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Premio Abiea abre
inscricoes para 18
categorias

PREMIO BRASILEIRO DE
EXCELENCIA EM ETIGUETAS

E ROTULOS AUTO ADESIVOS

\3:EA

A Abiea anunciou a abertura das inscricbes
para a 72 Edicao do Prémio Abiea, que, nes-
te ano, contara com 18 categorias.

Realizado desde 2008, a premiacao vem
ganhando for¢a no mercado como uma
forma de divulgar trabalhos de excelén-
cia dentro do segmento de roétulos e
etiquetas, incentivando convertedores e
gréaficas a melhoria continua.

A premiagao acontecera novamente du-
rante a Flexo & Labels 2021 em marco,
com coquetel e recepcao de convidados.

Acesso o regulamento completo e ins-
trucdes para inscricao em www.pre-
mioabiea.org.br. O periodo para cre-
denciamento dos trabalhos vai de 28 de
julho a 31 de dezembro.

Categorias

Novamente, o Prémio Abiea terd coorde-
nagao técnica da ABTG (Associacao Bra-
sileira de Tecnologia Gréfica) para avalia-
¢ao e julgamento dos trabalhos inscritos.

As 18 categorias estao reunidas em qua-
tro grandes grupos:

Marketing: foco no impacto visual,
unindo design e qualidade de impres-
sdo, enquadrando categorias como Be-
bidas Alcodlicas, Produtos Alimenticios,
Cosmeéticos e Cuidados Pessoais, Farma-
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céuticos (inclusive veterinario), Higiene
e Limpeza, Industrial, Etiquetas.

Processos de Impressao: Neste grupo,
sdo avaliados itens como qualidade da
impressdo da peca, grau de dificuldade,
etc. Um corpo de jurados técnicos anali-
sa minuciosamente cada impresso inscri-
to! Dentro desse grupo, estao inclusas as
seguintes categorias: Flexo traco e Flexo
Cromia, Offset Cromia, Impresdo Digital
Cromia, Impressao Combinada Traco, Im-
pressdo Combinada Cromia.

Produtos: Engloba outros tipos de
produtos comuns em nosso mercado
e que ndo se enquadram Nos grupos
mencionados. Nesse grupo temos as
seguintes categorias: Tags e Etiquetas
sem Adesivos, Booklets, Rotulos de bula,
Sleeves, Impressos de Seguranga (com
obrigatoriedade de descritivo técnico).

Inovacao: Neste grupo, que é o0 mes-
mo nome da categoria em si, enqua-
dram-se produtos que tenham alguma
caracteristica inovadora em sua cons-
trucao, utilizacao ou design, também
fazem parte desta categoria, produtos
que tenham a tecnologia RFID integra-
da. Para esta categoria, a peca inscrita
deve obrigatoriamente estar acompa-
nhada do descritivo técnico, que trara
as informacdes necessarias para o julga-
mento correto do produto. A
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RFID

Hora e vez do RFID

N&o se trata de uma nova fecnologia, mas que, hoje, ganha novos contornos
gracas as inovacoées tecnoldgicas e novas demandas do mercado. Entdo, veja
O que o sistema de radiofrequéncia pode fazer por sua empresal

Segunda Guerra Mundial, front europeu.
Enquanto o mundo voltava os olhos para
um dos maiores em mais sangrentos
conflitos do século 20, as nagdes aliadas
e 0s paises do chamado “Eixo” (Alema-
nha, Japéo e Italia) competiam em uma
guerra que estava longe dos campos de
batalha da Europa Central. Na verdade,
ela acontecia dentro de laboratérios e
centros de pesquisas, nos quais cientistas
desenvolviam tecnologias que, em tese,
fariam a diferenca para a vitéria de um
dos lados no conflito.

Uma dessas tecnologias eram os siste-
mas de radiofrequéncia, usados para
identificar e antever possiveis ataques de
avides e aproximacao de veiculos.

Obviamente que, atualmente, quando
falamos em sistemas de radiofrequéncia
(ou RFID) ndo nos referimos ao uso mi-
litar, mas, tampouco, eles deixam de ter
uma aplicacdo estratégica. Por meio de
etiquetas e rotulos, esses sistemas permi-
tem o acesso e uso inteligente de infor-
magdes para controle, rastreio e identifi-
cacdo de produtos de diferentes origens.

"As empresas que fabricam seus produ-
tos com etiquetas de RFID embutidas
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podem dar esta garantia aos seus clien-
tes: de que a mercadoria foi fabricada,
embalada e entregue a transportadora
com todos os segundos cronometrados
e itens pedidos corretamente e exata-
mente confrontados com a nota fiscal. E
mais: em que caixa cada produto foi em-
balado, com quais outras mercadorias e
em qual caminhdo foi transportado. Os
produtos com RFID ganham uma iden-
tidade Unica, diferente de um cédigo de
barras que classifica apenas produtos
por uma mesma categoria’, salienta Sér-
gio Gambim, CEO da iTAG.

Apesar de uma etiqueta que contenha
sistema RFID embutido ser mais cara
do que uma convencional, os benefi-
cios agregados a tecnologia se pagam e
compensam, segundo ele.

“O retorno do investimento (ROI) acon-
tece em poucos meses. Segundo estudo
do RFID Lab da Universidade de Auburn,
dos Estados Unidos, durante a operacdo
de inventario, por exemplo, a leitura de
cédigos de barras pode ter um acerto
méximo de 85% do numero total de pe-
cas de um estoque com grande quanti-
dade de produtos (ou SKUs) devido aos
erros humanos. Com RFID, a margem
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de acerto é de 99999%. Pertissimo de
100%", diz.

Aplicagao

No mercado, a principal aplicacdo das
etiqguetas com RFID giram em torno
do controle de rastreio de um produto
desde sua fabricacdo até a chegada ao
cliente de modo assertivo e automatiza-
do. Isso passa por processos de logistica,
estoque, despacho, recepgao etc.

Segundo Gambim, os beneficios da tec-
nologia RFID sdo palpéveis, de modo
que é impossivel o mercado, seja que
segmento for, ndo se beneficiar de seu
uso. “E impossivel ndo ter lucros maiores
e otimizar processos, reduzindo custos
brutalmente”, reforca.

Parceria, a escolha da tecnologia e dos
processos adequados sdo partes essen-
ciais do sucesso na implantacéo desse
tipo de sistema. A parceria com empre-
sas fabricantes de rétulos e etiquetas
também é fundamental para a popula-
rizagcdo do RFID.

