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e ditorial

Da conversa,
o bom negocio

ual a melhor forma de descobrir e conquis-

tar novos clientes? O marketing massivo tem

varias receitas: mala-direta, publicacdes, site

na internet, campanhas publicitarias. Todas -
ferramentas bem sucedidas, quando bem aplicadas. Po*
rém, para conquistar - e manter - bons clientes, é ne-.
cessario ir além das receitas tradicionais. E ai que en-*
tra o marketing corpo-a-corpo, o relacionamento pes-
soal, a conversa direta entre vendedor e comprador, a’
formacdo de boas parcerias. Uma técnica que vem ga-
nhando adeptos em todo o mundo é o chamado marke-
ting “1 to 17, ou “um a um”, que preconiza exatamente °
o contato direto como a atitude mais eficaz na manu-.
tencdo de um “estoque” de bons clientes. Criador do °
sistema, o consultor norte-americano Don Peppers in-.
siste na aproximacao como a melhor arma de fideliza-*
¢ao do cliente (veja entrevista exclusiva de Peppers nesta
edicdo).

Em qualquer receita de marketing, um mgredlente .
indispensavel é a participacdo em feiras e eventos enj
gue a empresa possa ter um contato direto com o publi=
co que Ihe interesse. E, nas feiras, ter algum diferencial;
que atraia a atencdo, como um estande bem montado,
profissionais experientes no atendimento e atrativos:
extras - como essa revista, por exemplo, editada e im-
pressa a tempo de ser distribuida na Feira da Elétrica. ¢
A propdsito: se vocé ndo pode ir a feira, ndo deixe de.
ler a matéria sobre a Elétrica, nesta edicéo.

expediente
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Autenticidade no

e

Entre o

relacionamento ¢ a chave para

. N
conseguzr e manter um bom Romeu e Julieta. .. 3
Nestes tempos de globalizagdo, §
conceito no mercado, na quando produtos e servicos estdo cada £ z
) i . vez mais massificados, saber se relacio- “ CC:
commnidade e até na familia nar & fundamental na vida particular ou = n
no mundo dos negdcios. Do vizinho ao .F

porteiro da empresa, da atendente de
ircula pela internet uma his- supermercado & recepcionista, saber se
téria curiosa. Um homem, ao relacionar € vital para a criagdo de um
chegar as portas do céu, en-ambiente saudavel e de cooperacdo em
contra Sao Pedro, que, ndo que todos acabam ganhando.
localizando seu registro, pergunta ao  Especialistas em recursos humanos
visitante se ele quer ficar por ali ou ir e marketing ndo cansam de repetir em
para o inferno. Com dulvidas sobre asuas palestras que ter um novo e extra-
escolha, o homem pergunta se poderdinario produto ou servi¢co ndo é mais
passar metade do dia no céu e a outrauficiente para garantir sucesso. Os avan-
metade no inferno, para entédo decidir.cos tecnol6gicos organizacionais € ins-
No céu ele encontra um siléncio absotitucionais tém criado um mercado onde
luto, pessoas sem nada o que fazer, dea maior capacidade do produtor vai atras
xando-o completamente entediado. Nale cada centavo gasto pelo consumi-
outra metade do dia foi ao inferno, en-dor. Com isso, fica claro que, mesmo
contrando uma grande festa e um ameom o avanco da informatica, o relacio-
biente que o deixou plenamente satisnamento com um cliente ndo é de res-
feito. ponsabilidade exclusiva de quem esta
Ao final do dia, Sdo Pedro quis sa-diretamente responsavel pelas vendas,
ber qual tinha sido sua escolha. “Pen-mas de todos - desde o desenvolvimen-
sei e preferi o inferno”, disse 0 homem,to do produto até as financas, ou seja,
sem hesitar. Foi entédo rapidamente endaqueles que tém interesse na lucrati-
caminhado para o inferno. L&, no en-vidade das empresas.
tanto, ndo encontrou mais a festa e foi Assim é no dia-a-dia. Essa visdo, que
acorrentado a uma parede, num localos especialistas definem como “marke-
muito quente. Achando que algo estating de relacionamento”, nada mais é
va errado, o homem pede explicacoeslo que o entendimento de que a quali-
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ao diabo. “Quando estive aqui pela pri- dade é algo permanente. Para se ter um o SRR o
meira vez fui bem atendido e agora arelacionamento de qualidade em todos L = '}'
situacdo é outra?”, reclamou. Lucifer os niveis, é necessario entender que a :...t o - -

~ . o ~ . #
olha entéo para o visitante e diz: “Na preocupa¢éo com a melhoria do proces- ™ g .o P 4 i
parte da tarde vocé era um prospectso deve privilegiar todos os setores.

Agora, € um cliente”. tempo, se ndo houver sinceridade e

.. Encantamento comprometimento de ambas as partes.
Autenticidade Afinal, nenhum casal comemora bodas
Autor de 26 livros na area de marke-de diamante se sua convivéncia se ba-
Tirando o lado mdrbido da piada, ating e vendas, o consultor Marcos Co-sear mais em tapas que em beijos.
historia traz como licdo o fato de que bratraduz a relagdo, em todos os aspec- N&o basta ser pai, tem que partici-
qualquer que seja a situagdo, o relacidos, como uma fase de “encantamento’par. Era assim que dizia aquela propa-
namento deve ser auténtico. Ao longdCobra diz que, da mesma forma queyanda de pomada. No caso do relacio-
da histéria ha muitos exemplos de relanuma relagéo a dois, qualguer relacionamento comercial, ndo basta satisfa-
cionamentos por vezes marcados peloamento tem etapas que incluem o flerzer as necessidades de quem se quer
conflito, como Caim e Abel, por vezeste, o namoro, o noivado e o casamentaonquistar. As empresas, no processo de
movidos pela dedicacdo extrema, com®ai para o divorcio, € uma questdo deamoro, precisam exercer toda a magia
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e o inferno

e a si préprio de que, vencendo as difi-
culdades, fariam uma pontuacgéo e ga-
nhariam um tanque de guerra de verda-
de.

No mundo digital as empresas pre-
cisam contar com as ferramentas ade-
quadas, e o relacionamento entre pes-
soas deve ser uma conquista permanen-
te. Isto porque a sociedade vive uma
fase em que os parametros de qualidade
se tornaram mais rigorosos e sinénimo
de sobrevivéncia.

