. Revisdo que deve ser feita por um profissional qualificado e habilitado.

Dados gerais - acidentes com eletricidade - 1.Semestre 2020

Total de mortes

Total de ocorréncias

Descargas atmosféricas - fatal
Descargas atmosféricas - total
Incéndio por sobrecarga - fatal
Incéndio por sobrecarga - total
Choqgue elétrico - fatal

Choque elétrico - total
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Automacao residencial

Para atender uma casa cada vez mais conectada, a Steck lanca a linha Smarteck® com a proposta de trazer ao
mercado de automacao residencial um mix mais acessivel, interligando materiais elétricos a Internet.

Alinha contempla solugdes inteligentes para iluminacéo (lampadas), seguranca (fechadura) e instalacoes elétri-
cas (interruptores externos e interno e plugue/tomada). Em breve, contara ainda com op¢des em cameras e alarmes.

Uma vez conectados, os usuarios interagem remotamente com os dispositivos por meio de um aplicativo. O app,
totalmente em portugués, esta disponivel para download no Google Play e Apple Store para uso nos sistemas An-
droid (Google) e i0S (Apple).

“A ideia é descomplicar o dia a dia das pessoas, como por exemplo acender as luzes até o banheiro sem sair da
cama, ou carregar menos chaves com a facilidade de uma fechadura eletrénica”, explica Nayara Diniz, gerente de
produto da STECK.

Toda a linha Smarteck® ¢é certificada pela ANATEL e atende aos padrdes da Lei Geral de Protecdo de Dados
(LGPD). O aplicativo foi submetido a testes de certificacdo da CQC no padrao 1SO 9001:2015, e pela SGS para os
padrdes I1SO/IEC 27018:2014, 27001:2013 e 27017:2015.

Uma nova realidade - Os avancos tecnolégicos como o 5G véo facilitar e acelerar a integracao a essa nova
realidade, mas ndo é preciso esperar para ja desfrutar dos beneficios da automacao na esteira da chamada Internet
das Coisas ou loT, na sigla em inglés.

Segundo a consultoria de gestao global Oliver Wyman, em estudo sobre o setor de
telecomunicacdes, em 2012 ja existiam cerca de 10 bilhdes de objetos conectados e in-
tegrados, e hoje se estima que estamos préximos ao patamar de 80 bilhdes.

Apesar desse crescimento consideravel de objetos conectados ter despertado a cha-
mada Quarta Revolug¢ao Industrial ou Industria 4.0, ha uma margem bastante conside-
ravel para se avangar em automacao no ambito residencial.

"0 grande desafio é aumentar a velocidade de banda e diminuir a laténcia das co-
municacoes, de modo que pessoas e aparelhos possam interagir mais rapidamente sob
menos interferéncias”, afirma Nayara. "A velocidade média da ban-
da larga no Brasil é quase cinco vezes menor que a média na Coreia
do Sul”, explica.

Por outro lado, a massificacdo da telefonia movel no Brasil - exis-
tem mais acessos a rede movel do que habitantes no Pais - é um ca-
minho que permite a rapida assimilacao de produtos cuja interacao
se da por meio de canais ja conhecidos pelo usudrio.

Segundo dados do International Data Corpora-
tion (IDC) em pesquisa realizada para identificar e
analisar a adocao de tecnologias, novas e existentes
atualmente, 51,5% dos brasileiros tém conhecimento tedrico sobre
casas inteligentes e 48,2% usam frequentemente o smartphone. A
linha Smarteck® alia as duas tecnologias para o controle remoto
de uma casa.
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Imposto de Importacao

Duas resolucdes publicadas em julho pelo governo federal alteraram para zero por cento as aliquotas do Imposto
de Importacao incidente sobre diversos bens de capital, incluindo equipamentos fotovoltaicos.

Como a medida é recente - entrou em vigor no dia 1° de agosto - ainda ndo é possivel dimensionar o impacto e as
influéncias que a mesma tera sobre o mercado. O periodo de isencdo ira até o dia 31 de dezembro de 2021.

Conforme explica Raphael Telles, Relacdes Institucionais do FI Group, consultoria que assessora as empresas na
gestao de incentivos fiscais e financiamentos publicos de projetos de inovacéo e tecnologia, a empresa interessada
em obter a isengdo precisa apresentar um pedido de ex-tarifario para o produto especifico que lhe interessa.

0 regime de ex-tarifario é concedido no caso de nao existir producdo nacional equivalente daquele determinado
item. A partir do momento que a empresa interessada faz o pedido de ex-tarifario existe uma analise de mérito por
parte do Ministério da Economia. Uma vez que seja aprovada a parte procedimental, é aberta uma consulta publica
para que os produtores locais tenham ciéncia de que esta sendo pedido ex-tarifario para determinado produto. Abre-
se entao um prazo para as empresas nacionais que quiserem contestar o pedido de ex-tarifario o facam evidenciando
a sua capacidade de producdo de tal item. Uma das evidéncias que a empresa contestadora tem que demonstrar é a
existéncia de nota fiscal de venda do referido produto. “Juntando toda a documentacao ela entra com a contestacdo
do pedido de ex-tarifario e conseguindo comprovar isso, 0 governo nao concede o beneficio”, explica Telles.

De acordo com o especialista, ainda ndo é possivel dizer se existem fabricantes nacionais de todos os produtos
para os quais foi liberado o regime de ex-tarifario. “O que a gente vé é que quando saiu essa resolucdo algumas em-
presas reclamaram do ex-tarifario porque séo produtos que elas poderiam produzir. Como uma parte importante da
contestagdo é a comprovacao de fornecimento, ou seja, a nota fiscal, muitas vezes ha o caso em que a empresa nun-
ca chegou efetivamente a vender aquele produto para o qual se esta pleiteando o ex-tarifario, mas ela teria capaci-
dade de produzi-lo”, ilustra Telles.

0 especialista do Fl Group observa que o ex-tarifario pode ser pedido por qualquer tipo de empresa, incluindo fabri-
cantes e importadores. “Se a atividade principal dele é somente a importacao de produtos e a venda, eu entendo que ele
s6 tem a ganhar. Mesmo que ele nao tenha solicitado o ex-tarifario, no momento em que ele fizer uma importacao, se
ele enquadrar o produto naquela descricdo que foi aprovada ele também se aproveita da redugdo do imposto”, explica.

Em tese, o regime ex-tarifario beneficia o consumidor final. “Quando diminui uma aliquota de 12%, por exem-
plo, para zero, a intencdo é de que essa redugao seja repassada para o preco e facilite a aquisicdo pelo consumidor
final”, indica Telles.

0 regime do Ex-Tarifario foi criado para favorecer o consumidor final brasileiro, oferecendo uma isencdo de im-
posto para importar produtos com tecnologias de ponta ndo existentes no Brasil ou com desempenho melhor que os
fabricados localmente. Sob este prisma, além do diferencial tecnoldgico, :
diferenciais expressivos de precos ou prazos para entrega também po-
dem ser considerados para a concessao deste regime, pois sao itens com
impacto direto para o consumidor final.
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Dessa forma, o regime de ex-tarifario, além de reconhecer ou ndo a
existéncia de producao nacional no pais, também analisa comparativa-
mente o desempenho do produto nacional com o produto importado,
possibilitando que o regime seja concedido, mesmo havendo producédo
local, ao produto importado que possuir maior desempenho em relagao
ao produto nacional.
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LANCAMENTO

MEAN WELL

FONTES PARA LED - LINHA XLG

Conheca a revolucionaria linha XLG de fontes para LED!

Os principais destaques desta linha sao a corrente constante bem como seu corpo metalico, que
permitem a utilizacao em diversas aplicacoes, tanto externas como internas. Seu tamanho compacto
proporciona mais liberdade na escolha da lumindria e também gera economia, pois dispensa a
necessidade dacompra de modelos diferentes para cada aplicacao de um mesmo projeto!

Consulte-nos e descubra o
excelente custo / beneficio
deste lancamento.

Caracteristicas:
e Vida util maior que 50 mil horas.

e Corpo metalico com protecao IP67.

e Funcao PFC ativa integrada e eficiéncia de até 94%.

e Ampla faixa de tensao de entrada: de 100 a 305VAC.

e Protecdo contra surtos com 6KV (L / N-FG) / 4KV (L-N).

o Modelos de poténcia de 25, 50, 75, 100, 150, 200 e 240W.

e Funcoes de dimerizacido 3 em 1 (0-10V, resisténcia e PWM).
Distribuidor Autorizado e Protecées: curto-circuito / sobretensao / superaquecimento.

| \ e Modo de poténcia constante com corrente de saida ajustavel.
ETAI'TE www.metaltex.com.br | 11 5683-5700
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Plataformas
de negocios

om a pandemia do novo coronavirus e o estabelecimento da quarentena que exige o distanciamen-
to entre as pessoas, muitas acdes da sociedade acabaram sendo direcionadas para o meio digital.

Foto: ShutterStock

Na esfera profissional, para continuar interagindo com seu publico-alvo, os executivos passa-
ram a utilizar massivamente ferramentas como webinars, podcasts, lives e videos, além, é claro,
das redes sociais.

Mais do que ajudar no relacionamento de rotina, esses recursos constituem instrumentos capazes de
gerar bons negoécios, o que motivou as empresas a buscarem especializagdo e aprofundamento nesse
campo, a fim de obter os melhores resultados possiveis.

Segundo Vitor Pecanha, co-fundador da Rock Content, empresa global de marketing digital, lider em
marketing de contelido na América Latina, qualquer empresa pode recorrer ao marketing digital, indepen-
dentemente do porte ou do ramo de atuacdo. Entretanto, o conhecimento das técnicas apropriadas é es-
sencial para o sucesso de uma estratégia. “Tanto um profissional liberal que possui uma conta no Instagram
com conteldo relevante, quanto uma multinacional com um orgamento bilionério, estdo fazendo marketing
digital. O importante é adaptar a estratégia ao tamanho e objetivos do seu negécio”, recomenda.

Conforme conceitua Pecanha, marketing digital € o conjunto de atividades que uma empresa (ou pes-
soa) executa on-line com o objetivo de atrair novos negdcios, criar relacionamentos e desenvolver uma
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MATERIA DE CAPA

identidade de marca. “Ele é uma das principais maneiras que
as empresas tém para se comunicar com o publico de forma
direta, personalizada e no momento certo”, observa.

Foto: Divulgacao

Pecanha diz que um marketing digital bem feito permite
gue a empresa consiga criar um canal de atragdo e comu-
nicacdo com seu publico-alvo, aumentando a visibilidade da
marca e, por consequéncia, gerando mais negécios. “Compa-
rado com o marketing em canais tradicionais, a vantagem do
marketing digital é que ele possui um grande alcance, mas, ao
mesmo tempo, permite uma maior segmentacao, tornando as
acdes de marketing mais eficientes”, compara.

Neste momento de crise generalizada da economia, as —
acdes de marketing digital podem contribuir para que as em- Marketing digital é uma das principais

presas otimizem seus resultados. Mas é preciso ficar atento maneiras que as empresas tém
a algumas mensagens. De acordo com Pecanha, estamos para se comunicar com o publico
em um momento em que cada real deve ser investido com de forma direta, personalizada
bastante cuidado e de forma a trazer o maximo de retorno. e no momento certo.

“Os profissionais de marketing digital podem contribuir muito VITOR PECANHA | ROCK CONTENT
criando campanhas para segmentos menores do publico, mas

que possuam maior potencial de compra, e também customi-

zando diferentes mensagens para publicos distintos, aumentando assim a eficiéncia dos conteudos e do
marketing como um todo”, explica.

Segundo o co-fundador da Rock Content, o fator que mais influencia o sucesso do marketing digital
é a existéncia de uma estratégia documentada, com a definicdo clara dos objetivos a serem alcangados,
0 publico-alvo e os canais a serem explorados. “Com a estratégia definida, € importante manter uma
frequéncia de criacdo de conteldos e campanhas e sempre analisar os dados. Uma boa estratégia, de
maneira geral, possui um mix entre canais préprios (como um blog ou uma lista de e-mails) e canais de

distribuicdo (como redes sociais ou midia paga)”, orienta.

Com a pandemia/quarentena houve um ‘despertar’ das empresas para o meio digital. Mas qual a me-
Ihor maneira de integrar todas as ferramentas disponiveis de forma a criar um plano de marketing que faca
sentido? Pecanha responde: “A melhor maneira de se fazer isso é através de um mapeamento de conte-
Udo, em que elencamos cada tipo de contelido e cada canal e mapeamos de acordo com seu objetivo
(trazer trafego, gerar leads para vendas, etc.), sua frequéncia e seu lugar na jornada de compra do cliente
(se € um conteldo informativo ou uma propaganda ja para tentar vender, por exemplo). Esse alinhamento
entre objetivos e jornada de compra é chamado de funil de marketing”.

O co-fundador da Rock Content considera essencial o uso das redes sociais nesse contexto, mas observa
que ha varios fatores a se levar em conta. O primeiro é definir quais redes usar, de acordo com o perfil do clien-
te e do produto. “Um escritdrio de advocacia ndo precisa estar no Instagram, por exemplo, enquanto essa rede
é indispensdvel para um arquiteto. Outro fator é também entender qual o papel da rede social na estratégia
geral: se ela sera o canal principal ou somente uma maneira de levar a audiéncia para algum outro lugar, como
um contetido de blog ou podcast. Eu, pessoalmente, ndo recomendo depender somente de redes sociais, pois
os algoritmos mudam com frequéncia e vocé pode perder sua audiéncia do dia para a noite”, alerta Pecanha.

Confira a seguir cases das empresas do setor eletroeletronico envolvendo suas atuacdes na area de
marketing digital.
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IFC/COBRECOM

Nos ultimos anos a IFC/COBRECOM esta fortalecendo sua atuacdo
nas principais redes sociais, como Facebook, Instagram e LinkedIn.
Sdo divulgados produtos, dicas técnicas sobre instalagdo elétrica,
lancamentos, participacdes em feiras e principalmente os eventos da
empresa, que também tem canal no YouTube, no qual transmite ao
vivo eventos préprios. J& os treinamentos ao vivo para os clientes sdo
realizados pela plataforma Zoom. Também organiza varios webinars
sobre importantes temas da instalacdo elétrica.

Em 2020 foi lancada a marca COBRECOM Play. Os contelidos de
dudio e futuramente os de videos fardo parte da marca COBRECOM
Play, que tem o objetivo de publicar diversos assuntos relevantes so- RODRIGO TANJI |
bre instalacdo elétrica em plataformas digitais, na qual basta os usua- SUPERVISOR DE MARKETING

. . . DA IFC/COBRECOM
rios clicarem no play para acessar o material. Por enquanto foram lan-

cados dois podcasts. O material esta disponivel nas plataformas Spotify, Deezer, Google Podcasts e Apple
Podcasts. Para o segundo semestre esta previsto o lancamento dos contelidos em video.

A IFC/COBRECOM lancou livros que estdo disponiveis na versdo e-book e além disso utiliza e-mail mar-
keting para divulgar os langcamentos, eventos e informacdes institucionais da empresa. Outra ferramenta
muito importante para a empresa € o WhatsApp. “Participamos de diversos grupos de profissionais do
segmento elétrico e de outros canais coorporativos.Nesses grupos divulgamos todos os conteldos técni-
cos, dicas, lancamentos e informacdes relevantes, j& que muitos eletricistas e profissionais ndo possuem
redes sociais”, conta Rodrigo Taniji, supervisor de Marketing da IFC/COBRECOM.

A empresa estd satisfeita com os resultados obtidos até o momento com os canais digitais. “Os eventos
técnicos que organizamos via plataforma Zoom sao um grande sucesso de publico. Do inicio da pandemia
até junho foram realizados 57 treinamentos, com a participacdo de 1.600 pessoas. O grau de satisfacao
em relacdo ao conteldo apresentado é excelente, pois mais de 90% dos participantes classificaram os
nossos treinamentos como ‘6timo’”, ilustra Tanji. No ano passado inteiro a IFC/COBRECOM capacitou pou-
co mais de 5 mil pessoas em eventos presenciais, enquanto que somente nos primeiros seis meses deste
ano mais de 7 mil pessoas participaram dos treinamentos, o
que comprova o grande alcance da internet.

Tanji diz que a empresa continuara a utilizar todas essas
ROLINHO, O DRIBLE

MAIS FAMOSO DO u ~ ferramentas ndao so para divulgar os seus produtos, mas
FALCAO, AGORA VAI q : também para transmitir eventos técnicos para disseminar
i?iﬁg;:fg;:ﬂﬂi, H i 1 conteudo para os profissionais do segmento elétrico. “Com
para cabos Flexicom CellRiRTCEl relacdo aos treinamentos técnicos on-line, continuaremos

focando nesse formato mesmo apds o término da pandemia,
ja que a internet tem longo alcance e 0s nossos clientes tam-
bém estdo bastante satisfeitos com os eventos exclusivos
I 0 que montamos para eles. Manteremos os eventos presen-
ciais apds o término da pandemia. Mas esses treinamentos
serao analisados e montados de acordo com a estratégia da
IFC/COBRECOM?”, avisa Taniji.