“Elas sdo as pontes para auxiliar os clien-
tes a saltarem para a tecnologia do sécu-
lo 21" afirma. A
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Abiea e GS1 promovem evento
online sobre EPC/RFID

A Abiea e a GS1 realizaram no dia 30 de
junho o evento online “EPC/RFID: enten-
dendo a tecnologia e sua aplicabilidade”.
Ministrada por Luiz Renato Costa, da GS1
Brasil, o conteudo foi centrado nas ca-
racteristicas e aplicagdes da tecnologia,
sobretudo, no cenario de mercado atual.

Esta foi a primeira iniciativa de outras
que se estenderdo ao longo do ano vi-
sando a disseminacdo de informacdes
técnicas relevantes para aprimoramento
do mercado.

Segundo Luiz Renato, entre os benefi-
cios estdo agilidade e assertividade, au-
tomagao na insercao e gerenciamento
de dados (ja que o trabalho manual é
eliminado), preciséo no controle e, por-
tanto, no planejamento.

O sistema RFID, ou de radio-frequéncia,
é composto por um sistema que integra
antena, chip, substrato (no caso, usado
para a etiqueta passiva, ou seja, gue nao
necessita de bateria interna) e conecto-
res. Ao entrar no campo eletromagné-

tico do leitor do cédigo, essas etique-
tas recebem energia para emisséo dos
dados. Essa captura é realizada por um
leitor que pode ser fixo (como portais e
prateleiras inteligentes instalados na pro-
ducéo ou estoque), leitores embarcados
(por exemplo, em veiculos empilhadei-
ras para transporte de paletes) e moveis,
com design compacto e manual.

Complementam o sistema RFID os pe-
riféricos, ou seja, equipamentos como
impressoras RFID (para imprimir, codi-
ficar e verificar rétulos inteligentes), e
equipamentos de impressdo/aplicacao,
equipamentos de feedback (displays,
stack lights, buzina etc.). Fique por den-
tro da do RFID:
https://youtu.be/lJhu0Og2Gwno A
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Aplicacao UV LED

Uso da tecnologia LED UV em equipamentos de tambor central se
forna vidvel com tecnologia nacional
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Os anos passam e a evolugédo tecnoldgica
naopara.Particularmente paraomercado
label e flexografia banda estreita, as novi-
dades aparecem em ritmo acelerado nos
ultimos anos tendo, como um dos focos
principais unir qualidade, produtividade
e reduzir custos atrelados aos processos.
No ambito dos equipamentos de tam-
bor central, uma das tecnologias mais
populares para esse tipo de aplicacao, o
uso das tintas com secagem UV ja apre-
sentaram um avango no que tange a ra-
pidez de finalizagdo de processos, otimi-
zagao de acabamento e, claro, qualidade.
Agora, uma nova barreira estd para ser
vencida: a da popularizagdo dos equipa-
mentos de tambor central com uso de
tinta UV LED.

Entendendo o UV

Basicamente, quando se fala em produ-
¢ao com secagem UV e UV LED, tem-se
dois componentes principais: a tinta UV
e 0 equipamento com sistema de cura
adequado.
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O sistema de secagem UV convencional
utiliza ldmpadas elaboradas com quart-
70, Mercurio e um gas pressurizado. Este
sistema produz uma radiacéo ultraviole-
ta que emite uma faixa de vérios com-
primentos de onda que vai de 200 a 400
nm (Nandmetros). Esta faixa € dividida
em UVA, UVB, UVC e UVV que sao os
comprimentos de onda que interessam
para a secagem das tintas.

Contudo, essas lampadas emitem tam-
bém um pouco de luz visivel e calor (IR
- Infrared) que é o grande vildo para os
sistemas de impressdo com tambor cen-
tral. A vida util é de 1.000 a 1.500 horas,
e 0 consumo de energia é relativamente
alto dependendo da poténcia e compri-
mento da lampada, que oscila em média
de 1.000 a 1800 W/Polegada de poténcia.

No caso do sistema UV LED, por sua
vez, a faixa do comprimento de onda
varia de 365, 385, 395 e 405 nm (Nano6-
metros), sendo o comprimento 395 o

mais utilizado no mercado. Desta for-
ma, temos uma faixa mais especifica
de comprimento de onda e, também,
mais intensa de radiacdo nos sistemas
UV LED.

A vida Util dos UV LEDs é em média de
20.000 horas (muito superior aos siste-
mas UV convencionais). E a emissdo de
calor é extremamente inferior ao sistema
de lampadas UV convencional, e o con-
sumo de energia € bem menor, pois se
trabalha com menor poténcia - a partir
de 300 W/Polegada.

Este sistema apresenta como grande
vantagem elevadas velocidades de pro-
ducéo e qualidade excepcional na seca-
gem e acabamento.

Todavia...

Barreiras

A primeira barreira para a expansao
dos sistemas de impresséo UV LED
€ 0 custo — maior em comparagao
com os sistemas UV convencionais.
Dentro das aplicagdes com equipamen-
tos de tambor central, além do custo,
tem-se outra barreira: 0 agquecimento e
consequente deformidade do tambor,
devido ao calor emitido pela radiacao
IR (Infrared) contida na lampada UV con-
vencional, que, no sistema UV LED, é ex-
tremamente inferior.

“E uma limitacdo importante para a qual
temos que olhar e encontrar uma solu-
¢ao”,analisa Edson Albano Alves, proprie-
tario da Reinaflex, fabricante nacional de
equipamentos de impresséo flexografica
de tambor central.

A empresa, cuja fabrica fica em Indaiatu-
ba, interior de S&o Paulo, estad desenvol-
vendo uma solug¢do conjunta com a TMC
Tintas (também de Indaiatuba) para sa-
nar esse problema. “E um processo que
tem que ser pensado em conjunto. Nao
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E um sistema muito vantajoso em médio e
longo prazos. A durabilidade da Impada

& muito maior de que o convencional
Edson Albano Alves, proprietario da Reinaflex

da para separar equipamento de impres-
sao e tecnologia de tinta. A performance
da tinta é essencial, sobretudo no que se
refere a secagem, e, a0 mesmo tempo,
o sistema de impressao tem que garantir
estabilidade”, complementa.

Ainda que a tecnologia UV LED nao seja
um langamento (seu uso em mercados
no exterior ja é bastante difundido), seu
desenvolvimento por uma empresa na-
cional é algo pioneiro.

“E um sistema muito vantajoso em mé-
dio e longo prazos. A durabilidade da
lampada é muito maior de que o con-
vencional, e, apesar de esta ser mais
cara, se colocarmos na ponta do lapis, o
investimento vale a pena. Além disso, o
consumo de energia cai drasticamente,
e, em termos de producao, temos bene-
ficios bem tangiveis, como a possibilida-
de de se trabalhar com midias termoen-
colhiveis e PVC, e otimizar a aplicacao de
verniz’, salienta Edson.