One to one

O professor de marketing Luiz Clau-
dio Zanone, da PUC de Sé&o Paulo, diz
que é preciso alinhar os interesses de
empresarios, acionistas, equipe de fun-
cionarios e clientes para conseguir a
satisfacdo total. E obter relacionamen-
tos a longo prazo. Tratar cada pessoa
ou parceiro de negdcios - ai subenten-
de-se todos os publicos internos e ex-
ternos - como se ele fosse Unico virou
marca registrada nos Estados Unidos,
com o conceito de Marketing One to
One, desenvolvido por Don Peppers e
Martha Rogers, hoje entre os mais re-
quisitados do mundo do marketing glo-
bal (leia entrevista exclusiva de Pep-
pers na pagina 7)

O Marketing One to One pressupde
gue, reconhecendo suas particularida-
des e necessidades, fica mais facil a con-
quista do cliente, sem que para isso sua
caixa de correspondéncia seja inunda-
da por malas diretas. Citando um exem-
plo do dia-a-dia, ndo se demonstra afe-
e seducdo, “pois os clientes s&o infiéiempresa criou, assim, um importantéividade ou paixdo apenas divulgando
por natureza e necessitam ser estimulasinculo de relagdo, ao lembrar que soum outdoor na rua principal da cidade.
dos para uma fidelidade que os com-mos todos mamiferos e, desse moddfinal, todo mundo gosta de atencéo,
prometa a uma cumplicidade e parcerialevemos tomar mais leite. No filmemas é preciso que isso ocorra na medi-
permanentes”, diz Cobra. A Vida é BelaOscar de melhor filme da certa. Esse é o tal encantamento a

Dois exemplos, da propaganda e daestrangeiro em 1999 vencendo o brasgue os consultores tanto se referem.
cinema, mostram como o relacionamendeiro Central do Brasil o personagem No final das contas, no imaginario
to humano apresenta momentos ao messuido usa de magia para encantar umau no dia-a-dia, 0 que vale € que o rela-
mo tempo magicos e sedutores. A itali-moca por quem se apaixona e, no finationamento é um processo de ida e vol-
ana Parmalat, por meio da magia, conda histéria, mesmo preso com o filhaa, onde hd um comprometimento de
venceu milhares de criangas de que mum campo de concentragdo nazistaarceria, de lealdade, de respeito entre
“tchan!” era um bichinho de pellcia. A cria um suposto jogo para iludir o filho as pessoas. E neste caso, a regra ndo vale
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apenas para os negocios, de empresderecido pelo dono. diferenciada. Com treinamento especi-
para empresa, mas sim de pessoa para O publicitario gaicho Ricardo Ruz- fico é possivel obter fidelidade, criar e
pessoa. Buscar esse diferencial, queo Campos da um exemplo pratico somanter um vinculo permanente e pre-
pode ser um sorriso ou aperto de mao, bre a importancia de se entender os dparar-se para as mudangas constantes
envio de um cartdo ou telefonema cumferentes tipos de clientes. Ele cita anas necessidades dos clientes. Lembra
primentando por algo, ou mesmo qualexemplo de uma grande rede de supetm conselho do consultor internacio-
guer manifestacdo de qualidade no promercados, que tem uma “hostess” cirnal Claus Moller: custa seis vezes mais
cesso de trabalho, reforca conceitos pleculando pelos corredores. Ela se colocaonquistar um cliente novo do que man-
namente identificados com as relagéea disposicao para dar dicas de como us&r um cliente existente.

entre pessoas e empresas. Sentir-se vas ingredientes novos expostos, ou de Em outras palavras, o resultado da
lorizado é algo que fortalece e cria vincomo preparar jantares diferentes.  convivéncia, tanto para pessoas como
culos, seja numa multinacional, sejano Assim, vale a regra de que cada clipara empresas, pode ser o caminho mais
armazém onde nossos pais faziam conente (como toda pessoa) é diferente umapido para chegar ao céu. Ou ao infer-
pras e éramos brindados com um docdo outro e deve ser tratado de maneirao.

Fases do relacionamento Afetivo Negocios

Flerte Olhares insinuantes Ligacdes ao prospect

Paquera Conquista através da magia Conquista através da magia
Primeiro encontro Promessas e declaracdes Primeira visita-promessa

Namoro Promessas de amor eterno Promessa de parceria duradoura
Noivado Promessas de amor exclusivo Promessa de parceria exclusiva
Casamento Contrato de exclusividade Contrato de fornecimento
Separacdo (divércio) Reconquista por seducdo e magia Reconquista por magia e seducéo

Fonte: “Marketing - Magia e Sedugiao”, de Marcos Cobra e Aurea Ribeiro
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Bons clientes no estoque

Uz retorno as priticas de
vendas do século XIX ¢ a base
filosdfica do chamado
Marketing 1 to 1%, sistema
criado pelos estrategistas norte-
americanos Don Peppers e
Martha Rogers. Nesta
entrevista exclusiva a Weg em
Revista, Peppers garante:
uma boa relacao com os clientes
¢ a melhor forma de fugir da

competido pelo prego
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Don Peppers, especialista em
marketing, ¢ socio da Peppers and
Rogers Group, consultoria baseada em
Stamford, Connecticut (EUA)

O relacionamento com o cliente as relagBes B2B (Business to Business)
sera a base para uma empresa ser como nas B2C (Business to Consumer).
bem-sucedida no século XXI? E interessante notar que a maioria das

Don Peppers A empresa sera bem- empresas esta focada no B2C, mas cada
sucedida no século XXl se fizer negdci-vez mais empresas estéo aplicando a fi-
0s como no século XIX. Parece estralosofia 1 to 2 no ambiente B2B, utili-
nho, mas é esse o cerne da filosofia 1 tsando principalmente a internet como
1®: saber quem sdo os melhores clieneanal de relacionamento com o cliente.
tes e com eles desenvolver uma Rela-
¢ado de Aprendizado, antecipando ne- Basta investir em tecnologia de in-
cessidades e personalizando o atendiermacgdo para implantar o Marke-
mento. ting 1 to 1° nas empresas, ou € preciso

também investir nas pessoas?