(Eobrecom  COBRECOM
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Changes for the Better

Solucao Completa em Baixa Tensao
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A Mitsubishi Electric do Brasil trouxe ao pais sua linha de produtos de baixa tensao,
composta por Disjuntores, Contatores, Relés de Sobrecarga e Multimedidores.

Ao todo, sédo mais de cinco mil itens fabricados no Japao, proporcionando uma
solucdo completa para varios tipos de industrias e aplicagoes.

Uma linha extensa de produtos de facil instalacdo e manutencao, com alta qualidade
e confiabilidade, disponivel com Disjuntores até 6.300A, Partidas de Motores até 800A

e Multimedidores com alta conectividade.
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MITSUBISHI ELECTRIC

A Mitsubishi Electric do Brasil vem utilizando diversas ferramentas
de marketing digital nos ultimos anos, comecando por seus canais nas
principais redes sociais (Facebook, Youtube, Linkedln e Instagram),
onde publica contelidos com frequéncia para uma base crescente de
aproximadamente 100 mil seguidores.

Desde 2018, apresenta também webinars mensais sobre temas
relacionados as suas solucdes aplicadas a industria. “Sdo mais de vin-
te edicdes disponiveis no Youtube, que somadas ja tiveram mais de
120 mil visualizagdes”, conta o vice-presidente da companhia, Fabiano
Lourenco.

FABIANO LOURENCO
| VICE-PRESIDENTE DA
COMPANHIA

Além disso, a Mitsubishi Electric tem uma newsletter mensal que é
disparada junto a sua base de dados contendo sempre um artigo re-
digido por um especialista e novidades da empresa. “Por fim, tivemos
gue migrar nossos treinamentos presenciais para on-line. Trabalhamos também com séries de videos de
produtos e em breve lancaremos um podcast”, enumera Lourenco.

A empresa estd satisfeita com os resultados obtidos, porém, o executivo destaca que esse resultado
nao surgiu apenas agora, em decorréncia da pandemia do novo coronavirus. Trata-se de um investimento
que comecou ha alguns anos e que vem aumentado cada vez mais, paralelamente ao aumento de segui-
dores e consequentemente de oportunidades de negdécios. “No comeco o objetivo era a disseminacdo da
marca no pais, aumentando o alcance e a base de seguidores. Hoje nosso foco ja esta voltado a geracao
de leads e ao atendimento dindmico desses contatos, de forma rdpida e direta, sem deixar ninguém sem
resposta”, diferencia Lourenco.

Para Lourenco, a utilizacdo das ferramentas de marketing digital chegou para ficar, independentemente
da pandemia. Ele entende que em grande parte das empresas a crise acelerou a utilizacdo das ferramentas
digitais, mas destaca que na Mitsubishi Electric essa estratégia ja vem sendo implementada e aperfeicoada
ha alguns anos. “Valorizamos toda e qualquer interacdo em nossos canais digitais, considerando-as sempre
como uma oportunidade de mostrar que a empresa se preocupa em atender bem e mostrar a qualidade
de nossos produtos e solucdes. Além disso, os treinamentos
que passaram a ser feitos de forma remota deverao seguir
neste formato, coexistindo com as turmas presenciais, quan-
do as mesmas puderem ser retomadas”, adianta. A Mitsu-
bishi treina em média mais de 1.000 profissionais por ano. A
meta para 2020 é beneficiar 1.200 pessoas.

Definitivamente, a empresa pretende continuar a uti-
lizar as redes sociais visando os negécios. “E um trabalho
continuo, que comecgou héa cerca de trés anos e que deve iy e
perdurar enquanto as mesmas forem relevantes, sempre se
atentando a eventuais novas redes, formatos, além de movi-
mentos migratérios do nosso publico-alvo. Tudo é uma opor-
tunidade de negécio e uma chance para ajudarmos nossos
clientes ou futuros clientes”, conclui Fabiano Lourenco.

1l Curtir Q
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PILZ DO BRASIL

Desde que a pandemia do novo coronavirus teve inicio, a Pilz
do Brasil intensificou o numero de webinars mensais, com temas
sobre solucdes de aplicagcdes da norma NR-12 (Seguranca no Tra-
balho em Mdaquinas e Equipamentos) nas diversas inddstrias ou
maquinas.

Como as feiras presenciais foram adiadas ou canceladas, a Pilz
criou uma Feira Virtual para divulgar seus lancamentos, com videos
atualizados sobre as novidades, conferéncias ao vivo e um espaco
para o visitante tirar suas dlvidas sobre seguranca em maquinas. A
empresa demonstrou bastante satisfacdo com essa iniciativa. “Obti-

vemos 6timos resultados em visitas e interacdes. Contamos com Vi- GABRIELA DOS SANTOS
sitantes do Brasil e do exterior”, conta a coordenadora de Marketing | COORDENADORA DE
MARKETING

Gabriela dos Santos.

As redes sociais também sao ferramentas que a Pilz utiliza diariamente para informar os clientes sobre
os lancamentos, eventos e treinamentos, além de apresentar solucdes de adequacdo em maquinas e
cases de sucesso.

A empresa promove atualizacdes didrias no LinkedIn, Instagram e no Facebook. “Nosso maior objetivo
sempre foi manter a interacdo com nossos clientes, e isso sé tem aumentado. Conseguimos também con-
vidar nossos seguidores para nossos eventos através de uma funcionalidade do LinkedIn e temos obtido
6timos resultados. No Ultimo webinar, sobre “Como controlar acessos de pessoas em zonas de perigo”,
obtivemos mais de mil inscrigcdes através do LinkedIn”, revela Gabriela.

A Pilz também promoveu a migragao de seus treinamentos presenciais para a modalidade on-line e
ao vivo. “Optamos, a principio, por ministrar ao vivo, a fim de garantir a interacdo e o bom aproveitamento
das aulas aos participantes. Temos uma agenda com treinamentos até o final do ano neste formato, mas
acreditamos que mesmo apds a pandemia muitos de Nnossos cursos permanecerdo nesse formato”, prevé.

A empresa estd satisfeita com os resultados obtidos até o momento, pois o nimero de visitas e as
interacBes nessas acdes digitais tém crescido a cada dia. Dessa forma, a sistematica de trabalho digital
devera ser mantida. “Cada vez mais, este é o futu-
ro... Uma comunicacdo direta com nosso cliente, na
linguagem ideal para nosso publico e com interacao
réapida”, elogia Gabriela.

Inclusive, a Pilz ja estuda a realizacdo de uma
_ i nova Feira Virtual, ainda neste ano. “Quando a pan-
e A A demia passar nds iremos acrescentar atividades
presenciais, mas iremos manter todas as atividades
digitais, porque este é o futuro. As pessoas estdo
wowwr Q- conectadas, encontram solucdes e resolvem pro-
blemas na palma das maos, entdo, ferramentas de
marketing digital serdo cada vez mais utilizada pela
Pilz”, reforca.

Pilz do Brasil

] o de automacs © Enviar mensagem
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GRUPO PRYSMIAN

Alba Lima, gerente de Comunicacdo e Marketing América Latina do
Grupo Prysmian conta que hé dois anos foi implementado um proje-
to para mudanca de posicionamento e estratégia digital no Brasil que
abriu as portas para interacdo e proximidade com os clientes e o publi-
co geral, mas as lives e webinars ainda eram timidamente explorados.

Foto: Divulgagdo

O cendrio desafiador atual acelerou a curva de aprendizado da
companhia pela necessidade de estar presente, mesmo a distancia,
e de manter vivas as atividades regulares de treinamento e atuacao
b junto aos clientes. “Iniciamos sessbes de webinars no més de abiril

[ | e imediatamente tivemos uma aceitacdo e audiéncia acima das ex-
ALBA LIMA | GERENTE pectativas. Com temas especificos abrangendo o mercado de ener-
DE COMUNICACAO E gia e telecomunicacdes, aproximamos nossos engenheiros e a forca
MARKETING AMERICA de vendas dos nossos clientes e profissionais técnicos, promovendo

LATINA DO GRUPO

uma experiéncia de aprendizado e troca de informacdes muito rica. A
PRYSMIAN

mesma solucdo foi adotada internamente para manter nossos colabo-
radores em trabalho remoto conectados através de programas de in-
teracao, sensibilizacao, assisténcia emocional e atualizagdes regulares, incluindo familiares”, detalha Alba.

A possibilidade de obter interacdo, discussao e compartilhamento de informacdes em tempo real su-
perou as expectativas. “Em menos de 4 meses realizamos mais de 14 webinars e reunimos uma quantida-
de de participantes superior a um ano de treinamentos presenciais. Conseguimos inclusive comemorar
nossos 91 anos de Prysmian Brasil reunindo clientes, parceiros e colaboradores em duas lives especiais
repletas de nostalgia, informacao e celebracdo”, aponta a executiva.

Alba diz que a empresa ndao tem intencdo de abandonar as ferramentas digitais. “J& € uma realidade
para nés. As lives, webinars e treinamentos exclusivos sdo ferramentas essenciais para reforcar nossa
presenca mesmo a distancia e se mostraram um meio muito eficiente de diferenciacao, aproximacao e
compartilhamento de conteldo relevante”, elogia.

O Grupo Prysmian mantém participacdo ativa em redes sociais como LinkedIn, Facebook e Instagram,
compartilhando contelido como videos e artigos e promo-
vendo as solugdes e iniciativas da companhia.

Sobre os resultados obtidos com as acdes nas redes
sociais Alba destaca a presenca e a aproximagdo com o General Cable - Prysmian
publico-alvo, além de serem canais de interacdo esponta- R R o < hsatitimed
neo, imediato e efetivo. “Conseguimos compartilhar infor-
macoes e conteldo em tempo real e mensurar o interesse,
a opinido e a aceitacdo de forma rapida”, explica. PTyasnian Oreur Ernel

Prysmian  Linking
Croup  the Future

il - Produtofservigo & Fale conosco

O fato é que o Grupo Prysmian pretende continuar a utili-
zar as redes sociais visando os negécios. “A abrangéncia das
midias sociais nos permite reforcar nossa presenca, abre um Ei U
canal importante de contato com nossos clientes e nos permi- ’ -
te chegar mais longe com solucdes inovadoras”, finaliza Alba.
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BEMVINDO AO COMFORT LIVING:
SUA CASA INTELIGENTE.

Conhega YESLY, o sistema perfeito para o controle inteligente
de iluminacao, persianas e cenarios personalizados. Simples de
instalar e facil de usar, com YESLY seu ambiente ndo necessita
de reformas nem uso de central.

A automacdo residencial descomplicada para vocé viver com
conforto e tecnologia.

Controle de iluminagéo, tomadas,
cortinas e persianas elétricas

Controle de cenérios
personalizados

Controle por voz com assistentes
virtuais e Finder Gateway
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Aliado a eficiéncia energética
e com inUmeras possibilidades
de integragdo com outros
produtos Finder

Finder Yesly

@& App Store

DISPONIVEL NO

® Google Play

Controle por interruptor, pulsador
tradicional ou wireless ou por
aplicativo (de onde estiver).

Solugéo profissional e segura
100% Made in Italy com todo
respaldo da Finder Brasil

. . Wworks with the
& Google Assistant

QD finder


https://materiais.findernet.com/tudo-sobre-yesly

MATERIA DE CAPA

A SIL Fios e Cabos Elétricos utiliza as principais ferramentas digitais Al AR,
para divulgacdo de seus produtos e para contribuir na ampliacdo do N
conhecimento dos profissionais do setor. A empresa conta com ca- }:‘; éf; N
nais abertos nas principais midias sociais, como LinkedIn, Facebook, :’__,‘\‘ ﬂ

Instagram e YouTube. “Temos promovido e participado de lives para
tratar de assuntos relevantes ao setor elétrico. Além disso, também
mantemos uma rotina de envios de e-mail marketing e contamos com
um app destinado aos profissionais do setor para que mantenham
contato préximo conosco”, enumera Pedro Morelli, gerente Comercial
e de Marketing da companhia. /
PEDRO MORELLI

| GERENTE COMERCIAL E DE
MARKETING DA COMPANHIA

Os resultados obtidos tém sido satisfatérios. “Em nossas duas ul-
timas lives, por exemplo, realizadas durante o periodo de isolamento
social, tivemos mais de 20 mil visualizacdes nos momentos de pico,
com um engajamento fantastico. Esse feedback de audiéncia é incrivel. Mostra a forca e a credibilidade
da marca SIL”, acredita Morelli.

Segundo o executivo, os resultados provenientes da atuacdo nos canais digitais sdo importantes ter-
mometros para a empresa. “Captamos leads por meio das lives e reforcamos a atuacao da SIL. A marca
fica mais fortalecida, estabelecendo um canal direto e transparente com os profissionais e consumidores
que utilizam nossos produtos”, comemora.

A SIL pretende continuar usando as ferramentas digitais em sua rotina. “Certamente devemos manter
a estratégia de explorar os canais digitais, principalmente por meio das lives, que tém funcionado como
uma alternativa aos profissionais do setor que querem ampliar seus conhecimentos. A SIL j& atuava para
esse desenvolvimento, com parcerias com o SENAI e com a OCA Solar Energia, disponibilizando seus
produtos para cursos, palestras e apresentacdes. Tinhamos inclusive uma agenda programada, com pa-
lestras que aconteceriam no SENAI Orlando Laviero Ferraiuolo, no Tatuapé, em Sado Paulo. Para que os
profissionais ndo ficassem sem o conteudo, resolvemos trabalhar as informagdes por meio de lives, usan-
do a tecnologia a nosso favor”, ilustra Morelli.

Para o executivo, o ambiente digital e as redes
sociais sdo uma realidade da vida dos brasileiros
e de todo o mundo e ‘estar conectado’ tornou-se
imprescindivel. “Com certeza a SIL vai explorar
toda a capacidade das midias sociais para levar
conhecimento e buscar, cada vez mais, oferecer e
incentivar a utilizacdo de produtos de qualidade”,
complementa.

SIL E TOP OF MIND.
ENERGIA QUE SE RENOVA

@ Saiba mais

1l Curtir @ Mensagem Q

ios e Cabos Elétricos
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MATERIA DE CAPA

FINDER

Camila Guerra, gerente geral da Finder conta que ha mais de dez
anos a empresa utiliza ferramentas digitais para aplicar suas estraté-
gias de marketing e de vendas. “Webinars dedicados a mercados ou
produtos especificos, videos tutoriais, videoaulas, videos conceitu-
ais, e-mail marketing, newsletter e lives fazem parte da nossa rotina”,
relata.

Foto: Divulgacao

7 De acordo com a executiva, os resultados obtidos tém sido satis-
. <4 fatorios: “A vantagem do marketing digital é a possibilidade de men-
I & surar os resultados e trabalhar com dados, sintonizando as atividades
il f 1R para ampliar ainda mais os resultados, seja qual for o objetivo. Além
CAMILA GUERRA | GERENTE de ampliar o alcance da marca e proximidade com clientes e possiveis
GERAL DA FINDER clientes”.

Além de manter tudo o que ja aplica, a Finder tem como estratégia
explorar ainda mais as ferramentas e todos os beneficios que a tecnologia proporciona.

Quanto as redes sociais a empresa esta presente no LinkedIn, Facebook, Instagram, Twitter, YouTube
e Google, além de grupos especificos, como seu canal no Telegram. De acordo com Camila, para estraté-
gias de branding, estar presente digitalmente tornou-se vital. “Ndo basta ter seguidores, mas sim levar um
contelido de relevancia a eles, além de torna-los fas de nossa marca. Temos diversos exemplos de acoes
muito bem-sucedidas utilizando as redes sociais, desde acdes institucionais a lancamento de produto -
fisico e digital. Nossa primeira acdo de relevancia da empresa foi na Copa do Mundo, em que tivemos que
administrar um nimero consideravel de fas, parceiros e clientes ‘enlouquecidos’ por bolas de futebol que
entregamos aos ganhadores de alguns quizzes sobre a Finder. O mais recente e excelente resultado foi o
lancamento de nosso curso YESLY, onde aplicamos técnicas de marketing digital e exploramos ao maximo
todas as ferramentas possiveis para divulgar o curso ao mercado. Atingimos um resultado muito acima das
expectativas”, comemora Camila.

A Finder pretende continuar a utilizar as redes sociais visando os negécios. De acordo com Camila,
a presenca digital da companhia é essencial, pois a tecnologia esta presente em nossas vidas e tudo ao
nosso redor estd conectado. “As geracdes atuais,
como os millenials, estdo mais conectadas e pos-
suem exigéncias diferentes do passado. Um cliente
mais engajado com o mundo digital, quando deci-
de comprar, ja pesquisou e se informou, ja conside-
rou muito em relacdo ao produto. Ele ja chega pre-
parado e cabe a empresa atingir as expectativas
dele, se diferenciando também no atendimento e

= q Finder Brasil
prestacdo de servigos. Uma marca sem presenca ©ringer. | MASTEAST

digital € como ter uma loja em um shopping, mas
sem vitrine”, analisa a executiva da Finder.