Em termos praticos, abrir-se-ia a possi-
bilidade para producdo, com tinta LED
UV, de produtos como embalagem de
iogurte (garrafas pequenas e grandes) e
rétulos de refrigerantes.
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Também pode ser uma aplicacao usa-
da em vdrios tipos de trabalhos —
como, por exemplo, impressao base
d'dgua com aplicacdo de verniz — e
0 impacto no custo do equipamento
é minimo. “A tecnologia UV LED é uma
tendéncia mundial. Hoje, vocé nao en-
contra mais UV convencional no merca-
do externo. Conforme seu uso pode ir
se popularizando no Brasil, e isso ja esta
acontecendo, o custo do investimen-
to também caird”, prognostica Edson.
A impressora da Reinaflex para aplica-
¢6es UV LED, que estéd em fase protdtipo,
contard com velocidade de 80 metros/
minuto, largura de 250 mm e configura-
Cao em seis cores.

No que diz respeito as tintas, o custo do
investimento inicial em produtos UV LED
também é um pouco maior, mas as eco-
nomias posteriores obtidas justificam o
investimento, segundo Celso Vicente
Pavani, proprietario da TMC Tintas. “Uma
lampada UV convencional dura em mé-
dia de 1.000 a 1.500 horas. Quando vocé
vai para o UV LED, esté-se falando de um
ndmero médio de 20.000 horas”, explica.

No que tange a composicao, as tintas
UV para sistemas LED usam um tipo de
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fotoiniciador diferente, cujo impacto no
preco final é 20 a 25% maior. “Contudo,
se olhar da economia de energia, depen-
dendo do caso, pode chegar a até 70%
de reducao’, salienta Celso.

A produtividade e cura sao maiores
também para os sistemas UV LED+tin-
ta UV LED, explica Celso. A irradiacdo
é maior do que o do UV convencional,
com uma intensidade também maior,
por se tratar de um comprimento de
onda especifico, e, portanto mais ener-
gético. Como resultado, temos mais
efetividade secagem (cura) e na veloci-
dade nas linhas de producao”.

Tintas de maior pigmentagao também
oferecem fixacdo melhor em sistemas
UV LED. “O resultado final serd melhor,
com melhor aderéncia”, diz.

Outro beneficio estaria ligado a susten-
tabilidade. “Para curar as tintas UV con-
vencionais, hd emissao de ozdnio, subs-
tancia extremamente oxidante e que
faz mal para o ser humano. j& no caso
do sistema UV LED, ndo ha qualquer
emissao de ozonio e também nao exis-
te metais pesados (mercurio) na com-
posicao dos LEDs.” A
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Acabou o “olho no olho”? Parte Il

6 Dicas para marketing e comercial
reposicionarem o B2B Digital

Por Fabio Pereira
fabio.pereira.marketing@gmail.com
[Contato exclusivo aos assinantes]

Uma nova geracdo de compradores B2B
com uma nova concepcao de fornecedor,
trard novas relacbes de compras. Apesar
do horizonte de mudangas, as ferramen-
tas digitais vém simplificando e adaptan-
do-se ao uso profissional e reposicionar-se
ja nao demanda passos muito complexos
e por tratar-se de um horizonte, nem
tudo ja se transformou com se anuncia.
Nao troque o vendedor pelo site, pois ele
talvez seja o Unico elemento de equilibrio
entre mudancas, reacdes e suavizara a re-
colocacao “das coisas nos trilhos".

O ponto fundamental a ser compreen-
dido é que hd um deslocamento na co-
municag¢édo da proposta de valor, que
antes era centrada no produto ou ser-
vi¢o, para a abordagem digital como
centro da proposta.

Para ajudar na compreenséo desse deslo-
camento, imagine dois produtos de idén-
tica ficha técnica, exatamente os mesmos
servicos e mesma proposta de valor. As
escolhas na comunicacao digital de uma
empresa podem apresentar a0 compra-
dor perspectivas completamente diferen-
tes, dada pela hierarquia de informacéo
que apresenta o roteiro de prioridades;
pelo conteudo das solucdes que dao re-
levo as nuances do problema, os recursos
gréficos que reforcam ideias; escolha dos
exemplos e interagdes que atestam a ex-
periéncia, etc. e assim, 0 consumo + expe-
riéncia ja tem inicio fornecendo ao com-
prador os parametros de comparagao. A
equipe de vendas passa constantemente
por essa provacao, tornando-se portanto
um elemento-chave na fundamentacao
da abordagem digital.

8

Paralelamente, as frentes de vendas es-
tdo abertas também a outros profissio-
nais consumirem sua credibilidade, co-
nhecimento, estrutura e valores.

Séo os futuros agentes do ciclo de vida
de seu relacionamento, como usuarios e
influenciadores que ja estdo consumin-
do sua empresa ao utilizar calculadora
de seu site para comparar seu produto
com o concorrente, ao fazer download
do e-book, ao registrar-se para acesso a
paginas exclusivas do site, conversar por
chatboot ou Whatsapp etc. sinalizando
também uma caminhada tranquila aos
profissionais do cliente.

Ao final, o olho no olho agora envolve
também um olho-na-tela para manter
a coeréncia desse processo, 0 que exi-
ge um trabalho digno de inteligéncia.
Nao se trata de uma resposta direta as
demandas do cliente via digital, mas
sua interpretacao, andlise de contexto
e senso de oportunidade. Isso inclui es-
tratégias de vendas cruzadas, upselling
e retencao de contas, que sem esse me-
diador, humano, pode se tornar um mo-
vimento inoportuno. £ nesse contexto
de interposicbes tecnoldgicas que o
contato pessoal atenua as intempéries
e sustenta o espirito do olho-no-olho
na sua funcdo mais importante, seme-
lhante ao médico, que ajuda o paciente
a identificar melhor que ele mesmo a
causa raiz do problema, antes de pres-
crever o remédio certo, na dose certa e
ao prego justo.

6 dicas para Marketing e

Comercial reposicionar

o B2B digital:

1. Descubra novamente seu clien-
te e mantenha-se visivel no seu
novo display, novos recursos e no-
vas ferramentas. Aproveite a chan-
ce para estar mais presente onde
e quando o cliente precisa. Esteja
aberto a novas narrativas, aborda-
gens e termos.

2. Melhore as opgdoes de autoa-
tendimento que vocé ja possui.
Facilite no site, integre com outros
suportes de servicos e que os re-
presentantes ajudem atenciosa-
mente seus clientes.