Existe um modelo ideal para se Peppers- Marketing 1 to 2 é uma
adotar o marketing 1 to #? filosofia de trabalho, uma forma de fa-

Peppers Cada empresa e cada ati-zer negécios e gerir a empresa. Por isso,
vidade de neg6- é fundamental a revi-
cio tém suas pe- . séo dos processos da
culiaridades. O Marketing 1 to 17 era a forma  empresa e a educagéo
.M‘:’ls as bases Saoo@zha/ de fager negocios, praticada dos funcionarios. De-
idénticas. 1to4 partamentos que tradi-

é tratar clientes cionalmente néo se
diferentes de for- envolvem com clien-
ma diferente. Al- tes, como producéo e
gumas das estra RH, também séo afe-
tégias de implementacao (Identificar etados e devem ser treinados e envolvi-
Diferenciar) se aplicam a todos os cli-dos.
entes, outras devem ser aplicadas aos
melhores. As quatro estratégias sdo Como evitar o desestimulo da equi-
IDIP: pe de vendas, com a necessidade de
dividir informacdes sobre os clientes?
Identificar os clientes em todos os  Peppers- A mudanca da forma de
pontos de contato com a empresa. remunerar os vendedores € fundamen-
Diferenciar os clientes com base ental. Os vendedores, com o tempo, apren-
seu valor e suas necessidades. der&o que compartilhar os dados de seus
Interagir com os clientes de alto va-clientes fara com que toda a empresa
lor e alto potencial e com eles desenpasse a trabalhar com eles, com o obje-
volver uma relaco de aprendizado.tivo de manter e desenvolver os melho-
Personalizar o atendimento, os ser-res clientes.
vigos e produtos, para tornar cada
vez mais conveniente fazer negécios O Marketing 1 to 1° pode conviver
com sua empresa. com o marketing de massa?
Peppers Deve. Uma das coisas me-

Avisdo 1to P preconizatratamen- nos entendidas € que Marketing 1%o 1
to diferenciado para cada cliente. né&o € paratodos os clientes. Praticamos
Como isso pode ser feito por um gran- Marketing 1 to 2 com os clientes de
de fabricante de produtos industriais? alto valor e alto potencial. Com os ou-

Peppers A visdo 1to 2vem sendo tros utilizamos as formas conhecidas de
aplicada principalmente na relacéo conglivulgacéo e comunicagéo - marketing
clientes de varejo, mas aplica-se tantée massa e database marketing.

desde os mats remotos tempos. O
mercado de massa mudou isso.

WEG em Revista Maio - Junho 2000



€g0Cl0Ss

500 mil toneladas de

Nova linha de laminacio
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da Belgo Mineira mostra
gue um bom relacionamento
entre parcetros comerciais ¢

um diferencial no negocio

randes negdécios na area in

dustrial envolvem empresas,

recursos financeiros e tecno-

logia. Mas, acima de tudo,

s&o protagonizados por pessoas. Por tr§
de cada acao, esta um profissional bug
cando cumprir suas metas (ou superé
las). A verdade é que, numa transacao,
forma como transcorre o relacionamen
to entre as pessoas € vital para o suc
so do projeto.
E foi este 0 aspecto que marcou §
instalacdo da nova linha de laminagag
da Belgo Mineira, implantada na uni-
dade de Piracicaba (SP), num forneci-
mento conjunto de varias empresa
entre elas a Weg e a Morgan, dos Est
dos Unidos - empresa centenaria, co

os e nervurados, em barras retas e dbJm marco
a{b_radas, soldaveis, com bitolas de 6 a 32
m. A capacidade de producdo anual A Weg forneceu o pacote completo
filiais em varios paises e experiéncia’® linha é cje 500 mil tpnelgdqs. ' do Iaminado[, _desde 0s produ(tsrxaja~
internacional na fabricacdo de lamina- A nova linha de laminacéo é (.:onstl-quadro.na pagina 1§)ate a autgmagao,
dores para barras e fios. tuida por um forno de reaquecimentodo laminador, que é o “coragdo da fa-
para 80 toneladas/hora (matéria publibrica”. O projeto comecgou a ser desen-
Tecnologia cada nalVeg em RevismO 1, de dezem- volvido em 1997, unindo engenheiros
8 » bro de 1999), um laminador desbastada Weg, da Belgo e da Morgan. “Esse
em Iamlnagao dor com 7 gaiolas, um intermediariofornecimento € um marco para a Weg,
com 6 gaiolas e o moderno sistema “pogue passa por um processo de consoli-
A produgéo do laminador da Belgowered slitter” para separagéo de barraglagdo como um player no mercado de
Mineira vai atender o mercado da consgue alimentam duas linhas. sistemas industriais. A partir dele, as
trugao civil, seguindo trés diretrizes ba- A velocidade final chega a 32 me-portas vém se abrindo com maior faci-
sicas: 1 - Alto volume de producéo. 2 -tros por segundo, sendo que o procesdmade, tanto no setor siderirgico, onde
Baixo custo. 3 - Flexibilidade no aten-produtivo é concluido no leito de res-ja fechamos outros grandes negécios,
dimento. A nova linha de laminacao,friamento de barras, de onde o produteomo em outros segmentos. Este traba-
implantada na unidade de Piracicaba erd embalado e encaminhado para distrtho comprova a competéncia da Weg
janeiro de 2000, produz vergalhdes li-buigcéo. para gerenciar um projeto dessa magni-
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vergalhoes

Cada linha do laminador
possui um bloco acabador
“no twist”, com 10 gaiolas
e resfriamento controlado
de barras, com tecnologia
que garante as
caracteristicas de

- soldabilidade do produto
= acabado

il
tude”, declara Alceu Guimaraes Filho,-
gerente do Centro de Negécios Indus-
triais da Weg. ""E"
Dominado por multinacionais, o . i
mercado de sistemas industriais come-
¢a a abrir as portas para fornecedores jum
nacionais. “Este mercado é realmente
uma luta de gigantes. Mas a Weg é um
bom parceiro. J4 temos mais um projeto '
conjunto no setor de siderurgia”, expli- L
ca Fernando Guerra, da Morgan. Traba- =
Ilhar com um parceiro nacional foi umaj
experiéncia que agradou a equipe d
Belgo. “Para mim, como brasileiro, foi
um sonho. A gente sempre comprou a
tomacéo do exterior e, desta vez, perc
bemos que tem gente aqui capaz de at
der ao projeto”, salienta Paulo Cardo
zo, gerente de Laminacédo da Belgo.
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Diferencial

“Nos meus 16 anos de siderurgia,
tive oportunidade de acompanhar gran
des projetos, e o diferencial sempre fo
o relacionamento. A grande forca dg
Weg esta no relacionamento com o cli
ente”, assegura Paulo Cardozo. Este rd
lacionamento foi enaltecido pelo dire-
tor presidente da Belgo, Anténio José
Polanczyk, no dia da inauguragéo dc
laminador de Piracicaba. Ele fez ques
tdo de citar a Weg de forma especials
destacando a for¢ca de uma empresa G
interior de Santa Catarina. =

Para Fernando A. Domingues Guer
ra, presidente da Morgan no Brasil - que
neste proleto foi responsavel pela parE’ aulo Cardozo e Alexandre le(h| da Belgo
te mecénica do laminador e pela solu-

de. Alguns dos engenheiros da Weg pra-
ticamente estavam morando em Piraci-
caba. Um deles acabou se mudando para
la, apaixonou-se por uma piracicaba-
na, noivou e hoje esta trabalhando na
Belgo,” conta Knihs.