© Enviar mensagem
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0 negocio é protecao

DISPOSITIVOS DE PROTECAO APRESENTAM BOAS PERSPECTIVAS DE
MERCADO, MAS AINDA E NECESSARIA UMA MUDANCA CULTURAL NO
PAIS NO SENTIDO DE VALORIZAR A SEGURANCA.

estinados a aplicagdo nas instalagdes elétricas de baixa tensdo, o disjuntor, o DR (dispositivo
diferencial-residual) e o DPS (dispositivo de protecdo contra surtos) apresentam indices satis-
fatérios de vendas no momento e perspectivas positivas de negdcios para os préximos anos.

Sob o aspecto das normas técnicas que envolvem os produtos, esse mercado estd relati-
vamente bem organizado. Existem regulamentos que definem as caracteristicas construtivas e os proce-
dimentos de testes para os dispositivos, garantindo assim a confiabilidade dos mesmos para os clientes.

H& também a norma ABNT NBR 5410 - InstalacOes elétricas de baixa tensdo, que define os métodos de
instalacao.

O que falta, segundo os agentes do mercado, € maior conscientizacdo em relacdo ao uso e também
uma fiscalizacdo mais presente para que haja o efetivo cumprimento das normas. Ou seja, é preciso haver
uma grande mudanca cultural no Pais envolvendo a area elétrica.

POTENCIA [ EENV
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MERCADO

Foto: Arquivo HMNews

- Antes de qualquer outra andlise, convém apresentar o con-

\ ceito desses produtos. O disjuntor € um dispositivo que atua
na protecdo dos condutores elétricos contra sobrecargas e
curtos-circuitos, evitando incéndios, queimaduras e outros da-
nos devidos ao aumento excessivo da temperatura na instala-
cdo elétrica. O DR realiza a abertura automatica dos circuitos
visando a protecdo das pessoas contra os choques elétricos.
Jé o DPS protege os componentes da instalagdo elétrica e os
equipamentos por ela alimentados contra danos (queimas) de-
correntes de sobretensdes causadas, principalmente, por des-
cargas atmosféricas (raios).

=

Conforme explica o engenheiro eletricista e professor
Hilton Moreno, a NBR 5410 obriga a instalacdo de disposi-
tivos de protecdo contra sobrecargas e curtos-circuitos prati-

Uso de dispositivos de protecio
contribui significativamente para a

elevacao da seguranca da edificacdo camente sem nenhuma exceg¢édo, sendo que o disjuntor € um
a um patamar muito maior do que se dos tipos permitidos de dispositivos para cumprir essa funcao
eles nao fossem empregados. - ao lado dos fusiveis.

HILTON MORENO | POTENCIA No caso da protecdo contra os choques elétricos, segundo

MULTIPLATAFORMA a NBR 5410, ha algumas possibilidades de realizar uma insta-

lacdo elétrica sem precisar dos dispositivos DR, como é o caso
da execucdo de circuitos alimentados em extrabaixa tensdo (12 V, 25 V, 50 V). “No entanto, nos casos mais
usuais, quando se faz a opcao de proteger as pessoas contra os choques elétricos pelo modo mais tradi-
cional, que é por isolagdo basica e suplementar, ai o uso do DR é obrigatério praticamente em todas as
situacdes”, complementa Hilton.

Ainda de acordo com a NBR 5410, o uso do DPS é obrigatério em todos os locais classificados como
AQ2 (mais de 25 dias de trovoadas por ano) ou AQ3 (quando a instalagdo elétrica pode sofrer o impacto
direto de raios). “Consultando o mapa de descargas atmosféricas do Brasil, a situacdo AQ2 é encontrada
em quase todo o territério brasileiro, enquanto que todas as edificacdes que contam com sistemas de
protecdo contra descargas atmosféricas sdo conside-
radas AQ3. Somando-se as duas situacdes, pratica- £ _
mente todas as edificacdes no Brasil sdo obrigadas e
a ter pelo menos um conjunto de DPS na entrada da i
instalacdo”, analisa Hilton.

Foto: ShutterStock

Sobre arelagdo entre a utilizagdo ou ndo desses &g Wm ]
produtos e a seguranca de uma edificacdo, Hilton - L R 0 '
reforca que cada um dos produtos tem funcdes
muito claras em relacdo a protecdo das pessoas
e/ou do patrimobnio, e isso j& implica que o uso
desses dispositivos contribui significativamente
para a elevacdo da seguranca da edificacdo a um
patamar muito maior do que se eles ndo fossem em-
pregados. “Pelo raciocinio inverso, a auséncia de um ou
mais desses dispositivos contribui para o aumento sig-
nificativo da possibilidade de ocorréncia de acidentes
e perdas humanas e patrimoniais”, alerta o especialista.
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MERCADO

E possivel ainda estabelecer uma andlise entre a utilizacdo - ou auséncia - desses dispositivos e a
pratica da construcdo formal e da informal. Hilton destaca que na construcdo formal a presenca dos trés
dispositivos é bastante frequente, pois, em geral, existem profissionais responsaveis por essas obras, que
entendem a importancia de seguir as prescricdes da norma. Por outro lado, na construcdo informal o ce-
ndrio € o oposto, devido a inexisténcia de profissionais no comando da realizacdo dos servicos de elétrica.
“No informal é frequente o uso de disjuntores, embora nem sempre de modo correto, mas é praticamente
inexistente o emprego de DR e DPS”, compara Hilton.

Evolucdo do mercado

Marcelo Gerhardt, gerente Comercial da Soprano Materiais Elétricos entende que as pessoas, neste
novo normal, mudaram suas prioridades e estdo mais preocupadas em fazer melhorias em suas residén-
cias, ja que estdo passando muito mais tempo em casa. E, ndo havendo outras possibilidades de gastar,
devido as restricdes ao comércio por conta da quarentena, reformar ou ampliar o habitat tornou-se uma
atividade importante para as familias. “Desta forma, os disjuntores, DPS e DRs que fazem parte da Curva
A de produtos mais vendidos pela Soprano Materiais elétricos, assim como todo o nosso portfélio, tiveram
um incremento de vendas, no comparativo do primeiro semestre de 2020 versus o primeiro semestre de
2019, na ordem de 5%”, conta.

Gerhardt acredita que a demanda desses produtos nos préximos anos se comportard em linha com o
mercado da construcao civil: “O alto déficit habitacional do Pais, a manutencdo dos juros baixos e a me-
Ihoria de acesso ao crédito impulsionardo o setor, e, consequentemente, o consumo desses produtos”.

Segundo o executivo da Soprano, por se tratarem de produtos de baixo indice de falhas e por ndo serem
itens destinados a fase de acabamento, o que impulsionam as vendas sdo as novas construgdes e as amplia-
cdes. “Nesses casos, geralmente hd um aumento na demanda de energia, novos cabeamentos e/ou novos
equipamentos e, consequentemente, maior necessidade de uso dessas linhas de produtos”, confirma.

=

Indagado sobre os fatores que poderiam contri-
buir para que o mercado se desenvolva ainda mais,
Gerhardt lembra que tratam-se de produtos desti-
nados a protecdo, portanto, a existéncia de normas
[ e legislagdes que indicassem a obrigatoriedade
desses produtos seria algo razoavel. “Enquanto
ndo temos esse cendrio em nivel nacional, informar
os beneficios desses produtos para as pessoas e
profissionais do setor é de grande valia. Hoje temos
norma para instalacdes elétricas que exigem o uso
desses dispositivos, mas podemos perceber que a
norma ndo é seguida em grande parte das instala-
cdes”, lamenta o gerente Comercial da Soprano.

Foto: ShutterStock

Tiago Dalzochio, coordenador da Engenharia
de Produtos da Soprano Materiais Elétricos informa
que os préximos lancamentos da empresa na area
serdo DPS com tamanhos compativeis com os ta-
manhos dos minidisjuntores, a fim de facilitar o pro-
cesso de instalacdo, e disjuntores com capacidade
I de interrupcao em 10 kA, pela norma IEC 60898.
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SEGURANGA

E SABER EM
BUAL SOLUCAO

CONFIAR.

Interruptores Diferenciais

Residuais RDWS :

O novo DR da WEG é uma solugéo confiavel, que protege pessoas de
choques elétricos e ambientes de incéndios acidentais. Assim € a linha RDWS, uma solugao indispensavel em
instalagdes residenciais e comerciais, desenvolvida para monitorar a fuga de corrente em circuitos elétricos.

Disponivel nas versoes bipolar e tetrapolar, com faixa de corrente nominal de 25 a 100 A, a linha RDWS possui
deteccao de fuga a terra de 30 mA para protecao de pessoas, e de 300 mA para protecéo de patriménio.
E garantia de seguranca e confiabilidade para vocé, sua familia e seu patriménio.

eg

Transformando energia em solugcées. www.weg.net


www.weg.net

MERCADO

Ricardo da Rocha Brando, gerente de Vendas de Construcao Civil da WEG
diz que apesar do cendrio econémico atipico imposto pela pandemia em
2020, as vendas de disjuntores, DR e DPS seguem em niveis aceitaveis.

As perspectivas para essas solugdes sdo positivas. A WEG acaba de dis-
ponibilizar ao mercado uma nova linha de DR, desenvolvida com engenharia F210-AC
prépria, e em breve lancard novas linhas de disjuntores. “O déficit habitacio- 25A | =0,03A
nal no Brasil ainda é muito grande. Entendemos que a ampliacdo deste mer- UgZioe
cado continuara. A velocidade disso dependera da retomada da economia”, b Vi
pondera Brando, destacando que as novas construcdes sao o principal fator
impulsionador de vendas.

Foto: ShutterStock

Sobre os fatores que poderiam contribuir para evolu¢do do mercado, Bran- i
do diz que mesmo com a obrigatoriedade de utilizagdo imposta pela norma
NBR 5410, somada ao Cédigo de Defesa do Consumidor, o DR ainda ndo é
utilizado em grande parte das instalagdes. “Campanhas de conscientizacdo
de seguranca e direitos do consumidor certamente poderiam contribuir neste N
sentido”, destaca.

Embora 2020 tenha entrado para a histdéria como um ano totalmente atipico para a populagdo mundial,
devido a pandemia do novo coronavirus, a Siemens informa que vem conseguindo manter os mesmos
nimeros do ano anterior nas vendas de minidisjuntores, dispositivos DR e DPS. “E nitido que a forma
como esses produtos eram comercializados teve que ser reavaliada e em muitos casos alterada, ndo sé
pela Siemens, mas por toda a cadeia de comercializacdo, até chegar ao consumidor final. Ndo sé a venda,
mas também todo o suporte as vendas, a partir de agora, certamente sera impulsionado pelas plataformas
on-line. O que ja era uma realidade... apenas houve uma necessidade de acelerar ainda mais esse proces-
so”, analisa Eduardo Mendes de Brito, especialista de Produtos da Siemens.

O executivo diz que a Siemens tem uma expectativa de crescimento muito boa de vendas para os dis-
positivos de protecao elétrica para os proximos anos. “Recen-
temente renovamos todas as linhas desses produtos comer-
cializados no mercado brasileiro, igualando com o portfélio
internacional que comercializamos nos demais paises, ofere-
cendo ao consumidor brasileiro o que ha de melhor em termos
de tecnologia disponivel no mundo para esses produtos”, ilus-
tra Brito. Em um futuro préximo a companhia pretende apre-
sentar novidades principalmente no campo da economia de
energia e em solucdes para Green Building.

Foto: Divulgacdo

Ainda segundo o especialista, o avanco gradativo da pre-
caucdo técnica visando a melhor protecdo das instalacdes
elétricas, utilizando dispositivos DR e o préprio DPS, é outro

"”"_ ; : _/ fator que auxilia o crescimento desse mercado.

0 alto déficit habitacional do

Pais, a manutencao dos juros Por ltimo, o crescimento econdémico do Pais é fundamen-
baixos e a melhoria de acesso ao tal para consolidar tais expectativas. “No periodo pré-pan-
crédito impulsionarao o setor, e, demia acreditava-se que os novos investimentos até entdo
consequentemente, o consumo represados comecariam a sair do papel e inevitavelmente
desses produtos. dariam um novo contexto para a economia brasileira. Com
MARCELO GERHARDT | SOPRANO 0 advento da pandemia, a maior parte desses investimentos
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MERCADO

permaneceram paralisados. Esperamos que a partir de 2021,
com um maior controle epidémico, a retomada econdmica
possa vir na sequéncia”, opina Brito.
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O executivo da Siemens diz que a movimentacao da cons-
trucao civil é fundamental para o crescimento do mercado de
dispositivos, tanto no segmento residencial, comercial e in-
dustrial quanto na area de infraestrutura: “Basta imaginarmos
que qualquer reforma, ampliacdo ou nova construcdo deman-
dard, na sua grande maioria, se ndo em 100% dos casos,
da disponibilidade de energia elétrica. Inevitavelmente a
seguranca elétrica estd inserida neste contexto, e esses
dispositivos proveem a protecdo bdsica das instalacdes,
conforme indicado na norma de instalacdes elétricas brasilei-
ra, a ABNT NBR 5410”.

O déficit habitacional no Brasil ainda
é muito grande. Entendemos que a

Quanto aos fatores que poderiam contribuir para que o ampliacdo deste mercado continuara.
mercado desses produtos crescesse ainda mais, Brito diz que A velocidade disso dependera da
é essencial a conscientizagdo do consumidor final para com retomada da economia.

0s reais perigos que a eletricidade pode causar. “Mesmo em RICARDO DA ROCHA BRANDO | WEG
uma instalacdo elétrica simples, toda a precaucdo necessaria
ndo significaria luxo, e sim cuidados basicos vitais”, acredita.

Brito defende uma ampla divulgacdo para conscientizacdo sobre esses perigos - o que poderia levar o
consumidor final a passar a exigir a utilizacdo de protecado elétrica adequada nas instalacdes.

Seria importante também haver maior fiscalizacdo da instalacdo elétrica como parte da liberacdo docu-
mental do imdvel, principalmente na chamada autoconstrucao - aquela que ndo dispde de projeto elétrico

rb
v
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Foto: ShutterStock
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e na maior parte das vezes ndo é realizada por um

profissional habilitado. “A simples melhoria desses O Segmento de DR vem
dois aspectos alavancaria o mercado desses dis- SendO ampllado grad Ualmente

positivos em questdo e certamente diminuiria o

numero de acidentes relacionados a eletricidade ea qualidade eéa Seguranga
em nosso Pais”, conclui Brito. ’ A
. | dos produtos também tém
Segundo Roberto Aimi, diretor executivo da Tra-

montina Eletrik, por conta do momento atual, todos aumentado_
os mercados sofreram reducdo das vendas. Mas
ele acredita que o segundo semestre serd melhor
para os setores da economia, incluindo a area de
material elétrico. “Existe um déficit habitacional no
Pais, além da demanda reprimida daquelas pes-
soas que tinham planos de comprar, construir ou
reformar. Diante deste cenario, e certos de que vamos superar o momento em que estamos vivendo,
confiamos na ampliagcdo das vendas nos préximos anos”, completa.

De acordo com Aimi, a busca pela seguranca nas instalacdes elétricas, nos setores residencial, co-
mercial e industrial, estimula as vendas dessas soluc¢des, bem como os projetos de manutencao das ins-
talacdes mais antigas: “Vale ressaltar que o uso de interruptor DR é obrigatério desde 2012 e tem de ser
utilizado em circuitos elétricos que ligam chuveiro ou banheira, que alimentam tomadas situadas em areas
externas e que sirvam ambientes internos normalmente molhados ou sujeitos a lavagens. O dispositivo
deve ser instalado segundo as determinacdes da Norma NBR 5410, que estabelece os parametros de de-
sempenho de instalagdes elétricas de baixa tensdo, a fim de garantir a seguranca de pessoas e animais,
o funcionamento adequado das instalacdes e a conservacdo dos bens”.

J& o uso do DPS ainda ndo é obrigatério, porém, algumas concessionarias de energia elétrica reco-
mendam o uso desses dispositivos, conforme observa Aimi. Sobre os fatores que poderiam contribuir com
esse mercado, Aimi diz que o segmento de DR vem sendo
ampliado gradualmente e a qualidade dos produtos vem au-
mentando, com investimentos em tecnologias de producdo
e matérias-primas, garantindo produtos mais seguros e du-
rdveis, a exemplo da Tramontina. “Nosso foco é aumentar a
produtividade e a eficiéncia dos processos para oferecer pro-
dutos melhores e mais funcionais. Temos feito divulgacdes
constantes visando aumentar o conhecimento dos profissio-
nais da drea de elétrica e consumidores sobre a importancia
desses dispositivos para a seguranca dos usudrios”, comenta.
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Ricardo Martuchi, especialista em produtos da Steck In-
dustria Elétrica classifica como boas as vendas de disjuntores,
. DR e DPS em 2020. “Sdo linhas em que a empresa é lider e
Oferecemos ao consumidor brasileiro muito tradicional no mercado”, declara. Nos Ultimos anos a

o que ha de melhor em termos de Steck ampliou consideravelmente seu portfélio na area e para
tecnologia disponivel no mundo para o futuro pretende lancar modelos para aplicacdes especiais.

esses produtos.

EDUARDO MENDES DE BRITO |
SIEMENS

Quanto as perspectivas de mercado o executivo diz que
a companhia sempre busca o crescimento e segue otimista
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AGORA E LEI:
DECRETO TORNARA BIM OBRIGATORIO NOS
PROJETOS E CONSTRUGOES NO BRASIL.