3. Corrija rapidamente o que esta
quebrado em sites e aplicati-
vos maoveis. Links “quebrados”,
arquivos desatualizados ou inexis-
tentes no download, paginas que
nao retornam, dao a impressao de
abandono e que ninguém sustenta
aquela afirmacéo. Tarefa a ser refi-
nada nao sé por Tl, ou equipe de
marketing digital, mas pelos repre-
sentantes e servicos ao cliente in-
terno também.

4. Mantenha um toque humano
nas interagcdes complexas -
Quando interacbes remotas sao
Unicas opgdes, a videoconferéncia,
midias sociais no desktop e servico
24/7, fazem as pontes necessarias
entre pessoas e atenuam as insta-
bilidades. E um alivio impagavel
quando “alguém real” estd real-
mente sustentando a comunicacao
ativa nos negocios. No meio digital
é muito facil “jogar o bastdo”. Use
acompanhamento rigorosos de
processo, pois avaliacdo final do
cliente recai sobre todos.

5. Pense como o cliente - Garan-
ta que qualquer canal eletrénico
ofereca experiéncia semelhante ao
B2C. Simplicidade e inteligéncia é
vidvel em qualquer negdcio.

6. Avalie seu progresso — Imple-
mente recursos para que seu clien-
te opine sobre seu desempenho.
Os representantes comerciais po-
dem trazer insights reveladores, de-
vido a confidencialidade do cliente
e recomece periodicamente esta
lista desde oitem 1. A
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STF entende que o nao Pagamento de ICMS
declarado é crime de apropriacao indébita

MARCELO
BOAVENTURA

Assessor juridico
da ABIEA

O Supremo Tribunal Federal decidiu que
0 empresario que declarar e deixar de re-
colher o ICMS ao Estado cometerd crime
de apropriacdo indébita do imposto. Ele
n&o sera considerado apenas um devedor,
suscetivel de cobranca dos valores por
meio de execucao fiscal, mas também res-
pondera por eventual crime. Entretanto, a
decisao néo se aplica a todos os casos de
inadimpléncia de ICMS. O crime deverd
ser apurado em cada caso concreto.

Segundo entendimento do Supremo a
empresa apenas arrecada o tributo para
posteriormente repassa-lo ao ente publi-
co. A auséncia de repasse dos valores do
ICMS inseridos no preco da mercadoria
ou do servico e cobrado do adquiren-
te configura crime na medida em que o
contribuinte, que seria mero depositario
do ICMS, estaria, de forma dolosa, retendo
valores que pertencem ao Fisco Estadual.

Ao julgar o Recurso Ordinério em Habeas
Corpus (RHC) ne 163.334, o STF fixou a
tese de que a auséncia de recolhimento
do referido imposto é considerado crime
de apropriacdo de indébito quando reali-
zado de forma contumaz e com dolo de
apropriacao, sendo passivel de aplicacdo

de pena de seis meses a dois anos de de-
tencdo e multa, nos termos do artigo 29,
inciso I, da Lai n°® 8.137/1990.

Essa decisao ficou em evidéncia com a
prisdo de Ricardo Nunes, fundador da
Ricardo Eletro, por suposta prética do
crime de apropriacdo indébita tributa-
ria de ICMS. A forca-tarefa “direto com
o dono” utilizou a decisdo do Supremo
para sustentar a referida prisdo. Contudo,
0 suposto crime nao se opera da simples
falta de recolhimento do tributo, mas de-
corre de duas condutas simultaneas: o
contribuinte ser devedor contumaz, deixa
de recolher o ICMS de forma constante e
repetitiva, bem como agir com dolo de
apropriacdo, ou seja, ter a intencao de
lesar o erério ao se apropriar dos valores
que deveriam ser recolhidos.

Em um pals assolado por reiteradas cri-
ses, tornar a inadimpléncia crime, néo
parece razoavel. O ambiente de nego-
Cios, Ndo raras vezes, impde a0 empre-
sério a realizacdo de escolhas dificeis, o
que poderia justificar eventual inadim-
plemento, justamente, porque ndo seria
possivel exigir comportamento diferente
do empresario ao ndo quitar o tributo.

De outra parte, é obrigacdo da Fazenda
estadual demonstrar que o patriménio
dos responsaveis legais fora majorado
em decorréncia da apropriacéo do tribu-
to. Deverd também demonstrar a pos-

CEF: 69075-000 Manaus/ AM

-ata ¥ 200 Blaco 2/B Disirito Industrial
Fone: (92) 4104-1186 / (92) 0041p-9261

sibilidade do contribuinte de arcar com
os tributos e observar que, diante do ce-
nario de crise, ocorre a reducdo da sua
capacidade contributiva.

A declaracdo do tributo realizada pelo
contribuinte é nitida conduta de boa-fé
que, por si so, afasta de plano qualquer
intencdo deliberada de apropriacédo de
valores de forma indevida. Assim, € indis-
pensavel que o contribuinte mantenha a
sua escrituracao contabil e fiscal em dia,
com o objetivo de demonstrar a ausén-
cia de dolo em caso de eventual ndo re-
colhimento de tributos.

A decisdo proferida pelo Supremo néo é
vinculante, mas deverad desencadear va-
rios procedimentos dos 6rgdos estatais
com o objetivo de obrigar os empresarios
a quitarem seus débitos tributérios. Even-
tuais arbitrariedades serao contidas com a
demonstracdo da boa-fé ao néo realizar o
pagamento do tributo, bem como cabera
a Fazenda estadual demonstrar eventual
ma-fé do contribuinte.

Assim, a decisdo do STF néo ¢ aplicavel a
todos os casos de inadimpléncia de ICMS.
O crime serd apurado em cada caso con-
creto, abrindo-se a possibilidade do con-
traditério e da ampla defesa aos envolvi-
dos, principios basilares que norteiam o
sistema democratico brasileiro, que nun-
cadeverdo ser suplantados por beneficios
econdmicos estatais. A

Temos a solucio exala
para vocé que busca
a melhor

Sibo Paulo/ 5P

ll-‘lll:

Rua Sio Tome K° 119 Sal: 96 - Vi '
Fomes: (11} 2594-4112 / 111 0P MHHHI

qualidade de

Tndal_.]tc |



http://www.todaytec.com.br

NOTICIAS

Automacdo Maringd
abre espacgo para
tecnologia digital
com Konica Minolta
AccurioLabel 190

|

Tradicional empresa do segmento de
rotulos e etiquetas, a Automacgao Marin-
ga Etiquetas e Rétulos Adesivos realizou
seu primeiro investimento em impres-
sao digital para label, escolhendo como
plataforma tecnoldgica a Accuriolabel

190, da Konica Minolta. “Estdvamos
analisando a tecnologia digital ha uns
trés anos, e vimos a Accuriolabel 190
em feiras. Foi assim que comecou”, diz
Wagner Polonio, proprietério da Auto-
macao Maringd. Apds andlises e testes,
0 negocio foi fechado hd dois meses
por meio da autorizada da Konica Mi-
nolta no Parang, a CopyLink.