Outro aspecto interessante do pro-
jeto foi o relacionamento internacional,
em funcéo das diferentes nacionalida-
des dos equipamentos envolvidos.
Além dos produtos Weg, totalmente na-
cionais, o leito de resfriamento (Gltima
parte da linha de producéo) é da ltalia;
0s sensores principais (HMD e Scan-
ners) sdo da Franca; a parte mecénica
do laminador e da solucao tecnolégica
sao da norte-americana Morgan.

Mesmo com a finalizacdo dos tra-
balhos no laminador, o esfor¢o da Weg

cdo tecnoldgica -, varios fatores foram A facilidade de criar vinculos de ndo péra. A empresa estd com uma equi-
importantes no fornecimento, mas oamizade é uma caracteristica do profispe trabalhando dentro da Belgo, com o
mais forte foi a garra dos profissionaissional brasileiro, na opinido de Valterintuito de otimizar alguns processos e
da Weg, em todos os niveis: “Eles fa-Luiz Knihs, gerente do departamentgpesquisar novos sistemas aplicados ao
zem a coisa acontecer e estdo sempue Projetos da Weg Automacéo. “Nestesetor de laminagéo. “Esse canal entre a
abertos para ouvir a opinido do clienteprojeto, o nivel de relacionamento enWeg e a Belgo continua aberto, com o
O sentido ético & muito claro nos pro-tre os nossos profissionais e as equipeisenvolvimento de novas tecnologi-

fissionais da Weg".

da Belgo e da Morgan foi muito gran-as”, conta Paulo Cardozo.

O escopo fornecido pela Weg

Funcoes de automacao Equipamentos
Supervisédo e operagéo (com
graficos e relatérios) do
laminador

13 controladores programaveis
de grande porte

4 microcomputadores PC
Controle de velocidade em
cascata, de tensao entre cadeiras
e dos lagos

Software de supervisao e
aplicativo, treinamento, sensores
e expanséo do CLP com remotas
em rede PROFIBUS-DP

27 painéis de acionamento CA/
CC, para motores de 23 kW a
750 kW

2 painéis de distribuicdo, de
refrigeracdo e de forga, com
inversores de freqiéncia e
soft-starters

Compensacéo de velocidade de
impacto da barra

Controle das tesouras e da
sequéncia de laminagéo
Rastreamento da barra da linha,
deteccdo de cobble e alarmes

Comunicacgdo com outros niveis
1 cubiculo de distribuicao

em 11,9 kV, metal clad, com
8 colunas

Servicos

Engenharia, gerenciamento,
comissionamento, start-up e
desenvolvimento de software

2 centros de comando de
motores, com 5 e 9 colunas, para
o laminador e o forno

1 painel para concentrador de
sinais do campo com uma coluna

2 mesas de operagao, para o
laminador e o forno

15 postos de comando local para
o laminador e o forno

32 motores CC, de 55 kW a
750 kW

4 motores CA, de 90 kW a
185 kW

8 transformadores de forca
trifasicos, de 2.000 kVA a
3.000 kVA

WEG em Revista Maio - Junho 2000



Por estar na linha de
frente, dentro do cliente, o
assistente técnico rtem
condigoes de conbecer a

empresa em detalhes

N

.I-I'H:lr]:-d.

ssisténcia técnica

A confianca e a base

gue o cliente ou o consu- vo quando a assisténcia técnica traba-
midor mais espera da as-lha visando superar as expectativas do
sisténcia técnica de umacliente. “Quando o cliente recebe um
empresa? Resposta:atendimento de qualidade, ele passa a
“Nunca precisar dela”. E isso mesmolter mais confianga na marca. Pois ele
Qualquer pessoa compra um produt@abe que, em situacdes problematicas,
esperando que ele nunca apresente prier4 uma solugdo imediata”, explica. A
blemas, ou seja, que néo precise de ajuargumentacdo de Garcia é reafirmada
te, conserto ou reforma. Mas a realidapela pesquisa de satisfagéo do cliente,
de ndo é bem assim. Problemas podenealizada periodicamente pela Weg, em
acontecer, e quando eles aparecem é qgee o item “assisténcia técnica” man-
se descobre a importancia de poder coném a média de 90% de aprovagéo.
tar com uma assisténcia técnica rapida “Muitas vezes, o AT conquista um
e eficiente. grau de confianga tdo grande junto ao
Na Weg, o servico de Assisténciacliente, que acaba se tornando cativo.
Técnica é tratado com a mesma seried&ssa confianca é fundamentada no re-
de aplicada a fabricagdo do produtolacionamento. O AT esta dentro do cli-
Além de equipes internas, que coordeente, interferindo no processo produti-
nam - e em alguns casos executam - wo e conhecendo os problemas mais in-
trabalho de campo, a empresa mantémimos da empresa. Por isso a confianca
uma rede com mais de 330 assistentes o entrosamento sdo fundamentais”,
técnicos autorizados, os ATs, distribui-afirma Garcia.
dos em todos os estados brasileiros. Além do territdrio nacional, o servi-
“Nossa misséo é atender o cliente @o de Assisténcia Técnica Weg atende
mais rapido possivel, a precos acesspaises da América Latina, América do
veis”, comenta Fernando Garcia, gerenNorte, Europa, Africa e Asia, com 836
te de Vendas Industriais da Weg Moto-ATs credenciados. Isto porque a propos-
res. Para ele, um problema no produtta da empresa é estar onde o cliente esta,
pode até ser revertido num fato positi-assegurando um completo servigo de
pés-venda em qualquer lugar.

Evolucao

Criada a partir do final da década de
60, a Rede de Assistentes Técnicos Weg
continua evoluindo. Em 1976 a empre-
sa promoveu a 12 Convenc¢éo Nacional
de Assistentes Técnicos (Conatec), reu-
nindo para treinamento na fabrica to-
dos os assistentes da empresa no Brasil.
“Desde o inicio a Weg teve a visdo de
pulverizar o trabalho de assisténcia téc-
nica, criando uma rede de ATs numa
época em que a maioria das empresas
brasileiras nem pensava nisso. Isto foi
um fator positivo para a conquista do
mercado nacional, pois a marca Weg,
além de sin6nimo de qualidade, passou
a transmitir seguranga para o cliente”,
conta Garcia. Neste ano, de 20 a 23 de
agosto, a empresa realiza a 152 edicao

Laboratério de Ensaios apéia o trabalho dos ATs da Conatec

FOTOS: FLAVIO UETA
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atéria
técnica

Redes de comunicacao
para automacao industrial

uma falha. Esse controle distribuido, no  Cobertura de distancias muito mai-

Tendéncia acentnada nos entanto, somente é viavel se todos os ores que as conexdes tradicionais