PROCAN

Pra facilitar sua vida, a Dutotec tem investido na criacao de bibliotecas

proprias para REVIT e QIBUILDER.

Nao ha mais duvidas: o BIM veio para site um template modelo de arquivo
ficar. Eficiéncia, produtividade e de projeto contendo componentes de
competitividade sao as exigéncias nossa marca, permitindo assim o uso
atuais do mercado mundial e o Governo dos produtos Dutotec na criagao
Federal, visando impulsionar o uso de projetos elétricos no Autodesk
desse conceito de projeto, esta ai Revit. O mesmo estara em breve
para dar o incentivo definitivo. disponivel também para o AltoQl
Com isso, disponibilizamos em nosso QiBuilder.

USO DO BIM : AUMENTO DE 10% NA PRODUTIVIDADE
DO SETOR E REDUGAO DE CUSTOS NA CASA DOS 20%.

Segundo estudo encomendado pela Agéncia Brasileira de Desenvolvimento Industrial (ABDI).

AUTODESK Saiba mais agora mesmo, acesse: “
REVIT .
dutotec.com.br/BIM QiBuilder
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com a retomada do segmento de construcdo civil. Martuchi
observa que as vendas desses produtos dependem da reali-
zacdo de novas obras, principalmente no segmento da cons-
trucao civil, bem como de ampliagdes ou reformas em instala-
cOes ja existentes.

Foto: Divulgacao

Sobre os fatores que poderiam contribuir para o cresci-
mento do mercado Martuchi cita o aumento de conscientiza-
¢cdo para o uso dessas linhas, ja que existe total relacdo com
a seguranca das instalacdes elétricas.

Para Martuchi o mercado estd bem organizado sob o as-

i ) J@ STECK | pecto das normas técnicas que envolvem os dispositivos de
\g , protecdo, mas & possivel haver melhorias. “Temos a norma

Temos a norma NBR 5410 que enfatiza ABNT NBR 5410 que enfatiza muito bem a aplicacdo desses

muito bem a aplicacdo desses produtos. O que falta é o aumento da conscientizagdo para o

produtos. O que falta é o aumento da uso e também uma fiscalizacdo mais presente para o cumpri-

conscientizacdo para o uso e também mento da norma”, acredita.

uma fiscalizacao mais presente para o

cumprimento da norma. Pedro Okuhara, especialista de produtos da Mitsubishi

RICARDO MARTUCHI | STECK Electric conta que desde o lancamento da linha de baixa ten-

sdo no Brasil a companhia vem crescendo em ritmo acelerado

em comparacdo ao mercado. “Apesar da pandemia de Covid-19
ter um impacto muito grande em diversos setores, nossas vendas para essa linha de produtos cresceram,
comparado ao ano passado até o final do primeiro semestre”, comemora.

A expectativa da Mitsubishi Electric é de que a retomada da economia apds a pandemia da Covid-19
seja acelerada e impulsionada por diversos setores que ficaram congelados durante esse periodo. “O se-
tor de infraestrutura e industria, incluindo a manufatura de maquinas e equipamentos, terd forte demanda
pela retomada do mercado e a competitividade também serd maior devido a reducdo de empresas no
mercado. O desenvolvimento de solugdes de Industria 4.0 trard grandes beneficios para o segmento
de protecdo, uma vez que teremos solucdes digitais integradas que terdo
capacidade de reduzir custos gerais, além de melhorar a tomada de
decisdo baseada na ciéncia de dados, com o advento do Big Data”,
analisa Okuhara.

Segundo o executivo, investimento e regulacdo sdo os principais
tépicos que impulsionam as vendas desses produtos. “A retomada
dos investimentos em infraestrutura e o Novo Marco do Saneamen-
to contribuirdo para que essas solucdes de protecdo estejam nas di-
versas aplicacdes relacionadas a essas areas. A regulacdo para esses
dispositivos impacta ativamente, porque a partir do momento que a fis-
calizacdo aumenta, o nimero de interessados multiplica, gerando uma
grande busca por solugdes para evitar que empresas sejam autuadas.
Um grande exemplo disso foi a NR-12, voltada para aplica¢cles de se-
guranca do operador”, comenta Okuhara.

Foto: ShutterStock

Bovre QLo
or- TPC €| e (€

50160HZ

- p
1,-§ Hi

O especialista da Mitsubishi Electric relata que a aplicacdo de dis-
positivos de seguranca, como o DR, cresceu bastante apds a obriga-
toriedade em algumas aplicacdes, mas além disso seria importante
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DISJUNTOR, DR E DPS

realizar campanhas para conscientizar a populagao sobre a utiliza-
¢do de equipamento de protecdo, a fim de aumentar a seguran-
ca dos operadores, pessoas e familiares, evitando acidentes
que podem causar além de danos materiais, a perda de
vidas de familiares ou colaboradores no dia a dia.

Eduardo Maia, coordenador de Negécios da Clamper,
destaca que a empresa, especialista em DPS, vem crescen-
do a cada ano devido seu planejamento e engajamento do
)‘/ !/ time de colaboradores. Em 2020, mesmo sendo um ano

e ’ atipico, devido a pandemia da Covid-19, a Clamper registra

um crescimento de 14% em relacdo ao mesmo periodo do ano
anterior (janeiro a julho). A perspectiva da Clamper para os préxi-
mos anos é de crescimento médio de 35% ao ano.

Maia explica que os produtos
podem ser inseridos em qualquer A retomada dos investimentos em

infraestrutura e o Novo Marco do
Saneamento contribuirdo para que
essas solucoes de protecao
estejam nas diversas aplicagoes
relacionadas a essas areas.

fase do processo, das reformas as novas constru-

¢des. “Inclusive, com nossa linha de produtos Plugue e

Use ndo ficamos amarrados a alguma intervenc¢ao civil ou

elétrica, pois esses protetores sdo utilizados diretamente no

eletroeletrénico do cliente, fazendo a protecdo individual do
equipamento”, detalha.

PEDRO OKUHARA
| MITSUBISHI ELECTRIC

Para Maia, uma maior conscientizacdo da populacdo com
relacdo ao beneficio trazido pelo DPS é um dos pontos princi-
pais para desenvolvimento maior do mercado. “A Clamper ja
faz esse trabalho de conscientizacdo do publico ha bastante
tempo através de palestras, cursos, workshops e agora atra-
vés de lives e webinars. Outro ponto importante seriam nor-
mas mais rigidas e claras com relagdo a obrigatoriedade do
uso em alguns segmentos”, complementa o executivo.

Para os préximos meses a Clamper tem dezenas de lan-
camentos em fase final de projeto. Serdo contemplados os
segmentos de protecao individual (linha Plugue e Use), novos
modelos de Clamper Light, modelos de string box e combiner
box e serd lancado um DPS compacto para quadros elétricos
(linha Front), entre outras novidades.

Cuidados ao adquirir produtos

Sobre os cuidados que o comprador deve ter ao adquirir disjuntores, DR e DPS, Ricardo Martuchi, da
Steck, observa que sao produtos muito parecidos fisicamente, mas com caracteristicas técnicas diferen-
tes, e, consequentemente, com fungdes de protecdo diferentes também. “A especificacdo técnica deve
estar bem clara para que ndo haja erros, por isso é sempre recomendado que seja feita por um profissio-
nal capacitado”, recomenda.

Eduardo Mendes de Brito, da Siemens, lembra que os minidisjuntores comercializados no varejo sdao
fiscalizados pelo Inmetro, de acordo com a Portaria 348/2007. Esses sdo frequentemente submetidos a
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ensaios técnicos através de uma amostragem de
produtos e recebem o selo do Inmetro, quando
aprovados. “Entdo, a primeira dica é essa: no caso
da necessidade de compra de minidisjuntores, es-
ses devem sempre estar com o selo do Inmetro
em seu frame (carcaca), indicando a conformida-
de do produto de acordo com sua respectiva nor-
ma”, alerta.

“Os demais produtos aqui comentados nao
possuem essa fiscalizagdo, portanto, ndo apenas
para os minidisjuntores, mas também e princi-
palmente para Dispositivos DR, DPS, e o préprio
Quadro de distribuicdo, sempre adquira esses
produtos de uma empresa idénea, de preferén-
cia comumente conhecida no mercado. Evite
apostas em produtos de marcas desconhecidas,
principalmente quando o principal atrativo é a
questao comercial (preco). Lembre-se que esses
produtos sdo para a sua protecao e de sua fami-

lia”, finaliza Brito.

Para Marcelo Gerhardt, da Soprano, primeira-
mente é preciso contar com a ajuda de um pro-
fissional e ter um projeto elétrico, o qual pode
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indicar as especificacdes corretas dos produtos. “Depois, buscar marcas tradicionais, confidveis, que
estejam nesse negdcio ha bastante tempo, como a Soprano, que estd no mercado ha mais de 65 anos”,

completa.

Foto: Divulgacao

Maior conscientizacdo da populacao
com relacao ao beneficio trazido pelo
DPS é um dos pontos principais para
desenvolvimento maior do mercado.

EDUARDO MAIA | CLAMPER

Ricardo da Rocha Brando, da WEG, diz que é importante
adquirir produtos de empresas com total comprometimento
com a qualidade. “Especialmente em DR e DPS, é importante
observar se o fabricante tem capacidade técnica e conheci-
mento suficientes para dar o suporte necessario para a cor-
reta aplicacdo e pés-venda. O fabricante deve possuir com-
provado conhecimento e tradicdo na fabricacdo de materiais
elétricos”, orienta.

Para Eduardo Maia, da Clamper, assim como em diversas
dreas do mercado, o comprador deve levar em consideracdo
a reputacdo da marca, sua expertise e buscar sempre por
produtos certificados em érgdos nacionais e internacionais
de qualidade, pois existem produtos no mercado que prome-
tem uma protecdo que seus equipamentos ndo suportam. Mi-
rela Gontijo, supervisora de Pesquisa e Desenvolvimento da
Clamper reforca que é preciso priorizar marcas consolidadas
no mercado de DPS e produtos em conformidade com as nor-
mas técnicas aplicaveis.
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INVISTA NA PROTECAO
DO SEU SISTEMA FOTOVOLTAICO
COM A LINHA SOLAR DA CLAMPER

Sistemas Fotovoltaicos sao
diariamente danificados por raios e
surtos elétricos.

Evite grandes perdas utilizando um
produto fabricado por especialistas.
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De acordo com Roberto Aimi, da Tramontina Electric, devido as necessidades das capacidades de
corrente e detalhes técnicos necessdarios para suportar os equipamentos em cada projeto elétrico, os
disjuntores DR devem ser dimensionados por um engenheiro ou técnico da area elétrica. Ele deve ava-
liar quais e quantos dispositivos de protecdo sdo necessarios e também fazer uma previsdo para futuras
instalagbes e circuitos. “Porém, nem sempre o profissional da area elétrica é consultado, por questdes
financeiras ou por desconhecimento sobre o quao fundamental é a seguranga nas instalacdes elétricas,
no setor residencial, comercial e industrial”, lamenta.

Pedro Okuhara, especialista de produtos da Mitsubishi Electric diz que dispositivos de protecdo tém
que ser escolhidos com critério técnico, e ndo apenas comercial (menor preco). “Produtos de protecdo
devem funcionar no momento mais critico da sua operacdo, quando acontecer uma falha ou problema, e é
justamente por isso que vocé deve selecionar marcas e produtos com procedéncia certificada e confiavel
no mercado. Muitas vezes a reducdo de custo na compra de um produto de protecdo poderd gerar uma
perda muito maior no futuro. Sendo assim, sempre faca uma pesquisa detalhada de produtos que existem
no mercado e se eles atendem todas as normas técnicas envolvidas — solicite certificados ou relatérios de
ensaios aos fabricantes desses materiais”, destaca.

Principais tendéncias

Sobre as principais tendéncias, em termos de desenvolvimento tecnolégico envolvendo esses produ-
tos, Mirela Gontijo, da Clamper, diz que a empresa procura inovar em todos os segmentos e ressalta o
crescimento da demanda da &rea fotovoltaica e o desenvolvimento de DPS com novas funcionalidades
baseadas no uso de tecnologias loT (Internet das Coisas).

Ricardo Martuchi, da Steck, destaca que a tendéncia é que esses produtos possuam mddulos de co-
municacdo para se conectarem a um futuro de casas inteligentes.

De acordo com Pedro Okuhara, da Mitsubishi Electric, apesar do tépico do momento ser a Inddstria 4.0
e a conectividade, ja existe no mercado disjuntor de estado sélido, ou seja, um disjuntor com mecanismo
eletrénico que ird substituir o convencional disjuntor eletromecanico, com protecdo mais eficaz, corrente
de ruptura maior, tempo de abertura menor e sem risco de arco elétrico.

Para Eduardo Mendes de Brito, da Siemens,

certamente a principal tendéncia desses dis- NO a’[O da COMDra tOdOS 05S
positivos € a comunicacdo de status ou até a p 1

possibilidade de manobra dos mesmos através diSpOSitiVOS de prOtegéO tém
de um aplicativo com o usuério: “Imagine poder i

desligar a distancia um determinado circuito da que ser eSCO|h|dOS com base
sua residéncia, o qual ndo tem a necessidade U ’ .

de permanecer ligado naquele momento. Ou em Crlterlos teCﬂICOS,

ainda, receber a informacdo de que determina-

do dispositivo seccionou o circuito de alimen- € nao apenas comercials
tacdo, por exemplo da geladeira, em razdo de (menor pregO).

uma sobrecarga. Caso estiver ausente de casa,
tal informacdo poderd fazer bastante diferenca.
Enfim, tais funcionalidades ja existem em dispo-
sitivos comumente utilizados na industria, mas
no campo residencial ou comercial ainda ha
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muito o que percorrer visando um diagndéstico mais rapido e um gerenciamento de cargas de maneira
mais interativa”.

Tiago Dalzochio, da Soprano, entende que as principais tendéncias desses produtos sdo o aumento da
capacidade de interrupc¢ao dos dispositivos, a interacdo com sistemas conectados a aplicativos e algumas
mudancas de conceitos de atuagdo devido a grande quantidade de equipamentos eletrénicos presentes
nas instalacdes.

A linha de disjuntores da Tramontina inclui os minis disjuntores TR6kA e TR3kA, caixa moldada e aces-
sérios para aplicacdes residenciais, comerciais e industriais, interruptor DR, DPS e quadro de distribuicdo.
Os minidisjuntores TR6kA e TR3kA sado dispositivos eletromecanicos de seguranca que desarmam a rede
elétrica de determinado circuito em caso de sobrecarga a curto-circuito. Entre os diferenciais do disjuntor
da Tramontina Eletrik estdo a montagem e desmontagem individual, sem necessidade de desconectar
todo o barramento; conexdo dos terminais para cabo e barramento em ambos os lados da pega, otimizan-
do o tempo de instalacao do dispositivo no quadro; e indicador de posicdo liga/desliga que informa o real
status de funcionamento do disjuntor caso a manopla esteja travada.

Em complemento, os disjuntores em caixa moldada destinam-se a protecdo de circuitos de distribui-
cdo, geradores e motores contra correntes de sobrecarga a curto-circuito. Sdo fabricados de forma que
o consumidor ndo tenha acesso ao interior do dispositivo de protecao, que desliga o circuito quando ha
risco de superaquecimento.

Os DRs Tramontina Eletrik possuem indicador de posicdo de contato, bornes protegidos para maior
seguranca, facil fixacdo e remocdo no trilho DIN, montagem e desmontagem do DR individualmente sem
desconectar todo o barramento. )
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A forca da energia solar
em tempos de pandemia

PANDEMIAS, GUERRAS, CRISES E REVOLUCOES, EMBORA
TRAGAM IMPACTOS DESAFIADORES PARA A HUMANIDADE NO
CURTO E MEDIO PRAZO, TAMBEM FUNCIONARAM HISTORICAMENTE
COMO CATALISADORES DO DESENVOLVIMENTO ECONOMICO

E SOCIAL DE SOCIEDADES.

m tempos dificeis, como nestes momentos histdricos e transformadores, a inovacdo e a evolucao
tecnolégica ganham protagonismo e aceleram a superacdo dos desafios. Historiadores nos lem-
bram que “germes, armas e aco” possuem papeis determinantes nos modelos de sociedade que
vivemos atualmente.

Neste cendrio global de crise sanitéria, causada pelo novo coronavirus, alguns setores da economia
j4 comecam a mostrar a sua forca e o seu potencial de desenvolvimento acelerado, de transformacao. E
o caso da energia solar fotovoltaica. No Brasil e no mundo, esta fonte limpa, renovavel e competitiva tem
sido elencada dentre as principais apostas de governantes, entidades e empresas para a retomada do
crescimento econémico no pds-pandemia.

POTENCIA IV
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Segundo levantamento da Associacdo Brasileira de Energia Solar Fotovoltaica (ABSOLAR), o Brasil
acaba de ultrapassar a marca histérica de 6 gigawatts (GW) de poténcia operacional da fonte solar fo-
tovoltaica em usinas de grande porte e pequenos e médios sistemas instalados em telhados, fachadas
e terrenos. Desde 2012, a fonte ja trouxe R$ 31 bilhdes em novos investimentos privados ao Pais, tendo
gerado mais de 180 mil empregos acumulados.