“Foram varios 0s motivos que nos leva-
ram a investir. Apesar de a impressao
digital ser algo novo para a gente, a ma-
quina ja esta trabalhando e trazendo um
aumento de faturamento. Além disso,
chamou a atencao o fato de ser um equi-
pamento robusto, que pode imprimir 3
a 4 mil rotulos sem perder a qualidade
do primeiro ao Ultimo rétulo”, pontua
Wagner. “Analisamos equipamentos me-
nores, mas que, depois de 50 ou 100 im-
pressos, perdiam a qualidade.”

Sobre 0 momento em que o investi-
mento na AccuriolLabel 190 foi reali-
zado, Wagner Polonio destaca que,
apesar de os primeiros estudos para
o fechamento do negdcio terem sido
feitos pouco antes da crise gerada pela
pandemia, nunca pensou em voltar
atras. "Apesar das restricbes, nao para-
mos um dia sequer. Como atendemos
segmentos ligados a indUstria quimica
e alcool em gel, continuamos produ-
zindo”, afirmou.
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Durst anuncia
constru¢cdao de um
Customer Experience
Center no Brasil

A Durst Brasil esta anunciando mais uma
iniciativa inédita, trazendo um pouco
mais da tecnologia e know how en-
contrados em sua sede, na Italia, para o
mercado brasileiro. Depois de estruturar
um Centro de Reparos de cabecas de
impressdo em sua filial nacional (o Unico
fora da matriz italiana), agora, a empresa
anuncia a construcao de um Customer
Experience Center para receber clientes,
prospects, realizar treinamentos, impres-
sdo de amostras e demonstragoes.

Chamado de DigiTau Customer Expe-
rience Center, o local, com 700 m2 de
area localizado na cidade de Campinas,
préximo a Rodovia Anhanguera, ofere-
cerd um ambiental totalmente prepara-
do para que o mercado confira todas as
possibilidades de aplicacbes da Tau 330
RSC E, que estard em demonstracao per-
manente. Além disso, haverd um espaco
dedicado a treinamento e atualizacao de
hardware e software, e, ainda, um proje-
to para homologagao de midias especi-
ficas de fornecedores locais para serem
usadas em equipamentos inkjet para ro-
tulos e etiquetas da Durst.

Etirama e Flint Group
anunciam parceria
comercial

Agosto comecou com novidades para o
setor de Flexografia. A Etirama e o Flint
Group anunciaram uma importante par-
ceria comercial que abrange ndo somen-
te o mercado brasileiro, como também
outros paises da América Latina, median-
te a qual a Flint passa a ser a fornecedora
oficial das tintas de provas para as ma-
quinas flexograficas da Etirama.

As tintas Flint foram homologadas como
as ideais para oferecer performance supe-
rior nos equipamentos da fabricante na-
cional, o que, segundo nota divulgada a
imprensa, ilustra a sinergia entre os depar-
tamentos técnicos de ambas as empresas.
Eventos e congressos técnicos sao outras
acdes que , em breve, também devem
compor a recém-anunciada parceria.

Além da regiao latino-americana, as em-
presas também sao parceiras na Europa,
onde a Etirama Europe e a Flint Group
NW Iberica j& atuam conjuntamente.

Colossus Plus RNF
600 é a opgdo da
Reinaflex para alta
producado

A Reinaflex Méquinas estd anunciando
uma nova opcao para empresas de fle-
xografia que procuram uma solucéo ro-
busta, produtiva e de alta qualidade de
impressao. A Colossus Plus RNF 1000 con-
ta com largura de impressao de 600 mm
(com largura de passagem de 650 mm),
diametro maximo de bobina virgem de
800 mm, velocidade maxima de 250 me-
tros/minuto e alta qualidade de cor e ima-
gem assegurada pela configuragéo oito
cores de impressao (sendo quatro cores
reversiveis para verso) em arquitetura de
tambor central, oito grupos impressores,
sistema de secagem, um desbobinador e
um rebobinador de midia.

A confiabilidade e robustez sdo garanti-
das, ainda, pelo sistema encapsulado de
tinta de bombas pneumaticas, que asse-
gura performance e seguranga aos pro-
cessos. As configuragdes podem ser rea-
lizadas via monitor com tela touch e
interface intuitiva para definicdo dos pa-
rametros de producao. A
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D&A

O D&A

print solutions

Fundada em 2002, a D&A vem buscan-
do a cada dia se aprimorar no merca-
do de auto adesivo com as melhores
solucdes de identificacdo e rotulagem.
A empresa é certificada, desde 2016,
com o 1SO 9001:2015, vem atuando no
mercado de Outsourcing, sendo distri-
buidora exclusiva das impressoras No-
vexx e EIDOS no Brasil.

Entre seus principais produtos estdo
rotulos adesivos, etiquetas de identifi-
cacao, RFID, TAGS, Seguranga, Ribbons,
equipamentos de impressao térmica e
aplicacdo automatica.

Saiba mais: www.daprint.com.br A

TMC
IndUstria de Tintas

[=]
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TINTAS

A TMC IndUstria de Tintas e Vernizes UV e
UV LED para impressao nos setores Seri-
grafico, Flexografico, Dry Off-Set iniciou
suas atividades em 2006. E especializada
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Vitoria
25 anos de automagao

Tel.:115581-9986

wwwVitoriaribbon.com.br

na producao de tintas UV e UV LED, bem
como trabalha para auxiliar empresas a
reduzirem seus custos operacionais ao
entregar um produto qualificado, que
requer menor tempo de ajuste e soma o
mais alto indice de rendimento.

Com uma equipe com mais de 40 anos
de experiéncia, sempre primou por aten-
der os mais exigentes padrdes de qualida-
de do setor de impressao, unindo expe-
riéncia profissional e selecdo de uma boa
matéria-prima para entregar um produto
de qualidade ao mercado, respeitando os
padroes de competitividade.