T , des d integrantes do sistema puderem trocar Reducdo substancial da quantidade

uaimos anos, as reaes ae informacdes entre si de modo rapido e de cabos

. Co~ . . confiavel. Dessa necessidade surgiuum Ampliacdo do dominio da aplica- |

comunicagao pernitens a rroca campo vastissimo de tecnologia em re- ¢&o "
toida de i ~ des de comunicagdo. Diversos sdo os Reducgdo global de custos

rdpida de informagoes tipos, padrdes, protocolos e centros de Simplificacéo da instalacéo e ope-

pesquisa e desenvolvimento em torno racao _
desse assunto. Esse trabalho apresenta Reducdo do custo de engenharia

Valter Luiz Knihs, Gean Carlo um apanhado geral de conceitos e ten- (acumulacdo d&now-howdevido
Dallagnolo e Giovani Marcelo Pradi, déncias observadas nas aplicagbes de a experiéncia)
Weg redes de comunicacéo para automagéo Disponibilidade de ferramentas para
industrial. instalacdo e diagnose |
Resumo L Possibilidade de conectar produtos
Rede de comunicacao de diferentes fabricantes 1
|

Este trabalho mostra o conceito de : : . .
redes de comunicacdo, as vantagens e O conjunto de equipamentos e softRequisitos para

as caracteristicas de uma boa rede, a t§/are pt]iclizados~para propiciar o transi-yma rede industrial
pologia e tipos de rede mais utilizadod? de informacdes entre os diversos ni-

e a tendéncia futura de padronizacéo. V&iS hierarquicos e participantes de Um  peterminismo
processo industrial € chamado de rede gaxibilidade

Introducao de comunicacdo para automacao. AtU-  |nteroperabilidade
almente, uma das caracteristicas impor- custo efetivo baixo -

A utilizagdo de processamento dis-[@ntes de uma rede de comunicacdo € confiabilidade e seguranca i

tribuido e de redes vem apresentandgUe €la seja aberta. Facilidade de uso :

um crescimento significativo nos ulti- Rede corporativa Solucé@o completa para automagéo

mos anos. O advento dos chamados I (Escritério) i"" Ser aberto

“sistemas distribuidos” tem exigido o ' H Padronizado

desenvolvimento de novos modelos de ¥ - Veloz

programacéo e também de ferramentas====- o

apropriadas para o compartilhamento Rede industrial 3 Grupos interessados

de recursos e de informagdes. Nos ulti- (Chdo de fabrica) | em redes

mos anos vem-se verificando uma forte Existem trés categorias de profissi-

tendéncia de substituir sistemas com- | I | onais particularmente interessados no

putacionais centralizados, geralmente = : = uso das redes:

baseados em equipamentos de grand i — e ¥ I '

porte, por sistemas distribuidos, com- wr - | Consumidorestodos os operadores

postos por diversos similares de meno e administradores que no dia-a-dia

porte. o Transito de informagies entre Drives, CLPs e utilizam o com putador para fazee-
Para contribuir com essa tendenciabcs s de rede de comunicagio tupsde sistemasiownloadde recei-

salienta-se que os processadores se tqQr- tas e controle de processos, bem

naram muito mais baratos nos Gltimosvantagens do como acompanhamento de resulta-

anos, a modularidade obtida conduz aiso de redes abertas dos

sistemas de mais fécil instalacéo, ma- Integradores empresas que utilizam

nutencdo e expansdo, além de permitir - Flexibilidade para estender a rede e as ferramentas deardwaree soft-
que o processo continue operando mes- conectar diferentes médulos names- ware disponiveis no mercado para
mo que um dos integrantes apresente ma linha implementar solu¢des de automagéo
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usando redes de comunicagio O PROTOCOLO de uma rede é oPROFIBUS-DP
Fornecedoresempresas que desen-conjunto de regras e convencdes de lindDescentralizedPeripheria)
volvem equipamentos de visualiza-guagem que sdao empregadas entre os
¢do de dados, controle de variaveisparticipantes da rede para a troca de in- Otimizado para alta velocidade e co-
aquisicdo de dados e medicdo déormacdes. nexdo de baixo custo. Esta versdo de
grandezas para conexdo direta em Os protocolos, assim como as lin-PROFIBUS ¢ projetada especialmente
redes de comunicacdo guas, sdo muitos e cada um com sugsra comunicagdo entre sistemas de
R particularidades. Existem no entanto alcontrole de automagéo e I/O distribui-

AWeg enquadra-se nos trés gruposguns que se sobressaem devido a grade em nivel de dispositivo.

pois éconsumidoraenguanto usa redes de disseminagdo do seu uso e aprova-

de comunicagdo nos mais diversos se:do junto aos fabricantes de equipa-

tores de fabricacdo e corporativoiné  mentos, integradores e usuarios. O iy p—
tegradora enquanto fornece solucGes e E e
completas de automacao industrial baProtocolos mais usados = o |
seadas em redes para seus clientes in- lﬁl- i e e
ternos e externos eférnecedoraen- Os protocolos atualmente aceitos =~ oy ay Ay oy ay
quanto desenvolve equipamentos comgo baseados em um documento dese e e el
o drive CFW-06, que podem ser diretavolvido pela ISO Ipternational Stan- =5 iy T
mente ligados as modernas redes dgards Organizatiop Esse documento ' -
comunicacao. denominado OSI@pen System Inter- . ,

) . ) connectiod é um modelo de referénciaA rede Profibus-DP ¢ a mais usada atualmente
Meios fisicos, topologias e para o desenvolvimento de protocolos

rotocolos para redes de comunicag&o.
P P A estrutura do modelo 0S|I é baseaPROFIBUS-PA