Somente nos primeiros seis meses de 2020, a solar fotovoltaica foi responsavel pela geracdo aos
brasileiros de mais de 41 mil empregos, mesmo com a queda da atividade econémica decorrente da pan-
demia da Covid-19.

De janeiro a junho deste ano, o setor adicionou 1.381 megawatts (MW) em capacidade instalada, o
gue representa um crescimento de 30,6% frente ao histérico consolidado até o final de 2019. Nestes seis
meses, foram atraidos novos investimentos privados ao Brasil de R$ 6,5 bilhdes. Com isso, os empreen-
dimentos fotovoltaicos ja operacionais proporcionaram uma arrecadacdo agregada de R$ 2,5 bilhdes em
tributos aos cofres publicos em 2020.

Nosso Pais possui um dos melhores recursos solares do planeta e, com isso, tem assumido uma posicdo
cada vez mais destacada no desenvolvimento e uso da tecnologia fotovoltaica. Segundo apuracdo da AB-
SOLAR, com base em dados da Agéncia Internacional de Energias Renovaveis (IRENA), o Brasil assumiu a
162 posicdo no ranking mundial da fonte solar fotovoltaica. Com isso, ingressamos nos TOP 20 paises com
mais capacidade instalada da fonte em operacao, somando as grandes usinas centralizadas e os pequenos
sistemas distribuidos em residéncias, comércios, indlstrias, propriedades rurais e no setor publico.

Dados da ABSOLAR apontam ainda que o Brasil avancou 5 posicdes do final de 2018 até o final de
2019, atingindo um total acumulado de 4.533 MW no periodo. Apenas em 2019, foram adicionados 2120
megawatts (MW), impulsionados pelo avango da geracao distribuida, que instalou 1.470 MW, e seguidos de
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650 MW de geracdo centralizada. Com isso, o Bra-
sil fechou o ano de 2019 com R$ 24, bilhdes em
investimentos privados acumulados na fonte solar
fotovoltaica, tendo gerado mais de 134 mil empre-
gos acumulados desde 2012. Apenas no ano de
2019, o setor trouxe ao Brasil R$ 10,7 bilhdes em
novos investimentos e mais de 63 mil empregos.

O ranking mundial é liderado pela China, se-
guida do Japdo, Estados Unidos e Alemanha, com
destaque para o crescimento significativo da india
no periodo. No caso brasileiro, em 2017 o Pais ocu-
pava a 27° posicdo. J& em 2018, saltou para 21° e,
no ultimo exercicio, subimos para o 16° lugar.

Apesar da positiva subida do Brasil no ranking,
o Pais permanece aquém de seu potencial solar,
quando comparado as demais fontes renovaveis.
H& muitos anos, estamos entre as dez principais
nacdes nas fontes hidrica (2° lugar), biomassa (2°
lugar) e edlica (8° lugar). Porém, na fonte solar ain-
da ndo atingimos sequer o TOP 10 no mundo. Te-
mos totais condicdes de chegar 14 e mudar este
quadro: o0 avanco recente do mercado mostra que
ainda hd um oceano de oportunidades para quem
quer trabalhar e empreender neste mercado no
Brasil.

Em menos de 10 anos, a fonte solar fotovoltai-
ca se tornou a renovavel mais competitiva do Pais,
um feito histérico no setor elétrico brasileiro. Com
isso, passou a representar uma forte locomotiva para o desenvolvimento sustentdvel, com geracdo de
emprego e renda, atragdo de investimentos, diversificacdo da matriz elétrica e beneficios sistémicos para
todos os consumidores.

O Brasil tem muito a ganhar com o crescimento da energia solar fotovoltaica e deve avancar cada
vez mais, para se tornar uma lideranca mundial no setor. Para enfrentarmos as multiplas crises sanitaria,
econdmica, social e ambiental que as sociedades do século XXI tém pela frente, a solar fotovoltaica sera
parte estratégica da solucdo. Y

Foto: Divulgacao
Foto: Divulgacao
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ARTIGO
RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

O Preco do Proposito

llustracdo: ShutterStock

QUAL O NOSSO PROPOSITO? O NOSSO “CAMPO MAGNETICO” ESTA
ATRAINDO OU REPELINDO NOSSOS CLIENTES? ESTARIAM TODOS ELES
DISPOSTOS A PAGAR O PRECO DO NOSSO PROPOSITO?

ima é um objeto capaz de produzir um campo magnético ao seu redor possuindo dois polos:
um de atracdo e outro de repulsdo.

Essa definicdo bastante simples, retirada da internet, me faz refletir sobre o papel que as
realidades “intersubjetivas” (missado, visdo e valores ), criadas pelas marcas e empresas, podem
exercer sobre seus consumidores.

Mais uma vez, tomando emprestado alguns conceitos da chamada ciéncia natural (Fisica), vemos que
para que o imd possa atrair particulas é necessaria a existéncia de um campo magnético e a polarizacao
correta para que se criem as forcas de atracdo ou repulsao.

Hoje em dia, dizemos que devem prevalecer a ética e o respeito a dignidade humana e a legislagdo
nas relagdes comerciais entre empresas, e das mesmas com 6rgdos pubicos. Acreditamos que os clientes
querem reconhecer as empresas responsaveis dando a elas a preferéncia no momento da aquisicdo de
seus produtos e servicos e definindo lealdade a marca por propésitos que ela possua. Porém, a pergunta
que emerge é: qual o preco que esse mesmo consumidor estd disposto a pagar por isso?

Nos vérios setores da economia, vemos empresas transferindo vantagens indevidas de custo por meio
de “contabilidade flexivel”, “engenharia fiscal” ou busca por areas de baixa renda para producdo de seus
produtos. Em alguns casos, podem ser eufemismos para fraude, sonegacdo e exploracdo do trabalho

humano sob condi¢cdes minimas.
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ARTIGO
RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

Entendo que muitos vdo dizer que concorrentes usando praticas anti-éticas continuam ganhando mer-
cado e que clientes sdo facilmente conquistados pelo apelo arrebatador de um preco baixo.

Apesar de tais iniciativas poderem resultar em ganhos momentaneos pela precificagdo indevida, o pro-
poésito do negdcio, que em termos modernos seria a maneira pela qual a empresa visa solucionar as “do-
res” de seus consumidores, devera cada vez mais prevalecer desde que os produtos estejam comprome-
tidos com o combate as doencas, melhoria da qualidade de vida, erradicacdo da fome, universalizacdo da
educacao, respeito a dignidade humana e animal, conservacdo do planeta em que estamos vivendo, etc.
E o propésito que dé sentido a todas as demais acdes e comportamentos de qualquer empreendimento.
Ele também deveria incutir em seus membros uma razao para estarem engajados no empreendimento,
um objetivo maior para o fato de se deslocarem do aconchego de seus lares e investirem varias horas do
dia solucionando problemas de clientes, elaborando relatdrios ou prestando contas.

A verdade é que muitos por ndo terem claro o pro-
posito resumem suas atividades do dia a dia a uma
dificil e penosa jornada para poderem receber dia 15
e dia 30 a recompensa (hem sempre percebida como
sendo merecida) pelo sofrimento vivido ao longo do
més. Essa ideia de pena impede que os agentes
usem o melhor de sua criatividade e conhecimento
na busca de solugdes “ganha/ganha” para clientes,
fornecedores e parceiros de negécio entre outros.
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Em contrapartida, empresas que vivem do propé-
sito conseguem demonstrar um sentido maior de co-
esdo e passam aos seus clientes uma tranquilidade
de que seus problemas serdo resolvidos da melhor
maneira possivel. Eu diria que o propésito é a razao
essencial da existéncia de qualquer empresa. Muitas pensam que a razdo da existéncia é o lucro. Eu penso
que o lucro é o oxigénio. Se faltar oxigénio de forma prolongada, a morte serd certa. Porém, existem momentos
em nossas vidas que prescindimos do oxigénio para continuar vivendo como em um incéndio ou ao mergulhar-
mos em uma piscina. Por isso que o propdsito é o que da sentido a existéncia das pessoas ou dos negdcios.

E ao falarmos em lucro, voltamos a questdo inicial sobre o preco justo. Estamos atraindo ou repelindo
os clientes? Ha valor intrinseco percebido nos servicos e na forma como os entregamos aos clientes? Co-
nhecemos profundamente o que causa a apreensdo e as dores dos clientes? Temos uma visdo global dos
clientes generalista ou segmentada?

Cabe a cada um de nés, pessoas pertencentes ao ecossistema de negécios, criar um campo magnético do
“bem” em que os servicos associados aos produtos oferecidos, ao final, ndo sé remunerem adequadamente
nossos “stakeholders”, colaboradores e sociedade, mas antes de tudo, estejam como que magneticamente
atraindo consumidores engajados nos valores propostos pela nossa marca. Esse é o
“campo magnético” em que as empresas vencedoras do século XXl estdo navegando.

Para uma reflexao final: Qual o nosso propésito? O nosso “campo magnético”
estd atraindo ou repelindo nossos clientes? Estariam os mesmos dispostos a pagar
0 preco do nosso propdsito?

Particularmente, acredito que ndo! Somente os SAMUEL FELICIO

clientes certos teriam tal disposicdo!” o MENTORIA & CONSUJ-TOR'A EM
TRANSFORMACAO DIGITAL
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ARTIGO
INDUSTRIA 4.0

Foto: ShutterStock

Tecnologia a servico
do ecossistema

crescimento populacional e o ritmo acelerado com que o mundo vem aumentando 0 consumo
dos recursos naturais poderdo ser uma catdstrofe para as geragdes futuras. A preservacdo da
biodiversidade é ponto fundamental para que empresas possam evoluir sustentavelmente, evitan-
do possiveis desequilibrios no meio ambiente, que poderiam proliferar pragas, virus e doencas.

Cada vez mais, o crescimento sustentavel de uma empresa ndo depende apenas do pilar econémico.
Suas acdes no ambito social e ambiental podem impactar no seu resultado final, caso ndo haja equilibrio
entre eles. Dessa forma, o investimento em automacao industrial e Industria 4.0 pode ser o caminho para
equilibrar esses pilares, aplicando assim diversas novas tecnologias para facilitar o desenvolvimento sus-
tentdvel do negdcio, trazendo beneficios como eficiéncia energética, reducdo do desperdicio de dgua e
reducdo de emissdo de poluentes, entre outros.

Antes mesmo da pandemia do novo coronavirus, o mundo vinha sofrendo um impacto muito grande
com o crescimento desenfreado de consumo dos recursos naturais, porém, no inicio da pandemia, mais
precisamente no final de abril de 2020, segundo um artigo publicado em maio de 2020 pela Nature Clima-
te Research, tivemos uma reducdo mundial de 17% nas emissdes de carbono em relacdo ao ano passado.

Esse mesmo estudo mostra que no Brasil a reducdo atingiu 25%, fortemente impactado pelos setores
de transporte e indUstria que passaram por um periodo muito atipico e foram obrigados a reduzir o ritmo,
enquanto viviamos em meio as diversas incertezas na luta contra a Covid-19.

POTENCIA BNV
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ARTIGO

INDUSTRIA 4.0
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Em paralelo, foi possivel observar a natureza se revigorar: o maior buraco na camada
de ozbnio se fechou no inicio de maio; os dois paises com maior densidade populacional
do mundo tiveram seus niveis de poluicao reduzidos e, consequentemente, a sua emissao
de CO,. Em Veneza, as aguas dos canais ficaram claras e nitidas; animais silvestres em
extingdo voltaram a acasalar devido a auséncia de pessoas nos zoolégicos; entre diversos
outros exemplos de como o planeta voltou a “respirar” novamente.

A transformacdo digital abordada pela IndUstria 4.0 € muito enfatica sobre como a au-
tomacdo, a robdtica e a inteligéncia artificial irdo aumentar a escala de producdo, fazendo
produtos complexos e personalizados de forma mais rdpida e perfeita.

Porém, muitas vezes ela deixa de destacar todo ganho em eficiéncia no processo que
faz a indUstria economizar em matéria-prima, seja com dgua ou outro insumo, desperdican-
do menos recursos naturais e reduzindo o impacto no meio ambiente.

Além disso, os profissionais do chao de fabrica terdo vidas mais saudaveis, deixando de
trabalhar em processos repetitivos exaustivos durante vdrias horas didrias, para desempe-
nhar rotinas administrativas de controle. A inteligéncia artificial podera fazer andlises em
tempo real, mostrando solucdes otimizadas de processo ou alternativas de materiais com
menor impacto ambiental, atingindo o mesmo resultado no produto final.

O consumo consciente é um tema novo, mas que jé& nasce com os jovens da geragdo
Millenials (nascidos apés os anos 2000), que desde o inicio de sua educacao, ja aprendem
a se preocupar com os impactos que o consumo de um produto pode ter no meio ambien-
te, assim como, o que a empresa que desenvolve e comercializa essa mercadoria faz para
minimizar os impactos gerados, seja através de investimento em novos materiais, biode-
gradaveis ou reciclaveis, em acdes de reflorestamento, utilizacdo de energia e processos
limpos, ou até mesmo em projetos sociais para comunidade.

Apesar das grandes companhias ja estarem engajadas quando o tema é sustenta-
bilidade, é possivel notar um movimento muito forte de pequenas e médias empre-
sas em levar este assunto cada vez mais a sério. O crescimento de nichos de mer-
cado, onde a preocupacdo com o meio ambiente é ponto crucial, também estimula
as empresas a se preocupar com suas acoes, independentemente do seu porte.

A automacdo e a Industria 4.0 terdo papéis fundamentais no avanco
da manufatura de forma sustentavel, e suas tecnologias fardo os impac-
tos reduzirem, contribuindo para a manutencdo de todo ecossistema. No
Japa cultura da sustentabilidade j& nasce tanto nas empresas quanto

na sociedade, e esperamos que o Brasil possa se espelhar nas acdes
de diversos paises que estdo a nossa frente, aplicando tecnologias

que possam auxiliar na eficiéncia produtiva e ambiental. ()
=
% PEDRO OKUHARA
3 ESPECIALISTA DE PRODUTOS DA
MITSUBISHI ELECTRIC DO BRASIL
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INOVACAO NA PRATICA g
TRANSFORMA(I—\O ORGANIZACIONAL :,

O que é Transformacao
Organizacional
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uito se fala da Transformacao Digital, no entanto, esta é apenas uma parte de um conceito
ainda mais amplo e mais determinante para o futuro das empresas: a Transformacdo Orga-
nizacional.

Nd&o é novidade que vivemos tempos de constantes mudancas, e é nesse contexto que
a capacidade de adaptacdo de uma organizacdo se torna algo determinante para a sua sobrevivéncia e
seu futuro.

A transformacdo organizacional, oriunda do termo em inglés Business Transformation, € mais ampla
que a transformacdo digital, ou que o préprio conceito de inovacao, pois, além da tecnologia, também tem
seus impactos em pessoas e processos da organizagao.

E uma atividade interdisciplinar, que envolve as &reas de Estratégia, Financas, Direito, Recursos Huma-
nos, Tecnologia, Psicologia e Educacdo. Também pelo mesmo motivo € um processo Unico e particular de
cada empresa.

Seu processo se dé pela alternancia constante entre construcdo e desconstrucdo. Diferentemente de
uma startup, que segue apenas no sentido da construcdo de seu modelo de negécio e de sua filosofia de
gestdo, as empresas maduras, que ja possuem seu modelo de negdcio e filosofias de gestdao bem conso-
lidados, ao mesmo tempo, tém que construir novos conceitos, comportamentos e atitudes e abandonar
outros antigos que por diversos motivos ndo servem mais.
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Tais motivos sdo gerados por questdes internas ou externas. Dentre as internas podemos citar: suces-
sdo (ou falta dela), intencdo de venda da empresa, conflito entre acionistas, dentre outras.

J& os motivos externos podem evidenciar uma ameaca de um novo concorrente, novas praticas ou
modelos de negécios, novas exigéncias do mercado, seja de cliente ou fornecedores ou até mesmo alte-
racdes do ambiente legal, que podem inviabilizar praticas antigas de mercado.

Todas essas questdes acabam gerando um elemento fundamental para qualquer processo de transfor-
macdo: o sentido de urgéncia, assunto o qual ja foi tema do um dos nossos artigos anteriores (vide artigo:
“O Novo Normal e os Vetores da Mudanca”).

O sentido de urgéncia é responsavel por fazer com que a empresa de fato tenha a energia necesséria
para sair do status quo e movimentar-se no sentido da mudanca.

E a partir dele que se pode falar em transformacéo organizacional, ndo podendo ser confundido como
uma mera mudanca de processo, ou uma inovacdo especifica em alguma drea ou departamento. Trata-se,
sim, de fazer com que toda a organizacdo deixe antigos habitos e os substitua por novos que estdo mais
alinhados com o motivo que gerou a necessidade de mudanca.