Saiba mais: www.tmctintas.com.br

ZEBRA

. ZEBRA

Com mais de 10.000 parceiros em 100
paises, desde 1969 a Zebra vem capa-
citando os que trabalham na linha de
frente em diferentes tipos de setores,
como varejo, saude, manufatura, trans-
porte e logistica e outros por meio de
produtos, software, servicos andlises e
solucdes sdo usados para conectar fun-
cionarios, ativos e dados de modo inteli-
gente. Entre suas solugdes estao etique-
tas, ribbons e tags de RFID; pulseiras de
identificacdo para impressdo térmica;
impressoras de codigo de barras e de
RFID; leitores de cddigo de barras e de
RFID; e tablets robustos.

Saiba mais: www.zebra.com A

A PRIMEIRA IMPRESSAO E A QUE FICA &
UM MODELO DE RIBBON PARA CADA NECESSIDADE {3“
Qualidade e confianga dos produtos originais Vitdria Régia®. .
‘ Facilidade na identificagdo do material que vocé precisa. .
Régia- L

g, o g

CERA MISTO RESINA TEXTIL NEAR EDGE
[ £]

ibbons @1 (inJ

Treinamentos
GS1 Brasil:
inscricoes com

para

Brasil

Os associados da Abiea poderdo
participar dos cursos realizados pela
GS1 com desconto especial - 0 mes-
mo oferecido para associados da
propria GS1.

O desconto é viélido para o curso
IDENTIFICACAO E QUALIDADE
DE DADOS, realizado 15 de setem-
bro, das 9h as 12h30, e RASTREABI-
LIDADE IMPLEMENTA(;AO coOM
SISTEMA GS1, no dia 17 de setem-
bro, também das 9h as 12h30.

Os cursos de GS1 sdo ministrados
online e ao vivo. Mais informacoes:
secretaria@abiea.org.br ou be-
tania.bueno@gsibr.org
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O mercado pos-Covid19

Davi Domingues, consultor

Na edicdo passada, o informativo O
Autoadesivo trouxe uma matéria de-
talhada sobre perspectivas de profis-
sionais do mercado sobre os impactos
do Covid19 no mercado de flexografia
e label. Nesta edicdo, aprofundamos
um POoUCO Mais 0s temas, com uma en-
trevista exclusiva com trés profissionais
com vasta experiéncia no setor: Eudes
Scarpeta, diretor do Instituto de Impres-
sao (IMP), Davi Domingues, consultor, e
Gilmar, da GA Consult. Cada um expres-
sOu sua opinido sobre o cenario atual e
suas expectativas para a retomada em
um cenario pés-Covid. Confira

O Autoadesivo « Por que, dentro do
cenario de pandemia, alguns segmen-
tos de rétulos e etiquetas estao cres-
cendo e se reinventando, e outras em-
presas enfrentam dificuldades? Qual é
o “pulo-do-gato” nesse sentido?

Davi: Os produtos graficos que converte-
mos se inserem, em grande parte, na ca-
deia das embalagens (rétulos), automagao
comercial (etiquetas de supermercado)
e enderecamento/rastreamento  (movi-
mentacao de pequenos volumes). Obser-
vando as vendas dos supermercados, far-
macias e 0 aumento das nas vendas pela
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Eudes Scarpeta, diretor do IMP

web, verd que esses volumes cresceram
no periodo. Fora o efeito alcool gel que
manteve muitas graficas trabalhando 24
horas por mais de um més.

Eudes: Acho que depende do segmento
de atuagao dessa empresa. Alguns mer-
cados, devido a Covid19 aumentaram e
quem ja atuava nesses mercados conse-
guiram manter ou até mesmo aumentar a
carteira e o faturamento. Algumas poucas
empresas conseguiram até agora “se rein-
ventar’, mas a pandemia continua, entao
alguma empresa que esta conseguindo
se manter poderd ter a sua situagao piora-
da. Por outro lado, outras poderdo ganhar
mercado. Penso que o “pulo-do-gato” é a
capacidade de, rapidamente, se adaptar a
realidade do mundo, olhando, estudando
e buscando respostas.

Gilmar: De um lado as impressoes digi-
tais com o encurtamento do tempo de
desenvolvimento e uma solugao de lo-
tes menores; do outro lado, as mudan-
cas de habitos em que o home office
passou a imperar; a refeicdo fora deixou
de acontecer, tanto em trabalho como
passeio; cresceu a refeicao delivery, mas
depois, conforme comecgou a pesar no
bolso, iniciou-se o desbravar do cozi-

Gilmar, GA Consult

nhar em casa. Tais mudancas provoca-
ram adaptagdes urgentes no mercado
de embalagens rotulos e etiquetas.

O Autoadesivo « Existem alguns ana-
listas que afirmam que algumas mu-
dancas de mercado serao irreversiveis
- 0 que impactara no mercado de rétu-
los e etiquetas também. Qual é sua opi-
niao sobre isso? Caso concorde, como
isso ocorrera? Por favor, comente.

Davi: Sem duvida. Teremos uma so-
ciedade modificada, consequentemen-
te com novos habitos de consumo e
comportamento e, como Vvimos, as
embalagens acabam refletindo isso.
Por exemplo, delivery de alimentacao
populariza-se cada vez mais, assim, au-
toadesivos com a funcédo de lacre de se-
gurancga ja é mais demandado. Acredito
também numa maior demanda pode
diferentes e especificos produtos para
limpeza e desinfec¢do. Por outro lado
a enorme diversidade de itens cosméti-
cos devem se reduzir e contemplar mais
sua funcionalidade. Acho que o “sim-
ples” vai ganhar espaco.

Eudes: E muito cedo para fazer previ-
soes. Ainda estamos no pico da pande-
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mia e ndo sabemos como serad o fim de
tudo isso. Mesmo em paises onde havia
sido contida a pandemia, comecam a
experimentar nova onda de contamina-
¢ao. Mas, sim, algumas mudancgas acon-
tecerao.

Gilmar: Em muitos casos as adapta-
¢6es de consumo serdo permanentes e
ou se acomodarao em algum patamar.
Porém, o status anterior a pandemia
nao voltara ao mesmo, portanto, acre-
dito que os acréscimos de padrdo de
rotulos e etiquetas serdo permanentes
com quantidades a se estabilizar. Mais
uma vez ocorre a multiplicagao da va-
riedade com poucos casos de muita
quantidade.

OA . A pandemia evidenciou a neces-
sidade de “gestao” dentro das empre-
sas - sejam elas fornecedoras, sejam
convertedores. Qual a opinido do se-
nhor sobre isso.