Como MEIO para trafego das infor- da em 7 camadas. Softwares desenvofProcessAutomatior)
mac6es utilizam-seabos condutores Vidos com base nesse modelo sdo ditos . .
elétgricos de diversos tipodibras oti- ABERTOS, pois qualquer fabricante de _Projetado especiaimente para auto-
casou até mesmondas de radio A  €quipamentos pode usa-lo para deseﬁgaga,? de prtocesso_ (mstrume?tagao).
escolha do meio esta associada a fatyolvimento de produtos que almejem€MIt& que ranSMISSOres € atuadores
res como distancia entre estacdes partier usados em rede. sejam ligados em uma linha comum de
cipantes, atenuacéo do sinal, imunida- _Destacam-se hoje os seguintes pd£de regular em areas intrinsecamente
de a perturbacdes externas e velocid4lroes de rede que seguem o modelo OSPguras. O PROFIBUS-PA permite co-
de de transferéncia das informacdes. (Normalizado): municagéo de dados e alimentacéo so-
Tradicionalmente utilizam-se cabos ~ PROFIBUS bre a rede usando tecnologia de 2 fios
condutores elétricos que apresentam DeViceNET de acordo com a Norma Internacional
bom desempenho em todos os quesitos ETHERNET IEC 1158-2.
de escolha. Observa-se no entanto u
tendéncia de uso da fibra otica comr(r‘ﬁedes PROFIBUS

h ¢ - Supervisorio
meio de transporte para redes industri- P

ais, devido as suas excelentes caracte- A PROFIBUS, de origem européia, €
risticas e & reducao no seu custo devidéM padrao aberto de comunicacéo par 1=
a0 crescente uso no setor de telecomiM largo campo de aplicagdes em autc -
nicacoes. macdo da manufatura, predial e proces ==
As redes de comunicagao sao elabo'ig- A{ |ndegenden0|?dde fablrlcan'ije L I 7
radas a partir de trés tipos de topologi@Pertura sao garantidas pelo padra
ou da combinacao dessas. - * PROFIBUS EN50170. Com o PROFI-
Estrela BUS, dispositivos de fabricantes dife- | i
I g N W rentes podem se comunicar sem adaj = i
tacBes especiais de interface. Exister il :E
trés tipos de PROFIBUS: a FMS, a DP ¢ —— =
C 1T 1 1 a PA. Dessas a DP é a mais utilizada. 'f".'i‘ 0
Barramento [__J [ [ PROFIBUS- DP [ .| PROFIBUS-PA |
-—.—-L.—1  PROFIBUS-FMS I—ﬂ i i 1
| | | | (Fieldbus MessageSpecificatior) - o i y
o = — w
Anel Solug&o de uso geral para tarefas de ™ * ﬁ o

comunicacgao no nivel célula. Servicos ¢ry.gs

poderosos de FMS permitem largo cam- o SAIA
po de aplicacdes e proporcionam gran-
L1 de flexibilidade. Pode também ser usa-
Tipos de topologia para interligagio de do para tarefas complexas e extensas d8rurura tipica de sistema baseado em rede
equipamentos em rede. comunicacao. PROFIBUS
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Redes DeviceNET ETHERNET. Na PROFIBUS e Device- A arquitetura utilizada nos projetos
NET as colisbes ndo ocorrem pois Gnodernos de automacao esta buscando
A DeviceNET, de origem norte-ame- controlador de acesso ao meio entregam tnico padrdo ou um ndmero menor
ricana, € um protocolo de comunicagds/m token(ficha) ao integrante da rede de tipos de redes para interligar seus
para ligar dispositivos industriais comoque esta na vez de transmitir. Existe uparticipantes. A arquitetura utilizada
fins de curso, sensores fotoelétricos¢scalonamento pré-definido que torngela Weg em seus mais recentes proje-
manifolds partidas de motor, sensores? sistema deterministico. tos segue também essa tendéncia usan
de processo, leitores de cddigo de bar- O grande interesse das empresas @ apenas dois niveis de rede.
ra, drivers de frequiéncia variavel e in-dos consumidores em geral tem levado O trabalho dos comités normatiza-
terface de operador a uma Unica rede.a desenvolvimentos e aprimoramentogjores buscando a padronizacao dos
O DeviceNET é baseado num pro-da ETHERNET que recentemente eleprotocolos , o aumento do uso e barate-
tocolo de comunicagdo chamado CANVOU a taxa de transmissdo maxima d@mento da fibra 6tica como meio fisico
O CAN foi originaimente desenvolvi- 10 para 100Mbits/s na chamaBast bhem como o aumento da velocidade de
do pela Bosch para o mercado de autd=thernet.Mas o trabalho ndo para portransmissao irdo contribuir significati-
movel europeu para substituir os caro@i. Foi iniciado mais um grupo de tra-yamente para o uso generalizado das
chicotes de cabo por um cabo em redealho com a denominacdo IEEE 802.3%edes de comunicacdo para automacéo
de baixo custo interligando componen€ IEEE 802.3ab cujo objetivo € apre-jindustrial.
tes inteligentes como o computador déentar as especificacdes de mais um tipo
bordo, freios ABS, alarmes etc. de rede ETHERNET sinalizando em
1000Mbits/s, chamada d@igabit
Ethernet PN
O desenvolvimento do novo padrdo Referéncias
comeca a demonstrar que a era dos Cafl] “Sistemas distribuidos e redes de com-

Supervisdrio

e bos elétricos pode estar chegando adlgut?dl\c;lres para Cogtrole e autong)acff?w\;_ -
=== fim. As novas especificacdes ja serdo F/of- Marcelo Ricardo Stemmer e Prof. Vi-
e - 24 tério Bruno Mazzola — UFSC.
baseadas na tecnologia filera oGtica [2] “Revista REDES n01" — BWEA Edito-
E Outra grande novidade € que o proble-reg associados AS — Abril de 2000
ma da falta de/determ|n|smo na rede[S] “Fieldbus Foundation” — Escola Senai
PLC Ethernet também vem sendo tratado €antenio Souza Noschese — Centro Nacio-

solugBes baseadas na utilizagéo de equiral em Instrumentagéo e Controle de Pro-
pamentos especiais, chamados SMARTcesso. _ _
HUB, estdo comec¢ando a se tornar rea{4] “Conceitos de redes de comunicacéo

=

lidade industrial”- Escola Senai Anténio Souza
| DEVICENET | ’ Noschese — Centro Nacional em Instrumen-
1'[ I’- ‘1 - tagdo e Controle de Processo.
| S Conclusao

i/o
Drives

Valvulas
Equipamento |a_.
de campo ';—:“

@
2
=}
@
7}
1=
@
=
=

=

Estrutura tipica de sistema baseado em rede
DeviceNET

Redes Ethernet

[5] “Profibus e Devicenet” - Escola Senai
Antdnio Souza Noschese — Centro Nacio-

Os sistemas de automacao de mediga em Instrumentagéo e Controle de Pro-
e grande porte que ndo sejam baseadassso.
em rede de comunicacgéo ja estio ultraje] “Fieldbus Home Page” — http://
passados. Os modernos equipamentosran.esstin.u-nancy.fr
como PCs, Drives (Soft-Starter, Inverso-[7] “ProfiBus Home Page” - http://
res, Servo-drives), CCM inteligentes Www.profibus.com
(CCM-03i) e CLPs ja sdo concebidos [8] “ProfiNews” — Jornal oficial da PROFI-

voltados para este tipo de aplicagdo. BUS internacional — Marco de 2000

O padréao Ethernet € um dos mais po-

pulares e difundidos nas redes corpor gt Te e R A0 Tttt
tivas (escritdrios) instaladas e certame

te é o mais empregado em novos pr(?je ProfiBus DeviceNet Ethernet
tONS' Sua popularidade dev.e'se a difu Topologia Barramento ou linha, | Barramento ou linha, | Barramento ou linha,
tsa(;) em larga escala dos micro-compu (Estrela, Anel) (Estrela, Anel) (Estrela, Anel)
adores.