Dai ja deu para se ter uma ideia do desafio que é promover uma transformacdo organizacional, pois
uma vez que nao se trata exclusivamente de tecnologia, mas sim de pessoas, saber lidar de forma correta
com esse processo pode ser determinante para a empresa sucumbir ou ter sucesso frente a esse desafio.

O primeiro passo para qualquer mudanca é saber “quem somos”, entender o estdgio atual da empresa
ou organizacdo, ndo sé nos seus aspectos objetivos de gestdo (financeira e estratégica), mas inclusive nos
seus aspectos psicossociais, que compdem sua filosofia de gestdo, tais como a ética, moral e a relagdo
interpessoal entre todos os stakeholders, sejam acionistas, suas familias, colaboradores e comunidade.

O segundo passo é vislumbrar o modelo ideal, “para onde vamos”, no qual se elabora uma visdo de
futuro da companhia, além de idealizar sua posi¢cao estratégica perante todos os agentes externos, politi-
cos, econdmicos, sociais, tecnoldgicos, ecolégicos e legais.

Uma vez que se sabe “quem somos” e “para onde vamos”, temos que saber “qual o caminho”, definido
pelos projetos e planos de acdo a serem executados, os quais devem ser holisticos, levando-se em conta
os impactos na organizagdo como um todo e na
sua busca por um modelo ideal de negdcio.
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O Instituto Nikola Tesla (NK), em seu nucleo de
inovacao, auxilia nesse processo por meio de sua
metodologia prépria de consultoria em transforma-
cdo organizacional.

Esta metodologia baseia-se nos conceitos de
Processo de Consultoria do Prof. Edgar Schein do
MIT, além de outros conceitos j& consolidados pe-
los professores Jonh Kotter (Harvard), Philip Kotler
(Kellogg) e dos conhecidos métodos do Balanced
Scorecard (BSC) e Mapas Estratégicos de Kaplan
e Norton.

Associados as novas metodologias de proto-
tipacdo e inovacao, tais como Agile, Scrum, De-
sign Sprint (Google) e Lean Startup de Eric Ries,
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aplicados a partir de técnicas das areas da psicologia e da educacao, formam nossa metodologia, deno-
minada SDEXx (Strategic Design Experience).

Para uma verdadeira transformacao ndo basta apenas o conhecimento e a consciéncia, ela tem que
ser experimentada, praticada, pois sé assim novos hébitos sdo criados.

” o« » £

O caminho de saber “quem somos”, “para onde vamos” e “qual o caminho” é traduzido em nossa me-
todologia no diagnéstico (Assessment), Plano Estratégico e Projetos de Inovacdo, respectivamente. Que
se transforma em experiéncia a partir da criagdo de um Conselho Consultivo, que ird acompanhar junto a
alta direcdo o processo de transformacao.

Uma mudancga pode, sim, acontecer sem que a empresa passe por todos esses passos, mas como em
qualquer situacdo desse tipo, a experiéncia acaba sendo traumatica e deixa sequelas que em algum mo-
mento serdo revisitadas, ou, na medida que o sentido de urgéncia desaparecer, desaparece junto a pers-
pectiva de mudanca e velhos habitos vém a tona, antes mesmo da empresa conquistar seus beneficios.

Um processo bem conduzido de transformacdo gasta menos tempo, dinheiro e gera a motivacao da
conquista de um desafio que parecia impossivel, por isso é importante entendermos que mudar ndo é
algo natural, corriqueiro ou trivial, mas sim um dos maiores desafios de uma empresa, na escala da soma
que é esse mesmo desafio para todos os individuos que fazem parte dela.

Se Maomé ndo vai a montanha, a montanha vai a Maomé, agora, imagine o
que é fazer varias montanhas, de uma vez sé e de forma coordenada chegarem
até ele, e ainda assim felizes por haverem chegado. Pois bem, isso € mudar uma
empresal o

BRUNO MARANHAO
ESPECIALISTA EM INOVACAO E CONSULTOR
FUNDADOR DA VENTANA CONSULTORIA.
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HA MAIS DE CONNECTWELL DO QUE SEUS OLHOS PODEM VER

CONNECTWELL DO BRASIL COMPONENTES ELETRICOS LTDA.
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Tel.: (11) 5844-2010 | vendas@connectwell.com.br

A Connectwell, além de
ser uma referéncia de
mercado em Conectores
Elétricos, oferece uma
gama de produtos para
a protecao dos seus
equipamentos.

A Connectwell apresenta sua mais nova
solugdo tecnoldgica para protecdo de
seus equipamentos dentro do painel.

Principais caracteristicas das versoes:

= \Versbes com ou sem Monitoracao de
Temperatura via Pt100.

= Médulo Compacto para montagem
em Trilho DIN.

= Unidade Isolada para Monitoragao
dos Ventiladores.

= \ersbes de Monitoragao para 2 ou 4
Ventiladores.

= Ajuste de Sobre-Corrente do Ventilador.
= Indicacéo por LED quando:

- 0 Ventilador esta funcionando;
- hafalha de funcionamento;

- ha queima de Fusivel e Trip Set do
Ventilador;

= Corrente de Saida Analégica 4-20 mA
(Tipo Sink).

= Geragao de Sinal de Alarme.

= Protegéo por Fusivel para cada
Ventilador.

= Indicador Digital de Temperatura com
2 digitos.

= Ajuste da Temperatura Operacional.

= Sensor de Temperatura tipo RTD com
3 fios, com haste metalica e elemento
PT100 classe B.

= Display de Temperatura 0 a 99C
(+/-1C).

= Alimentacao 110-120/220-240 VCA.

= Conexao por Parafuso / Plugavel
0.5-2.5mm?*/30-14 AWG.

connectwell
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ARTIGO

Pandemia requer nova
solucao de seguranca do
trabalho para eletricistas

complexo trabalho do eletricista traz uma preocupacado adicional com o advento da pandemia
do novo coronavirus (Covid-19). Se antes o foco da protecdo pessoal desses profissionais residia
no arco elétrico e, secundariamente, nas chamas, agora o risco biolégico entra em evidéncia.

Surge um novo desafio: como proporcionar uma solugdo que parece tdo antagOnica para
esses riscos combinados?

Dentro do contexto do novo coronavirus, a atividade das ‘eletricitdrias’ teve menor impacto em termos
de operacao. O trabalho de grande parte dos profissionais do setor, sejam trabalhadores de ‘utilities’, se-
jam eletricistas industriais e autdbnomos, passou a ser considerado pelos governos como atividade essen-
cial. Uma responsabilidade maior das empresas e dos trabalhadores neste momento de crise.

A decisdo é justificdvel: por mais que setores da indUstria e do comércio estejam enfrentando paralisa-
¢Oes devido a necessidade de distanciamento social, € inconcebivel aceitarmos uma desaceleracao geral
de fornecimento de energia elétrica, uma vez que residéncias e atividades médicas tém exigido maior
demanda neste momento.

Esse redirecionamento das prioridades das ‘eletricitarias’ em relacdo ao suprimento e distribuicdo da ener-
gia também exige o mesmo movimento de seus profissionais, que agora sdo mais demandados em areas
com maior risco de contdgio da doenca, em especial hospitais e outros locais de atendimento de pacientes.

Foto: ShutterStock
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Em relacdo aos EPIs (Equipamentos de Prote- A 1
cdo Pessoal), antes esses profissionais estavam A essencia de .SeU traba_lho
mais focados nos riscos de arco elétrico e de cha- Coloca O eletr|C|Sta em risco
mas. A esséncia de seu trabalho coloca o eletricis- ~
ta em risco constante, e a protecdo primaria desse COnSta nte, ed prO’[egaO

nucleo de atividade é essencial para garantir a se-

guranca e a salde desse profissional. prlmarla € essenCIal
Agora esses profissionais tém uma grande pre- para Sua Seguranga.

ocupacado extra, que é o estabelecimento de uma

nova dindmica, com treinamentos e procedimen-

tos de trabalho ainda mais rigidos, para evitar o ris-

co combinado criado pelo novo coronavirus. E uma consciéncia que nasce da necessidade e que exige
solucdes inovadoras.

Um exemplo bem simples: um eletricista que normalmente utiliza uma vestimenta FR-AR pode usar
mascaras cirdrgicas e caseiras quando o distanciamento social ndo é possivel? Se a mascara nao for re-
sistente a chamas, um acidente com arco elétrico pode causar o derretimento desse material na face do
profissional, criando riscos e danos ainda maiores.

Ja hd solucdes para esses desafios, como mascaras de protecdo que possuem resisténcia ao fogo e
ao arco elétrico. As balaclavas RF e AR, que sdo muito utilizadas por trabalhadores desse setor, uma vez
que sdo capazes de proteger nariz e boca, também podem funcionar como medida de protecdo quando
o distanciamento social ndo é possivel.

Outra preocupacdo nova relaciona-se a desinfeccdo de vestimentas. Muitos profissionais compartilham
equipamentos, os EPCs (equipamentos de protecdo coletiva). Um exemplo sdo os macacdes/vestimentas
de protecdo contra arco elétrico de alta energia incidente (cat 3 e cat 4). Essas vestimentas normalmente
sdo mais pesadas, caras e demandam processos especificos de limpeza e higienizacdo por empresas
especializadas.

Pesquisas comprovam que a Covid-19 resiste até dias em determinados materiais, e garantir que essa
vestimenta esteja totalmente higienizada e desinfectada antes de compartilhar com outro colaborador
passa a ser um novo desafio. Nesse caso, uma alternativa é utilizar o sistema de camadas, mais conheci-
do como “layering system”, que consiste em combinar duas ou mais vestimentas de protecdo FR-AR mais
leves com o objetivo de alcancar um nivel de protecao de arco elétrico mais alto, tornando uma solucao
mais vidvel economicamente, muitas vezes mais leve e mais facil de ser higienizada.

Mas as discussdes ndo param e exigem treinamento, pesquisa, testes de comprovacdo de desempe-
nho e tecnologia. Grandes indUstrias - ndo sé as da area de eletricidade - tém incorporado a geragao e
divulgacado de conteldo sobre seguranga do trabalhador, além, claro, das doacdes que tém sido feitas em
variados ambitos. Essas acdes vém ganhando eco também nas empresas menores e entre as entidades
de classe.

Nada disso é possivel sem a empatia. Sensibilizar-se para o importante papel
que os profissionais eletricistas tém desempenhado neste dificil momento que
a humanidade enfrenta &, sem duvi-

da, o primeiro passo para garantir- ARIANA BOTTURA
mos a salde e a seguranca desses LIDER GLOBAL PARA AS INDUSTRIAS DE
trabalhadores. MINERACAO E ELETRICITARIAS DA

DUPONT PROTECAO PESSOAL
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ARTIGO
SUPRIMENTO DE MATERIAIS EM USINAS HIDRELETRICAS

Principais Desafios na Implantacao
de Almoxarifados de Grandes Usinas
Hidrelétricas. O Planejamento
de Estoque e Previsao de
Demanda e suas nuances

Foto: Itaipu Energia/Alexandre Marchetti/ltaipu Binacional

Introducao

do inimeros os desafios na construgao de grandes usinas hidrelétricas. A magnitude de todos os
recursos envolvidos faz deste tipo de projeto um dos que mais exigem do conhecimento huma-
no, nas diversas areas da ciéncia. Das engenharias, por exemplo, sdo aplicadas mais de 80% das
dreas existentes nos empreendimentos hidrelétricos. Ndo € a toa que uma das definicdes de en-
genharia, a da engenharia enquanto aplicacdao de métodos cientificos a utilizacdo dos recursos da nature-
za em beneficio do ser humano, esteja tao intimamente ligada as hidrelétricas. A engenhosidade humana
aqui se faz presente com muita forca.

POTENCIA I
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SUPRIMENTO DE MATERIAIS EM USINAS HIDRELETRICAS

Do universo das hidrelétricas vamos destacar a importadncia da logistica e, mais especificamente, a
logistica ligada aos suprimentos de materiais necessarios a sua fase de operacdo. No entanto, para abor-
darmos operacdo de grandes usinas, temos que falar alguns aspectos de sua implantagdo. A construcdo
de uma grande hidrelétrica requer longos e drduos anos de trabalho. A virada de chave para operacao,
por si s6, ja é um grande desafio. Ela passa por um periodo de transicdo onde as duas frentes acontecem
simultaneamente. O inicio da geragcdo comercial se da logo apds o comissionamento das unidades ge-
radoras e seus sistemas auxiliares. Os equipamentos sdo submetidos a um conjunto de procedimentos,
que visam garantir que as turbinas estdo prontas para gerar, cumprindo todos os parametros técnicos e
de seguranca na geragao e no sincronismo com o sistema elétrico. Acontece que essas duas fases tém di-
namicas bem diferentes. Enquanto na implantacdo os orgamentos de investimentos consideram aplicacao
de muitos recursos no mais curto espaco de tempo possivel, para turbinar a capacidade de cumprimento
dos cronogramas de execucdo da obra, na fase de operacdo é necessdrio fazer mais com menos. No que
tange a gestdo de materiais, as despesas e custos com materiais ndo podem extrapolar as planejadas no
business plan, sob risco de inviabilizar economicamente o negécio, causando revés com os stakeholders.

A gestdo de materiais em hidrelétricas tem como objetivo, assim como todas as demais dreas de apoio,
dar o eficaz suporte no esforco de garantir altos indices de disponibilidade da geracdo. E necessaria en-
tdo uma robusta estratégia para definicdo das politicas de estoque e otimizacdo dos recursos aplicados,
ainda que, em tese, a logistica de suprimentos em usinas normalmente ndo seja tdo nervosa quanto ou-
tros segmentos industriais, como o automotivo, o de alimenticios e bens de consumo. Entretanto, as gran-
des usinas hidrelétricas, por estarem implantadas em areas geograficamente remotas, requerem solucoes
de abastecimento tdo complexas, que as tornam bastante semelhantes as dos grandes players logisticos.

Foto: Itaipu Energia/Alexandre Marchetti/Itaipu Binacional
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Desenvolvimento

A seguir sdo descritas algumas das principais contribuicbes da gestdao de materiais aos empreendi-
mentos hidrelétricos, no que tange a algumas das atividades logisticas mais essenciais. Neste artigo, o
foco serd no Planejamento de Estoque e Previsdo de Demanda e suas nuances.

Ann

A dimensao “0 qué” no Planejamento de Estoque

Responder a dimensdo “o qué” é um dos principais desafios do planejamento na gestdo logistica. O
que comprar? O que manter em estoque? Sdo questdes imprescindiveis nos planos de trabalho. Nos pro-
jetos de hidrelétricas de grande porte, a definicdo da lista dos materiais sobressalentes eletromecanicos é
a mais primordial, porque esta diretamente ligada a manutencdo da performance de geracao. A falta deles
pode representar perdas substanciais, ja que pode acarretar parada e por vezes indisponibilidade por lon-
gos periodos de equipamentos importantes. A elaboracdo das listas de sobressalentes de cada sistema
que compde a usina normalmente é feita em conjunto, envolvendo os times da engenharia do proprietario
do empreendimento e dos principais fornecedores. A expertise dos fabricantes dos diversos sistemas:
elétricos, de protecdo, instrumentacdo, mecanicos, hidraulicos, movimentacdo, etc., é fundamental. Eles
irdo indicar, em cada contrato de fornecimento, quais os componentes eletromecanicos mais criticos e
que, por isso, devem ser mantidos em estoque. Um dos grandes desafios dos gestores é conseguir definir
a quantidade dos materiais sobressalentes, que possuem elevado custo de aquisicdo.

Planejamento de Itens Sobressalentes Reparaveis e Nao Reparaveis

E importante considerar no planejamento quais dos itens sobressalentes sdo repardveis e quais sao
consumiveis ou ndo reparaveis. Os sobressalentes reparaveis sdo unidades que podem ser recuperadas,
isto é, em caso de avaria, a peca é substituida por semelhante, e a que apresenta falha, vai para reparo
para posteriormente ser reposta no armazém. Sdo exemplos destes os motores de poténcia igual ou
superior a 7,5 CV; sapatas do mancal combinado guia/escora; valvula motorizada de grandes didmetros;
inversores de frequéncia, etc. Nesses casos, os planejamentos dos niveis de estoque podem até envolver
quantidades menores, porque devem considerar a reposicao apds retorno do conserto. Esta pratica gera
economia direta no montante de capital imobilizado, pois tratam-se de pecas com alto valor agregado.

Pontos de Atencao no
Reparo de Itens Sobressalentes

Nivel de Oferta de Prestadores de Servico no Mercado

Vale salientar que é importante estudar bem o nivel de oferta de prestadores de servico especializados
para tais reparos. Eum input essencial, pois ndo sdo raros os casos em que o fornecimento do servigco é
exclusivo, seja por detencdo da patente, seja por especialidade do projeto.

Curva de Vida Util dos Itens Sobressalentes

A curva de vida util do projeto do sobressalente é também um fator que pode impactar no planeja-
mento. Existem componentes que irdo caducar antes da entrada em operacado da usina, e por isso devem
considerar um estoque maior, porque sua reposicdo pode ser necessdaria antes que seja viabilizada a mo-
dernizacdo tecnoldgica do componente. Por exemplo, componentes eletronicos e digitais dos sistemas de
monitoracdo da usina, como: de atividade, ambiental, vazamento, transmissor e seus componentes mais
complexos como receptores de telemedicdo e unidades de terminais remotos, etc.