Davi: Nao acredito em evolucao de uma
empresa, de que porte for, sem adocao

EZ CLEAN

IDLER/PATHING ROLL

dos principios da governancga corpora-
tiva. Infelizmente isso no Brasil ainda é
algo considerado uma “desnecessaria
sofisticacéo”. Se falarmos sé de “accoun-
tability” ja temos um enorme ganho da
gestao das empresas pois ela conheceria
e controlaria seus nimeros, coisa rara nas
nossas empresas que sao dirigidas unica-
mente por seu efeito caixa.

Eudes: Empresas e donos focados na
lucratividade certamente sobreviverdo
no mercado. Apds a pandemia, algu-
mas empresas nao sobreviverao. Aque-
las que estao preparadas sofrerdo, mas
sobreviverao.

Gilmar: A cadeia de Supply Chain se
perdeu e o leildo tem imperado para
cada desenvolvimento e ou nova com-
pra. Com isto, o sentimento de parceria
se esvaiu, chegamos a discussao de pre-
¢o de "uma” etiqueta/rotulo sem que
isto esteja inserido o valor percebido e
sua participacao nos custos do produ-
to final. Dessa forma, cada vez mais os
precos caem e ficam sem espaco para

absorver matérias-primas e insumos; o
setor tem que se reinventar em relacdo
a postura junto ao cliente. E a maxima:
‘quando participamos da estratégia
junto com o cliente, o resultado é maior
e as fatias de ganhos também”.

OA. Em quatro meses de pandemia,
quais sdo as perspectivas futuras que
podem ser listadas para os préximos
meses de 20207

Davi: Mudanca. Para isso, muita analise
das condig¢oes de seu negdcio, nas alte-
racbes no ambiente onde estd inserido
e na capacidade da empresa em alinhar
suas competéncias, criatividade e, prin-
cipalmente, coragem para mudar

Eudes: A pandemia continuara fazendo
estragos, infelizmente. Muitas empresas
ndo conseguem ainda enxergar que o
cliente estd mudando, se adequando
e sendo mais criterioso na escolha de
fornecedores. Seguranca alimentar e
farmacéutica com certeza serd uma das
exigéncias.

Aumente a velocidade de impressao

Maximize o tempo de producao
Melhore o desempenho da maquina

Os rolos intermedidrios EZ Clean
apresentam um design
(com patentes pendentes)
que resultam nos seguintes
beneficios de performance:

muito menos tempo.
parada de mdquina é reduzido.

entdo o desperdicio é reduzido.

Eixos Intermediarios EZ Clean

* Tracionamento melhorado do substrato
* transferéncia de tinta minimizada, ent3o a limpeza leva

* Os rolos sdo limpos rapido e facilmente, entdo o tempo de
* Retengdo e levantamento de etiquetas sdo minimizados,

* A maquina trabalha em maior velocidade.

(4 g o
ROTOMETRICS
OVMLC g oTomeTs

EZ Clean Rolo de esqueletamento
O eixo de esqueletamento EZ Clean foi projetado para ser

* Bloqueio e levantamento de etiquetas sdo minimizados,

* A maquina trabalha em maior velocidade.

FACAS DE PRECISAO

56 11 2623-1500 - VENDAS@MLC.COM.BR

www.rotometrics.com

posicionado depois da estagdo de corte pra facilitar o processo
de esqueletamento do material. Seu design (com patente
pendente) resulta nos seguintes beneficios de performance:

* 0 esqueleto é mais facilmente separado do rolo de etiqueta.

entdo o desperdicio é reduzido.

assista o video https://youtu.be/ u7WASK5YRA
PARA SABER MAIS LIGUE - 11 2623-1500

13


https://www.facebook.com/mlcrotometrics/

Gilmar: Alguns mercados retornando,
alguns que agregaram novidades se
acomodando e achando seu lugar, ou-
tros foram superados e vao operar em
menor volume. Porém, o capital finan-
ceiro que ficou disponivel vai buscar
“manufatura” de produtos e servicos di-
retamente ou na Bolsa de Valores.

OA . De modo entidades como a
Abiea (e outras associacdes de cate-
gorias) podem ajudar neste momento
(de modo pratico e efetivo)?

Davi: Acredito que essas entidades as-
sociativas tém o dever de gerar discus-
sdes sobre as turbuléncias do momen-
to. Com um cendrio téo incerto, é na
troca de visdes, de pontos de vista, que
definimos aquele que melhor respon-
de as necessidades da sua empresa no
momento. Nos dois encontros virtuais
que fizemos recentemente No NOsso
segmento de autoadesivos, vimos que
mesmo sem indicar solugdes cabais, os
participantes safram com a sensacdo de
terem acrescentado algo de importante
para seu uso.

Eudes: O papel das Associacdes deve ser
o de unir e propor solugoes. Buscar es-
pecialistas e vencedores nesse mercado
para que queiram compartilhar de modo
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pratico como estao conseguindo sobrevi-
ver nesta e nas proximas pandemias.

Gilmar: Organizar encontros de sobre-
vivéncia do setor, ndao importando o
grau de concorréncia, teremos excesso
de oferta x uma menor procura x des-
balanceamento de nichos. Isso tudo po-
dera fazer com que um player tenha au-
mento de receita enquanto outro ficara
ocioso. Baseado em custos na forma
tradicional, os players ndo conseguem
visualizar parcerias com concorrentes.
Outra Optica de custos podera abrir
estas portas e trazer o lema "nds juntos
para o cliente” e ndo “um contra o ou-
tro” — a diferenca do "Oceano Vermelho
X Oceano Azul” — KIM/MAUBORGNE.

OA -« Por favor, deixe um recado aos
leitores do O Autoadesivo neste mo-
mento.

Davi: Atuar no nosso segmento nunca
foi uma tarefa facil. Estamos espremidos
entre poucos e grandes fornecedores e
clientes. A diferenca que vejo agora, pos
pandemia, é que mudar ndo é mais uma
opcao. Teremos que atentar mais e mais
para nossas estruturas, pessoas, NUMeraos,
mercados e produtos. Aprender a plane-
jar e controlar. Sermos mais permedaveis as
diferentes opinides. Tentar ver a mesma

coisa de forma diferente e se expor ao
contraditério. E, por fim, sermos mais tem-
pestivos. Oportunos. Os cenarios, daqui
para frente, tendem a se alterarem quase
que instantaneamente e temos que estar
prontos a mudar, sempre.

Eudes: Ha um ditado atribuido a Tho-
mas Kuhn que é o seguinte: "“Quando o
paradigma muda, tudo volta a estaca
zero”. E isso que estd acontecendo com
o0 mundo, tudo esta sendo zerado e as
empresas do mercado de roétulos e eti-
quetas tém uma grande oportunidade.