Ao contrario da PROFIBUS e Devi- Méximo nim. 197 64 1024
ceNET, a ETHERNET néo ¢ determi-_“0mponentes
nistica e ocorrem colisbes de dados N pstodo de Acesso _ Carrier-Sonac
rede. Isso do ponto de vista da autome ao meio Token passing Multiple Access CSMA/CD
¢do é nao recomendavel pois pode con -

; Velocidade de . i .
prometer o desempenho do sistema qu 555 Até 12Mbps Até 500Kbps Até 10Mbps
estd sendo controlado. Como o tempt Transmissdo P P P
ndo € tdo critico nas transagdes de ir Tempo ciclo: 16 nos 3 2 et e
formagdes no nivel corporativo e de com 16 1/0 digitais < ems ms 40 Informado
escritorio, uma vez detectada uma coli Tempolciclo 16In6s -
sdo as mensagens sao retransmitidé ;om 8 1/0s analég. T < 2ms 10ms Nao informado

obedecendo uma lI6gica propria d":bSMA/CD: Carrier Sense Multiple Access / Collision Detection
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omunidade

Linha direta com o cidadao

Pelo ridio e pela TV, a Weg

leva informagao e se intfegra a

FOTOS: FLAVIO UETA

soctedade jaraguaense

m programa de radio feito g
com carinho e sob medida |§
para a comunidade. Assim é
o Atualidades Weg, produ-
zido a partir da vivéncia e experiéncia
dos profissionais da empresa, que te
como fundamento a interagdo com a po
pulacdo. “A caracteristica principal é
criar uma massa critica, alertar e passd
informacgdes, tendo como foco a manufg’
tencéo dos padrdes de qualidade de vida Gravacao de reportagem

3 iaq” \ . . com o presidente da
das pessoas de Jaragua do Sul e regiaqy,, m referente a vacina contra a gripe, Associacio Recreativa Weg

aflrmda Hlléon dFaRa, ?.?ed”te \‘/jve RH €4 entrevistado, querendo se referir as
coo(r) enador do Atualida des €g. Ja nortes causadas pela gripe Sydney, co-
programa val ao ar deé Segunda gnenigy gue ‘a vacina da gripe tem ma-

sexta-feira nos trés radios da cidade ; ) o
; ' 93, . fos-
6h30, 13 horas e 18h57. S&o cinco proz do muita gente'. Se a revisdo nao fos

) “Se feita nos minimos detalhes isso po- ) i
gramas diferentes por semana, com r€8eria ter ido ar”. conta Hilton O programa faz parte do dia-a-dia
minutos de duracdo cada, enfocando ;i qos ponfos importantés do Atu- da comunidade e j& conquistou os ou-
matérias sobre saude, educacéo, meigijades Weg é o aproveitamento do co- Vintes. “A iniciativa da Weg é exce-
ambiente, seguranca e qualidade dgy o inento existente na empresa. “Bus-'€nte como forma de envolvimento
vida. Diariamente, 0 mesmo tema Vaicamag sempre um profissional interno COMunitario. Investindo em educa-

ao ar no canal local da TV a cabo, oMy, conhecimento referente ao assun-¢30, além de oportunizar o acesso a

Envolvimento

1 minuto e meio, as 19h30. to do dia para falar, envolvendo funcio- informacao para a comunidade, a pro-
T narios de todos os niveis hierarquicos”, Pri@ empresa tem retorno direto em

Multlplladade destaca o coordenador. termos de cultura, m&o-de-obra e qua-
lidade de servicos. Seria bom

Da discusséo do tema & entrada n” T I se todas as empresas se unis-
ar, tudo é planejado e cuidado nos mi | | sem e tivessem mais Iniciati-
nimos detalhes, para que a informacé: F vas como essa’, ressalta a di-
chegue aos ouvintes de forma precisa retora adjunta do Colégio Es-

tadual Teresa Ramos, de Co-
rupd, Diana Seidel Bortolot-
ti.

sem contradi¢gdes. O grupo responsave
pela producéo é formado por funcioné-
rios da Weg de diferentes areas, par
abranger a multiplicidade de assunto
Os temas surgem a partir de experiénci_
as dos integrantes, sejam de dentro
de fora da empresa.

Depois de gravado, o programa pasz. —
sa por uma completa revisdo e avalia terial_ sera usado como en_ri-
cdo. O lema é ndo deixar erros que pos- quecimento nas aulas de His-
sam comprometer a informag&o. “Tive-"'4" 1 sala de aula: toria, na promocdo de deba-

acesso a informacgao

mos até um caso engragado. Num pro- tes, seminarios e painéis.

Recentemente, a empresa
doou para as escolas fitas com
0S programas especiais produ-
zidos sobre os 500 anos do
Brasil. Segundo Diana, o ma-
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Bons contatos no Brasil...

Feiras e eventos do género
podem ser excelentes
oportunidades para trocar
excperiéncias e iniciar novos e

bons relacionamentos

Veja as novidades

1 Comando e Protecdo: exposi-
¢do dos componentes elétri-
cos, proporcionando aos Vvisi-
tantes uma avaliacdo das ca-
racteristicas técnicas de mon-
tagem e utilizagéo.

2 Variagdo de Velocidade: lan-
¢amento e apresentacéo da li-
nha de inversores de frequén-
cia CFW-09, de 1'a 500 cv,
além da nova versdo do Su-
perdrive.

3 Automac&o de Processos In-
dustriais: apresentacéo, com
recursos de informéatica, de
sistemas de automacéo indus-
trial, com recursos com 0 su-
pervisorio, filmes e fotos de
aplicacao.

4 Geracio de Energia: apresen-
tacdo, com recursos de infor-
matica, de sistemas de gera-
¢do de energia, com recursos
com o supervisoério, filmes e
fotos de aplicacao.

5 Grandes aplicacées: lanca-
mento do CCM inteligente
com supervisorio e exposicao
de motores de alta tenséo, In-
verter Duty e Alto Rendimen-
to.