Nivel de Servico dos Prestadores de Servico
E importante avaliar o tempo de reparo, considerando todo transit time, que vai desde a embalagem
e expedicdo para embarque da peca danificada até o recebimento efetivo de volta ao almoxarifado da
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usina. Em alguns casos este tempo pode levar meses, a depender da complexidade do equipamento e
localizacdo do prestador de servico.

Planejamento de Itens Sobressalentes Nao Reparaveis

Os itens sobressalentes ndo reparaveis ou descartaveis sdo unidades que sdo diretamente descarta-
das e substituidas por outras que estdo em estoque. Importante destacar que ndo estamos nos referindo
aos consumiveis de manutencdo, que sdo aqueles com vida Util curta e atrelada aos horimetros de opera-
cdo, tais como: elementos filtrantes, graxas lubrificantes, rolamentos rigidos, etc. ou mesmo aqueles de con-
sumo necessario nas intervencdes de manutencado, como éleos desengripantes, dlcool isopropilico, trapos,
removedores, saneantes etc. Estes itens também sdo relevantes e os abordaremos oportunamente.

Os sobressalentes ndo repardveis, normalmente, fazem parte dos catdlogos dos grandes players for-
necedores do segmento, que possuem bom nivel de servico e capacidade de atendimento, tornando a
logistica de suprimentos mais simples. Por exemplo: pressostatos; fusiveis; médulos soft starter, reatores,
capacitores, tomadores de pressdo, etc. Uma logistica mais simples ndo quer dizer facil, porque em areas
remotas, as grandes distancias impactam fortemente nos lead times.

Facilitadores na Reposicao de Componentes Eletromecanicos de Menor Complexidade

Os acordos de compras podem se tornar um facilitador. Reduzir o tempo de ressuprimento buscan-
do otimizar processos internos e externos é uma alternativa. Os contratos de fornecimento baseados em
compartilhamento de informagdes de consumo com os fornecedores sdo uma boa alternativa. Obviamente,
devem ser observados e obedecidos os pardametros de compliance e governanca das companhias no que
tange propriedade intelectual, acesso as informacdes estratégicas e mitigacdo de riscos em contratos.

Uma vez definidos os pardmetros de reposicdo automatica dos estoques, cada vez que o consumo
da peca atingir o ponto de ressuprimento, o processo de reposicdo é disparado ao fornecedor, que ja
tem cobertura contratual para tal. Com este nivel de automacdo é possivel canalizar esforcos para outras
demandas mais estratégicas ao desenvolvimento do préprio negécio, por exemplo, programas de regio-
nalizacdo e tropicalizacdo da cadeia de suprimentos de componentes eletromecanicos.

Foto: ShutterStock

A dimensao “"Quem” no Planejamento de Es-

toque

O planejamento dos estoques avanca ainda pe- .
los demais itens que compordo o universo da ges- : ' b ™ , S B
tdo de estoque. Tratamos entdo da dimensdo de andis S Wy T ot - 7
planejamento “Quem?”. Especificamente, diz res- & . | - , | ‘ S :
peito a quem serdo os clientes internos objeto dos : B & iiiillllmmliﬁlIililillllliiilll Illllllllilllllllll b mmm
atendimentos. Aqui algumas questdes precisam ser : 4 ‘ h I
respondidas, por exemplo: E interessante que todos
os itens necessarios para o funcionamento total da
usina, envolvendo todas as demais areas de apoio,
estejam centralizados? E interessante para a com-
panhia potencializar ao méximo a expertise da area
de estoque e por isso concentrar nela a gestdo de
tudo aquilo que for necessdrio se manter em es-
toque? Haverd economia com ganhos de escala e
maior controle com a gestdo centralizada?

Quando todas as respostas forem positivas, e
geralmente o sdo, estas definicdes entdao dizem
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respeito a quais servicos o almoxari-
fado da usina ird prestar. Isto significa
que além das areas fins de Operagao
e Manutencdo, nas estantes dos al-
moxarifados havera itens de menor
complexidade que os sobressalentes
eletromecanicos, mas nem por isso
menos importantes. Atender mais
departamentos entdo impactard, na-
turalmente, na quantidade de SKU's
gerenciados, que por sua vez impacta-
rd em maior necessidade de areas de
armazenagem, que por sua vez impac-
tard em maior interface com todos os
setores da companhia. Tudo isso sao
solucdes que o time de estoque deve
estar apto a prover.
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Levantamento da Necessidade de
Materiais de Areas de Apoio

Os responsaveis pelo planejamento de estoque devem entdo fazer o levantamento, junto a cada area
demandante, de todas as necessidades de materiais. Uma previsdao de demanda bem elaborada consiste
em que este levantamento seja acompanhado do conhecimento béasico de cada processo. E importante
entender a caracteristica de cada area e sua dindmica de consumo. Em linhas gerais sdo estas as areas
de apoio em grandes empreendimentos hidrelétricos, que demandam mais materiais em estoque: Salde,
Seguranca do Trabalho e Meio Ambiente, drea Administrativa, Facilities e Manutencdo Predial, Transportes
e Frota, Seguranca Patrimonial, Tecnologia da Informacdo, Relagdes Institucionais e Comunicacdo. Destas
dreas listadas, consideramos as que precisam manter em estoque itens exclusivos para aplicagdo. Nao con-
sideramos itens comuns como uniformes e EPIs, pois sabemos que todas as dreas demandam, mas sdo
normalmente centros de gastos matriciais que tém uma Unica area gestora. Ha outras areas ainda, mas que
demandam pouco ou nenhum item, como Recursos Humanos, Compras e Contratos, Contabil-Fiscal, Finan-
ceiro, Regulacdo, Juridico, Seguros e Diretorias.

A Responsabilidade na Definicdo dos Itens

A responsabilidade na definicdo dos itens é de cada drea demandante, todavia o setor de estoque
deve ter a competéncia para criticar esta definicdo, principalmente no que se refere a viabilidade econo-
mica da manutencdo do estoque. Um exemplo que normalmente acontece é a avaliacdo da manutencao
ou ndo de materiais de escritério como estocaveis. A comodidade ou o conforto para a &rea demandante
ndo é justificada pelo custo que € manter em estoque este tipo de materiais. Atualmente, o nivel de ser-
vico dos fornecedores de materiais de expediente é bem eficiente e com lead times curtos. H& exemplos
de almoxarifados de grandes usinas de capital estatal, com restricdes das normas de suprimento, que
precisam estocar materiais de escritério, mas acabam gastando energia e espaco, que seria muito mais
atil com itens de maior complexidade.

Outro exemplo cldssico sdo as andlises para manter ou ndo em estoque itens de comunicacao institu-
cional. A relacao institucional de um grande empreendimento hidrelétrico gera uma necessidade consi-
deravel de materiais como impressos e brindes. Ha ainda as lojas de suvenires que sdo amplamente mo-
vimentadas nos programas de visitas. Se as grandes usinas estivessem instaladas préximas aos grandes
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centros, essa analise seria desnecessdria. Nessa hipdtese, aquisicdes diretas e sob demanda resolveriam
este suprimento. No entanto, ndo € a realidade de muitas usinas, que precisam manter um estoque pelo
menos anual desses itens.

Levantamento da Necessidade de Materiais Eletromecanicos de Média e Baixa Complexidade

Os materiais eletromecanicos de média e baixa complexidade, que ndo sdo considerados sobressalen-
tes pelo MCPSE - MANUAL DE CONTROLE PATRIMONIAL DO SETOR ELETRICO, publicado pela ANEEL
— AGENCIA NACIONAL DE ENERGIA ELETRICA, s&o os denominados “componente menor”, porque n&o
devem refletir, em linhas gerais, nos registros contabeis do “Ativo Imobilizado” dos concessionérios. En-
tretanto, representam um universo significativo de SKUs gerenciados pelos almoxarifados. Grande quanti-
dade destes itens sdo especificados pelos fornecedores dos inlimeros sistemas auxiliares que compdem
uma usina. Por exemplo, os sistemas auxiliares mecéanicos: sistema de agua de resfriamento; sistema de
esgotamento e enchimento; sistema de drenagem; sistema de descarga; sistema de ar comprimido; gera-
dor diesel de emergéncia; pontes rolantes; protecdo contra incéndio; aquecimento, ventilagcdo, ar condi-
cionado; e sistema de tratamento de éleo. Ha ainda os sistemas auxiliares elétricos, como: subestacao de
alta voltagem isolada a ar ou a gas (AIS/GIS); transformador elevador; barramento; Disjuntor do gerador;
Painéis de média tensdo; conversor de frequéncia estatico; estacdo de suprimento CA/CC; sistema de ca-
beamento; iluminacdo e tomadas; e aterramento e para-raios. Todos esses sistemas envolvem uma quanti-
dade expressiva de componentes menores, que impactardo na quantidade de SKUs a serem gerenciados.

Levantamento da Necessidade de Novos Materiais Eletromecanicos ndao Contemplados no Proje-
to da Usina

A partir da entrada em operacao, os times de manutencdo ainda avaliam a necessidade de incluir mais
alguns componentes eletromecanicos. Isso acontece seja porque alguns itens ficaram de fora das especifi-
cacoes dos contratos de fornecimento da montagem da usina, seja porque os times de operacao identificam
novos riscos de ruptura da disponibilidade de geracao a serem mitigados, ndo considerados pelos projetis-
tas. Ha ainda as condicdes da fisiografia de cada bacia hidrogréfica, cuja quantidade de sedimentos (silte e
argila), pode impactar de diferentes formas na vida Util de alguns componentes eletromecanicos.
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Os times de operacao e manutencdo destacados para a tarefa de especificar novos componentes me-
nores a serem mantidos em estoque vao precisar do apoio das areas de suprimentos e estoque. A partir
da andlise do nivel de servi¢co dos provedores regionais, nacionais e estrangeiros, no que se refere a pra-
zos de entrega, é possivel definir o que serd mantido em estoque. A seguir descrevemos alguns exemplos
de itens dos sistemas auxiliares: acoplamentos: do compressor, do motor e elastico; alternadores; anéis:
de bloqueio, de desgaste, de vedacao; o'rings; bicos injetores; bombas de 6leo lubrificante; bombas do-
sadoras; componentes de fixacdo: parafusos, arruelas, buchas; bujdo; rolamentos; balacins: de admissao,
de escape; chavetas; varetas das valvulas; tubos e mangueiras de pressdo; corpos: de bombas, espiral e
superior; correias; difusores; eixos; gaxetas; vélvulas: de admissdo, de pressao, de retencdo, termostati-
cas; luvas protetoras; retentores; propulsores; selos mecanicos, etc.

Levantamento da Necessidade de Materiais Consumiveis

Os materiais consumiveis compdem um universo de itens fundamentais no catdlogo de estoque de
uma hidrelétrica. Sdo aqueles materiais com vida Util mais curta. Alguns precisam ser substituidos de
tempo em tempo, conforme instru¢cdes de operacdo dos equipamentos definida pelos fabricantes, tais
como: elementos filtrantes; dleos e graxas lubrificantes, correias etc. Outros serdo consumidos durante a
realizacdo das intervengdes. Fazem parte deste rol principalmente os seguintes itens: éleos desengripan-
tes, alcoois: etilicos e isopropilico; trapos; removedores; saneantes: dgua sanitaria, detergentes etc; limpa
contato elétrico; diluentes; abracadeiras; adesivos industriais; acendedor de macarico; arame de solda e
tantos outros.

A previsdo de demanda destes itens deve estar listada nos planos de trabalho de manutencdo, seja
preventiva ou corretiva. O sistema de gestdo de ativos de manutencdo das hidrelétricas deve ser alimen-
tado, assim como os sistemas MRP o sdo em outros segmentos fabris. A partir disso, cada requisicdo de
material atrelada a uma ordem de servico especifica, ird indicar quais e quanto de cada material consu-
mivel serd aplicado. Desta forma, a consolidacdo de todos os planos de trabalhos para um periodo de
paradas programadas, por exemplo, serd o input para a realizacdo de um bom planejamento de estoque.
Esses itens, normalmente, também sdo objetos de projetos de automacdo da reposi¢cdo, conforme cita-
mos como um mecanismo facilitador da gestdo destes estoques.

Conclusao

Que o planejamento de estoque e a previsdao de demanda sdo cruciais para uma boa gestdo logistica,
isto é notdrio. Em se tratando da realidade das grandes usinas hidrelétricas, o desafio de planejar esto-
gue se torna ainda maior. A integragdo entre os processos e a colaboragdo entre as areas de operagao
e manutencdo, principalmente, com a drea de suprimentos e estoque, fardo toda a diferenca entre um
mediano e um excelente planejamento de estoque. Ouso afirmar que esta integracdo trard muito mais
desenvolvimento para a Cia, do que qualquer consultoria contratada possa proporcionar. Acontece que
para operacionalizar esta integracdo e dar agilidade aos levantamentos, sdo necessdrios muita disciplina,
eficazes métodos de levantamento de informagdes e altos niveis de conhecimento logistico, aplicados ao
conhecimento de geracdo hidrelétrica. Isso posto, a expertise fluird, gerando bastante economia e efici-
éncia aos processos. Assim, a capacidade de resposta estard fortalecida para vencer as batalhas que uma
grande usina passa para ser um case de sucesso também na sua gestdo de materiais. o

PAULO SIMAS
ADMINISTRADOR DE EMPRESAS ESPECIALIZADO EM LOGISTICA
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Perspectivas
pos-Covid-19

medida que o mundo vai estabilizando os casos de contdgio e mor-
tes provocadas pelo coronavirus, comegamos a pensar: e agora, o
que vira pela frente?

Diretor-executivo da Abreme Mesmo que ainda ndo estejamos numa descendente dos casos,
abreme@abreme.com.br ou que a solucdo por meio de uma vacina ainda ndo seja realidade para os pré-
Ximos meses, uma nova rotina da vida comeca a se estabelecer, e assim, natu-

ralmente, comecamos a pensar em perspectivas para um futuro préximo.

A revenda e distribuicdo de material elétrico também faz seu balanco sobre os impactos da pandemia e, ainda
que ndo seja conclusivo, podemos dizer que foi menor do que a catéstrofe que se esperava.Muito se deve ao fato de
sermos uma das atividades essenciais da economia. Tivemos perdas, sem dlvida, mas muito menores do que mui-
tos outros setores.

Por outro lado, questdes mais complexas comecam a se apresentar para o periodo pés-pandemia. Algumas ja vi-
nham acontecendo e apenas foram aceleradas. A transformacao digital, devido a intensificacdo do e-commerce, e a
pratica do home office sdo alguns exemplos. De forma pioneira, a ABREME ja vinha abordado essa questao, tanto que
foi o tema do nosso primeiro Seminario ABREME, em maio de 2019, realizado na Legrand, em que palestrei sobre as
quatro revolugdes digitais do mercado de revenda e distribuicado.

Resumindo o conteldo da palestra nesse dia, a primeira revolucdo foi na década de 1990, com o advento dos
computadores pessoais e dos ERPs (Enterprise Resource Planning), a segunda ocorreu na primeira década deste sé-
culo com os sistemas eletrénicos de fiscalizacdo dos Estados e do Governo Federal, a terceira a partir de 2010 com
a intensificacdo da troca eletrénica de dados na cadeia de distribuicdo, envolvendo nossos clientes e fornecedores,
finalmente a revolugao digital do e-commerce, que ganhou ainda mais forca a partir deste ano. Diante disto, podemos
imaginar um mercado cada vez mais digital, adaptando-se a uma nova forma de trabalho remota, em que a sobrevi-
véncia e a competitividade das empresas estardo ligadas a sua capacidade de se transformar.

No entanto, muito poucas empresas estdo preparadas para essa transicdo, e esse é o maior desafio do nosso se-
tor. A dificuldade ndo estd mais na tecnologia, ou no acesso a recursos para promover a inovag¢ado, mas principalmen-
te na capacidade das empresas de saberem lidar com as mudancas, e principalmente em conduzir seus processos
de transformacdo.

O e-commerce, por exemplo. Para ser efetivo precisa de uma estratégia de implantacdo clara e objetiva, caso
contrdrio serd apenas mais um site, dentre tantos outros, que ao invés de se tornar um importante canal de vendas,
serd apenas mais uma maneira de divulgar seus precos ao mercado, inclusive para seus concorrentes. Marketplaces,
como Mercado Livre a Amazon, apresentam-se como um atalho, mas caso ndo fagcam parte dessa estratégia, apenas
irdo gerar muito trabalho, desgaste e pouco resultado.

Ja o home office nos exige uma forma completamente nova de administracdo, que nos obriga a abandonar o es-
tilo de liderangca com base no comando e controle para dar espaco a uma gestdo agil, baseada em metas e indica-
dores. Por esses e outros motivos é que a ABREME ressalta o valor de se pensar nas mudangas como um processo,
que ird acontecer a medida que a filosofia de gestdo da empresa também tenha a oportunidade de se adaptar, pois
s6 assim havera o alinhamento entre as agdes operacionais, taticas e estratégicas que a levardo verdadeiramente a
transformacao digital.