Gilmar: "SEGMENTAR O MERCADO E
NAO A EMPRESA E OU O PROCESSO".
Vender Capacidade Instalada é explo-
rar o que se tem, e, com isto, olhamos
para os mercados/nichos e montamos
estratégias para trazer mercados dife-
rentes — porém, que se adaptem aos
processos existentes. Quando vende-
mos algo que gera adequagdes novas
de processos ou instalacoes, estamos
segmentando para dentro, isto pode
provocar aumentos de preparacdes de
processos e a derrubada da capacida-
de produtiva. Por outro lado, a explora-
cdo da Capacidade Instalada se da
quando estiver trabalhando em trés
turnos, pois afinal estao ligadas 24hs
por dia X 30 dias por més. A
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Retorno de Investimento para as Impressoras e
acabamentos digitais industriais

Por Fernando Bortolim
Responsdvel pelo mercado
de Label na Durst do Brasil

Para o convertedor de Rétulos estruturar
a grafica para ficar bem posicionada no
mercado, um dos caminhos é o inves-
timento em Impressoras Digitas e Aca-
bamento com Corte a Laser. Para estes
equipamentos com porte Industrial é
mandatoério comprar de empresas de alta
tecnologia e alto nivel de suporte. Portan-
to o investimento acaba sendo alto e mui-
tos acreditam que o ndo se justifica. De
outro lado ele vem percebendo as mu-
dancas do mercado e as novas necessida-
des latentes de seus clientes e “leads” sen-
te a pressao de ter que colocar a empresa
em outro patamar de tecnologia, visando
0 aumento de eficiéncia e lucratividade
para abrir caminho para a prosperidade.

Portando uma sugestao de estudo pre-
liminar é fazer o calculo conhecido por
"Pay Back’, ou Retorno do Investimento,
OU se€ja, em quanto tempo o investimento
poderia se pagar. Para isso ele deve pes-
quisar as opcdes, obter os valores de in-
vestimento e fazer simula¢des baseada na
média de quantidade de trabalhos e mar-
gem. Com isso avaliar o cenario de aquisi-
¢ao da nova tecnologia, Uma boa maneira
de entender é demonstrar um exemplo
hipotético simulando investimento em
um processo totalmente digital com im-
pressora Industrial digital e uma maquina
de acabamento de corte a Laser.

Valor Aquisicao médio para ambos equi-
pamentos: R$ 5 milhées.

Vamos considerar um trabalho que pos-
sa representar uma média dos que se
pretende rodar no equipamento.

Foi escolhido entao:

Rotulo tamanho 110mm x 110mm
Tiragem média = 20.000 rétulos

Valor do milheiro a R$ 100,00

Valor Total do pedido= R$ 2.000,00
Margem de Lucro média (descontado os
impostos) = 30 %=R$ 600,00 / trabalho.
A impressora roda com velocidade de
52m lineares/min na largura de 350mm
(serao 3 rétulos na largura da bobina)
Portanto o tempo total para produzir
cada pedido é de 14 min.

E importante nos equipamentos digitais
acrescentar um valor de horas de maqui-
na fora de operacdo que seriam as lim-
pezas, os testes de impressdo e acertos
de maquina. Nas impressoras modernas
é estimado em 10% do tempo. Acrescen-
ta-se mais 1h, considerando para manu-
seio, fila e acertos para a bobina ir para
0 acabamento Laser. Portanto descon-
tar 2 horas do turno de 8h =6 horas /
turno (tempo de producgao)

(alculo de quantos trabalhos necessi-
tam ser feitos para pagar o investimento
= (R$ 5.000.000 investimento total)
/ (R$ 600margem de cada trabalho)
=8.333 trabalhos

Calculo do Tempo para o retorno do In-
vestimento = (8.333trabalhos) x (14
min/ por trabalho) / 60 =1.944ho-
rasde trabalho para pagar o inves-
timento.

6 horasde producédo / turno, temos por
més = 6h x 22 dias = 132 horas / més
Calculando o Pay-back.

1.944horas / (132 horas / més) =Por-
tando o Tempo para Retornar o In-
vestimento é de 15 meses.

Com este nimero o convertedor precisa
fazer a seguinte andlise:

Para vender os 8.333trabalhos em 15
meses, teria que vender 555 trabalhos
por més ou 25 por dia (média). Esta é
uma previsao otimista no inicio da nova
operacao. Portanto deve-se avaliar 0s
cenarios de mercado e a capacidade da
empresa e prever a curva de crescimen-
to e desenvolvimento para se chegar no
faturamento ideal. Portando neste caso,
deve-se ajustar o “payback” alongando o
tempo para se adequar a tempo de re-
torno do investimento.

Porém caso houver demanda maior
que o previsto, observe que foi calcula-
do apenas um turno de trabalho e com
um bom tempo sem producao, pode-
-se entdo aumentar o turno para suprir
a demanda. Assim o retorno poderia ser
menor ainda que o previsto.

E importante notar que as tecnologias de
impressao tém custos diferentes por uni-
dade produzida, portanto o convertedor
deve solicitar ao fabricante a confeccéo
de amostras reais e a demonstracao de
todos os custos. Os Consumiveis diretos
témo maior impacto e devem ser calcula-
dos por area de impressao. Paralelamente
calcula-se os custos fixos, que sdo o valor
de méo de obra, energia, manutencao e
componentes a serem trocados durante
a tempo, materiais indiretos, custo de es-
paco e principalmente a depreciacao. Eles
devem compor o valor de hora maquina.

Com estes custos, avalia-se a valor do
pedido médio e a margem. As digitais
sao favoraveis a retorno de investimento
mais rapido, pois elas sdo muito compe-
titivas nas pequenas e medias tiragens
da qual mais crescem hoje em dia e pos-
suem melhores margens.

Além disso elas abrem um vasto cami-
nho para inovacdes na impressao, perso-
nalizacéo de clientes e trabalhos, prazos
bem menores, diminuicdo de estoques,
racionalizacao de mao de obra e espacos
ocupados, padronizacao de impressao,
diminuicao de dependéncia de terceiros
na pré-impressao ea facilidade de cone-
xao as plataformas digitais da Industria
4.0 e Web-to-Print. Além disso, deve-se
analisar qual impacto a nova tecnologia
pode fazer junto aos seus clientes pois os
novos beneficios podem fazer a empre-
sa estourar suas vendas

Portanto se o convertedor apds esta ana-
lise, acreditar na sua expertise, N0 merca-
do, na capacidade de atingir estes nime-
ros e possuir a capacidade financeira, ele
pode entdo avancgar nos estudos do in-
vestimento. A
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