E sua empresa, estd preparada?
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Reforma
Tributaria -
Sl Principais pontos
sty o7 sobre a CBS

o més de julho, o Governo Federal apresentou ao Congresso Nacional seu Projeto de Lei (PL 3887/20)
que trata da reforma tributdria focada especificamente na substituicdo do PIS e da COFINS pela CBS
(Contribuicdo Social sobre Operagdes com Bens e Servigos).

De acordo com o Ministério da Economia, o objetivo da reforma é manter a carga tributdria global, mas
de forma mais simplificada, transparente e com seguranca juridica, visando a reducdo de custos, evasao fiscal, atra-
c¢do de investimentos e crescimento do emprego formal.

Este Projeto de Lei jd tem recebido questionamentos e criticas relacionados a alguns aspectos estruturais, sendo
que o maior deles esta relacionado com a possibilidade do aumento da carga tributaria, principalmente para o setor
de prestacdo de servigos.

Neste momento, considerando que muitas discussdes ainda estdo por vir, 0 nosso objetivo com este informativo
é apresentar os principais pontos desta primeira fase da reforma, qual seja, a implementacdo da CBS que entrard em
vigor 6 meses apds a sua aprovagao:

Aliquota: Atualmente, PIS/COFINS possuem 2 regimes principais, mas existem diversas excec¢des, inclusive no
que se refere as aliquotas. O regime cumulativo, geralmente utilizado pelas empresas sujeitas a tributacdo pelo lu-
cro presumido, tem aliquotas somadas de 3,65% e o regime ndo-cumulativo, com aliquota global de 9,25% para as
empresas sujeitas ao lucro real. A CBS possui uma aliquota Unica de 12% baseada num regime ndo-cumulativo, cujas
saidas sdo tributadas, sendo permitido o creditamento
das aquisi¢des. No entanto, o Projeto j& prevé excecdo
a tributacdo das instituicoes financeiras que serdo sub-
metidas a aliquota de 5,8%.
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Base de Calculo: No sistema atual, PIS/COFINS inci-
dem sobre a totalidade das receitas auferidas pela em-
presa, sendo que nesta sistematica hd o alargamento
do conceito de receita bruta, motivo pelo qual existem
diversos questionamentos judiciais, dentre os quais, o
mais conhecido é a indevida inclusdo do ICMS na base
de célculo destas contribuigdes, ja reconhecida pelo STF.
Por sua vez, a CBS incidird apenas sobre a receita bruta
entendida como aquela decorrente da atividade previs-
ta no objeto social da empresa, excluindo-se os tributos
sobre ela incidentes. Além disso, diferentemente do PIS/
COFINS, a CBS prevé a sistematica de célculo “por fora”,
evitando que incida sobre ela prépria.
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Dos Créditos: No regime nao-cumulativo de PIS/COFINS sdo permitidos os créditos sobre os insumos relaciona-
dos ao processo produtivo, revenda e vinculados a prestacdo de servicos. Entretanto, o conceito de insumo a permi-
tir o aproveitamento dos créditos é subjetivo e controverso, possuindo inlimeras discussdes nas esferas administrati-
va e judicial. J& a CBS pretende encerrar essa discussdo ao prever que toda aquisicdo geraréd crédito, bastando que
o fornecedor e/ou prestador tenha destacado o valor da contribuicdo na sua nota fiscal. Nesta linha, excetuam-se os
casos em que o fornecedor/prestador ndo recolheu CBS por ndo incidéncia ou isencdo de suas receitas.

Imunidade e Isencdo: O Projeto prevé que as entidades beneficentes de assisténcia social serdo imunes a CBS
tal qual é garantido atualmente para o PIS/COFINS, desde que obedecidas as exigéncias previstas em lei.

Do mesmo modo, as isencBes sobre itens da cesta bésica e de servigos de salde cobertos pelo SUS ja previstas
para PIS/COFINS também serdo mantidas para a CBS.

Exportacdo e importacao: A CBS ndo incidird sobre a exportacdo e permitird que as empresas exportadoras se
aproveitem dos créditos via ressarcimento ou compensag¢do com outros tributos. Na importacdo, incidird sobre o valor
aduaneiro e na data da DI (Declaragdo de Importagdo) para os bens e sobre o valor pago, creditado, entregue, em-
pregado ou remetido na data destes atos para o caso dos servicos. O valor da CBS paga na importacdo serd o valor
do crédito que o importador terd direito.

Zona Franca de Manaus (ZFM) e Area de Livre Comércio (ALC): A venda para as empresas localizadas na ZFM
e ALC é isenta, mas ainda assim estas receitas permitem que os créditos sejam apropriados. A importacdo de bens
por estabelecimento industrial da ZFM também é isenta. Ha previsdo de apropriacdo de crédito presumido por em-
presa em relacdo a venda realizada por estabelecimento localizado na ZFM, limitado a 25% do valor da CBS inciden-
te sobre a operacdo de venda.

RET (Regime Especial de Tributacdo) — Incorporacao Imobiliaria: As empresas incorporadoras continuarao a reco-
Iher o RET com aliquota de 4,12% sobre a receita mensal das incorporagdes sujeitas ao RET e ndo estardo sujeitas a CBS.

Regime monofasico: O regime monofédsico, em que uma empresa é responsavel por recolher o tributo em nome
de toda a cadeia produtiva, existente para o PIS/COFINS, permanece para a CBS, mas restrito apenas aos setores de
combustiveis e cigarros (excluidos os setores de medicamentos, cosméticos, higiene e autopecas).

Simples Nacional: As vendas das empresas optantes

do Simples Nacional permanecem sendo tributadas pelo ABREME
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NAO BASTA SER BOM ELETRICISTA...

TEM QUE SER 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
conteudos 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
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! VITRINE
LUMINARIAS LINEARES

Uma das tendéncias em projetos de iluminacdo é a utilizacdo de luminarias lineares, que
oferecem o conceito de luminosidade bem distribuida, criando uma atmosfera mais aconchegan-
te aos ambientes. As Luminarias Lineares modelos 18 W e 36 W, da Lorenzetti, se destacam devido
ao alto fluxo luminoso, design moderno e alta durabilidade, ideais para uso em cozinhas, lavanderias e
estacionamentos. As Lumindrias Lineares Lorenzetti tém design slim e substituem os modelos tubulares
fluorescentes, produzindo um efeito de luz difuso, com uma claridade uniforme e mais suave, sem gerar
contrastes e sombras nos objetos presentes no espaco. Dessa forma, o ambiente recebe uma sensacdo
de leveza e conforto. Com alto desempenho energético, as Luminarias Lineares Lorenzetti, com tecnolo-
gia LED, apresentam durabilidade dez anos superior, se comparada com os modelos incandescentes. A
garantia dos produtos é de 2 anos. As Lumindrias Lineares Lorenzetti ndo contém mercdrio e, dessa forma,
evitam a poluicdo ao meio ambiente no descarte. Por ndo emitirem raios ultravioletas e infravermelhos no
facho de luz, os produtos ndo desbotam tecidos de roupas que se encontram em lavanderias, por exemplo.

FITA DE IDENTIFICAGAO

A dificuldade de identificacdo do fabricante e das bitolas nos cabos de cobre nu tornam as transagdes
comerciais mais susceptiveis a fraudes. Para inibir este tipo de pratica, a Induscabos, de forma pioneira,
lancou o Cabo de Cobre nu com fita de identificacao. A vantagem da solucdo é que nos cabos com a fita é
possivel identificar o fabricante do produto mesmo apés a retirada da bobina ou instalacdo. Com as infor-
magoes de bitola e fabricante gravadas na fita o cliente identifica facilmente o produto que esta receben-
do. Os cabos de cobre nu sem esta fita de identificacdo dificultam a conferéncia no recebimento do pro-
duto, e algumas empresas mal-intencionadas se aproveitam desta dificuldade e entregam produtos com
secOes (bitolas) menores do que as que o cliente comprou. A fita de identificacdo impede que fabricantes
e/ou revendedores entreguem produtos fabrlcados por terceiros (desbitolados) como se fossem de mar-

& cas ‘premium’. Com o uso da fita o cliente tem a
certeza de estar recebendo exatamente o produ-
— AWEEE_‘ to do fabricante que comprou. A solugdo atende
e a norma ABNT NBR 6524.

CAMERA TERMICA

A FLIR Systems, Inc. apresenta a cadmera térmica TG165-X MSX® para empreiteiros elétricos, técnicos
e engenheiros de manutencdo de instalacdes, inspetores domésticos e profissionais de ar-condicionado
e refrigeracdo. Projetada para ambientes de trabalho dificeis, essa atualizacdo da popular FLIR TG165 for-
nece uma ferramenta de diagndstico multifuncional com uma pistola de temperatura pontual e termovisor,
aprimorada pela tecnologia patenteada pela FLIR, o MSX. Com a adicdo do MSX, a TG165-X oferece uma
identificacdo mais nitida de pontos quentes que indicam falhas elétricas ou mecanicas e pontos frios que
indicam vazamentos de dgua ou ar. Além disso, a TG165-X guia visual- '
mente os profissionais para a origem do problema, para que possam diag-
nosticar e iniciar os reparos rapidamente. Construida com um detector
térmico 80 X 60 com 4.800 pixels, a tecnologia de duas cdmeras do FLIR
MSX facilita a compreensdo das imagens, adicionando detalhes visuais
as imagens térmicas, tornando-as mais nitidas para reconhecer as dreas
de interesse. Uma nova mira a laser ajuda a identificar as areas exatas de
medicdo, enquanto o visor LCD a cores de 2,4 polegadas e o amplo cam-
po de visdo de 51 X 66 graus fornecem uma visdo abrangente do alvo.
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!VITRINE
MULTIMEDIDORES DE ENERGIA

A Mitsubishi Electric, uma das maiores empresas de automacdo industrial do
mundo, anuncia o langcamento dos novos multimedidores de energia MES6SS Ver-
sdo B, que chegam para enriquecer o portfélio completo para gerenciamento de
energia da companhia. Esta nova série de multimedidores esta disponivel em trés
modelos: Econdmico, Padrao e Alto Desempenho, trazendo diferenciais como dimensdes reduzidas, memo-
ria de massa interna, verificacao de instalacdo, trés contadores de energia, entre outras. Além disso, possui di-
mensdo padrdo de mercado de 96 x 96 mm, facilitando o recorte e instalacdo em portas de painéis. Os multi-
medidores ME96SS Versdao B medem varidveis basicas, como tensdo, corrente, frequéncia, fator de poténcia,
poténcia e consumo, além da medicdo de distorcdo harmonica total, inclusive no modelo Econémico. Ja os
modelos Padrao e Alto Desempenho sao capazes de realizar a medicao de harmonicas, por ordem, chegando
até a 192 no modelo Padrao e até a 31° no modelo Alto Desempenho. Todos os modelos possuem comunicacdo
MODBUS RTU integrada, além de acessdrios para aumentar a conectividade do produto através de mdédulos
de expansdo no qual é possivel instalar uma porta Ethernet (MODBUS TCP), Meméria de Massa com expansao
via cartdo SD, e Entradas e Saidas digitais e analdgicas.

GAIXA PARA DRYWALL

A Amanco Wavin, marca comercial da Wavin, uma das maiores empresas mundiais em
tubos e conexdes, lanca a linha de Caixa Elétrica indicada para instalacdo em paredes de
drywall. A novidade foi desenvolvida para acomodar qualquer tipo de dispositivo elétrico (in-
terruptores, tomadas e placas de uso geral), fornecendo protecao contra influéncias

externas, como por exemplo impactos mecanicos, penetracdo de corpos sélidos e
)\ acesso involuntario indevido. Além disso, a linha Caixa Elétrica para drywall também

pode ser utilizada como caixa de passagem para emendas de fios e mudancga de di-

recdo destes fios. Fabricada em PVC rigido antichama, isolante e com elevada resis-
téncia quimica, as caixas elétricas que compdem a linha estdo disponiveis na cor ama-
rela e nos tamanhos 4x2 e 4x4. Para completar, ambas as caixas elétricas sdo compativeis
com todas as tomadas e interruptores do mercado e ajustam-se a diferentes espessuras de
parede, desde 9,5 mm até 25 mm (parede dupla), por meio de exclusivas travas de fixacado.

CELULA ROBOTICA

Capaz de detectar defeitos com menos da metade da largura de um fio cabelo humano e imperceptivel
a olho nu, a nova célula robética de inspecdo de qualidade 3D (3DQI) da ABB acelerara substancialmen-
te a producdo, fornecendo testes rapidos e precisos para facilitar a metrologia e consumir menos tempo.
A célula de inspecdo de qualidade 3D elimina a necessidade de uma inspecdao manual
demorada, enquanto reduz substancialmente a probabilidade de falhas e erros. Além
de aumentar a produtividade, a solugdo também reduz custos, minimizando o risco de
defeitos do produto que podem levar a possiveis recalls. O 3DQI foi concebido para es-
tacoes de teste off-line e sua modularidade permite a personalizagdo ou expansao para
atender as crescentes necessidades dos negécios. Usando um Unico sensor optico de
luz branca 3D para digitalizar milhdes de pontos 3D por foto, é possivel criar um mode-
lo digital detalhado da pega que estd sendo inspecionada, que pode ser comparado a
um desenho CAD original. Tudo isso pode ser feito 10 vezes mais rdpido do que com as
tradicionais maquinas de medi¢do coordenadas (CMM).
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! VITRINE
EXTENSAO PRATICA

A Steck amplia seu portfélio de solu¢des personalizadas ao langar a montagem
da extensao tipo carretel da linha Domus em sua fabrica em Sdo Paulo (SP). Mon-
tada pelo Setor de Unidades Combinadas (Unicom) da empresa, que acumula mais
de 20 anos em projetos desenvolvidos e implantados, a extensao oferece para uso
profissional e doméstico um acesso mais seguro a alimentacdo elétrica em pontos de
dificil alcance. A extensdo é desenvolvida em rolos de 20 ou 30 metros com trés toma-
das Quasar® da Steck embutidas com tampa na cor azul. As tomadas seguem a norma ABNT NBR 14136
com modelos de 10 ou 20 A, capazes de suportar até 250 V.

PREVENGAO A COVID-19

A Advantech, empresa lider mundial em |IOT, e seus parceiros fornecedores de software, vém se pre-
parando para atender as recentes demandas do mercado de Internet das Coisas - IOT no Brasil, ofertando
solucdes para prevencao de infeccao, como identificacdo de aglomeracdes e medicdo de temperatura em
ambientes de grande movimentacdo de pessoas. Os hospitais, lojas, shoppings, supermercados, bancos,
estacdes de metré e condominios estdo entre locais que podem se beneficiar dessa tecnologia. A solu-
cdo Video Al da Advantech visa o reconhecimento facial preciso e a varredura de temperatura para apoiar
as inspecoes de prevencdo de doencas. Como a medicdo da temperatura corporal expde manualmente a
equipe de seguranca publica a riscos potenciais a salde, a ferramenta permite que as medicdes de tem-
peratura sem contato reduzam drasticamente as
contaminacgdes cruzadas e a infeccdo. Apods realizar
a varredura de temperatura e a deteccao de identi-
dade, o sistema transmite os dados coletados para
um centro de gerenciamento para monitoramento
em tempo real da salde. Além disso, a solugdo de
seguranca pode ser incorporada aos equipamentos
de vigilancia existentes para garantir facil integracdo
e implantacdo répida em diversos cendrios de uso.

ATUADORES DE ULTIMA GERAGAD

A Siemens Smart Infrastructure apresenta ao mercado novos atuadores SSA para
pequenas valvulas para reforcar a linha Acvatix. Os novos produtos apresentam novas
funcdes que transformam o portfélio existente e suportam aplicacdes de salas hidro-
nicas com precisao de controle superior, eficiéncia energética e confiabilidade. A linha
de produtos Acvatix atende a todos os requisitos de controle e hidrénicos associados
a geracao, distribuicdo e uso de aquecimento e resfriamento. Os atuadores SSA apre-
sentam operacao silenciosa e sem falhas e substituicdo manual para testes flexiveis
de vélvulas e atuadores, independentemente da disponibilidade do sistema. As novas
funcionalidades ainda incluem sinal de feedback para aplicagdes criticas de seguran-
ca e um design moderno, compacto e compativel com IP54. Todos os novos atuado-
res sdo entregues pré-configurados e prontos para instalacdo imediata e contam com
instrucdes de uso. A classificacdo de protecado IP54 recém-introduzida acomoda todas
as instrugdes de instalacao, incluindo instalacdes aéreas, para uma versatilidade ain-
da maior. Além disso, os novos produtos oferecem adaptacdo automatica do hub, ga-
rantindo que todas as combinag¢des valvula-atuador sejam perfeitamente compativeis.
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ROLINHO:

ODRIBLE MAIS
FAMOSO DO FALCAO,
AGORA VAI JOGAR
A SEU FAVOR

Nova embalagem termoencolhivel de 15 m e 25 m

Disponivel para o Cabo Flexicom Antichama 450/750 V,
nas secbées nominais entre 1,5, 2,5, 4, 6 e 10 mm? e nas
cores azul claro, preto, vermel[':o, verde, amarelo e branco.
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