6 Aplicagdes em Quimica: expo-
sicdo dos produtos (tintas li-
quidas e em po) e aplicacoes.

—_
.

e L] = | i
14 i == | iy .; i,
Tool | Pt = . L = | L
_'.5': ) B T, e _':. i S

; [ |

O projeto do estande compreende,

além dos espagos para exposigao de
produtos e sistemas, vdrias areas de lazer,
incluindo dois bares, um em cada piso

consolidag&o de bons reIacio—Solug()es
namentos com clientes néo
acontece por acaso. Ela é se- A Elétrica 2000 € originaria da anti-
meada a partir de quesitosga Feira Internacional da Industria Ele-
como bom atendimento e qualidade, &oeletronica (Fiee), e reline empresas e
vai se fortalecendo a cada contato. Feprofissionais dos segmentos de geracéo,
ras sdo excelentes ocasifes para estrgiansmissao e distribuicdo de energia,
tar estes relacionamentos. Mais queomponentes elétricos, instrumentacéo
eventos comerciais, elas séo verdadeelétrica, automagéo, projetos, instala-
ros pontos de encontro, onde os profisgdes e manutengao elétrica.
sionais - além de se reciclar e trabalhar - Em seu estande de 400 metros qua-
também trocam experiéncias, contam drados, que enfoca o tema “Transfor-
relembram histérias, fazem novos amimando energia em solugdes”, a Weg
gos e revéem outros. apresenta também seis ambientes onde
Participar de feiras e eventos do géestdo expostas solucdes diferenciadas
nero faz parte da politica de marketingdara sistemas elétricos industriais.
da Weg, que estimula seus profissionais
a adotar um clima mais descontraidAcerte o alvo
nessas ocasifes. A recomendacao é le-
vada tdo a sério, que, neste ano, as “pes- Uma das atra¢des do estande da Weg
soas” serdio a grande atragéo do estandée jogo Acerte o Alvo, em que o parti-
da Weg na 202 Feira Internacional d&ipante utiliza a variagado de velocida-
Indstria Elétrica, de 29 de maio a 2 dele para manejar um equipamento e ga-
junho, no Ahembi, em Sao Paulo. nhar brindes. Acionado por joysticks, o
“Nosso objetivo € intensificar o re- jogo exige gque o participante transpor-
lacionamento com os clientes, proporie, através de um miniguindaste, um
cionando momentos de integragdo énotor até um local determinado. O equi-
interacdo”, comenta Edson Ewald, anapamento foi exposto neste ano em duas
lista de Marketing da Weg. feiras nos Estados Unidos e esta é a pri-
meira vez que ele serd utilizado no Bra-
sil (veja foto na p. 17).
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.. em todo o mundo

Hannover, Easa, Drives &>
Controls, National
Manufacturing Week ¢ Emagh

sdo algumas das feiras onde a

Weg tem presenca garantida

Estande da Weg
em Hannover

FOTOS: DIVULGACAO

aior e mais importante pela primeira vez neste mercado, assim

evento de tecnologia do como o conversor de freqiiéncia CFW-

mundo, a Feira de Hanno- 09.

ver redne todo ano mais A empresa mostrou a tecnologia Weg
de 7 mil expositores. A Weg recebeu urma operacgdo do conversor convidando
certificado pela sua 20 participacdo nas visitantes a manusear um modelo de
feira, que se perfila como uma vitrineguindaste especialmente desenvolvido
de fabricantes de equipamentos para pgara este fim. Ao conseguir manusear
tenciais clientes de todo o mundo. Du-este guindaste totalmente acionado pe-

rante cinco dias -
de 20 a 25 de abril
- aWeg apresentou
como destaque
motores de alta efi-
ciéncia, a nova car-

caca 132 emalumi- &

nio e a nova linha
de motofreios com
freio Lenze. Tam-
bém mostrou a
nova geragao de

los conversores
CFW-09 com su-
€esso, posicionan-
do um motor Weg
sobre um alvo pre-
estabelecido, o vi-
sitante fazia jus a
um brinde. Cente-
nas de bonés fo-
ram distribuidos
durante a feira aos
ganhadores. Esta

inversores CFW-

L mesma atracao es-
09 Guindaste fez sucesso entre os visitantes

tara na Elétrica
Os lancamentos complementam @000, em S&o Paulo.

atual linha de produtos voltada a ex-

portacéo, de acordo com o selo Motorslnglaterra

and Drives.
Nos EUA de marco, da Drives & Controls, na In-
glaterra, uma das feiras de automacao
A empresa também participou nestamais importantes do Reino Unido. Atra-
ano das duas mais importantes feiras deés da subsidiaria Weg Electric Motors
setor nos Estados Unidos. Uma delas @JK), a empresa mostrou a linha de pro-
a Easa, Convencao Anual de Assisténdutos de alta, média e baixa tensdes. A
cia Técnica, realizada em abril emWeg registrou um aumento considera-
Anaheim, Califérnia, com a participa- vel no nimero de visitantes no seu es-
¢do dos 20 mais importantes fabricantande e de contatos realizados em com-
tes mundiais de motores elétricos. (paracao a sua mais recente participacéo
estande da Weg foi um dos maiores @a Drives & Controls, em 1998.
provocou grande interesse dos partici- .
pantes pela apresentacdo da nova linlAmérica do Sul
de motores W21 para o mercado norte-
americano. Também foi lancada a nova Outras duas feiras deste periodo fo-
familia de conversores de freqiiénciaam a Emagh, de 29 de abril a 7 de maio
SW-09 Vector Drive. nos pavilhdes de Palermo, na Argenti-
A Weg esteve na National Manufac-na, voltada ao setor industrial, e a Ex-
turing Week, de 13 a 17 de margo, enpomin, de 9 a 13 de maio, no Chile, esta
Chicago. Num estande de 1.206, m uma das maiores feiras mundiais espe-
exibiu langcamentos, juntamente com asificamente voltadas ao segmento de
linhas atuais. A linha W21 foi exibida mineracéo.

A Weg marcou presenca, de 14 a 16
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1rtigo

Relacionamentos
para sempre

Construtr uma marca de sucesso
e manter um bom conceito no
mercado sdo agdes que

dependen: de muita qualidade e

pé’.f.deJ’ motivadas

Eggon Joao da Silva, u» dos
Jundadores da Weg, presidente
do Conselho de Administracio

FLAVIO UETA

magine como pode ser dificil para  N&o adianta apenas investir em ma-
uma nova fabrica de motores elé-quinas e processos dos mais modernos.
tricos, baseada numa pequena ci© que importa sdo as pessoas. Para man-
dade do interior de Santa Catarinater um bom relacionamento, é preciso
conquistar os primeiros clientes fora deque as pessoas nas empresas sejam esti-
sua regido. Nao custa lembrar: estamasiuladas e treinadas para desenvolver
falando do comeco da década de 6Guas habilidades. A educacgédo se torna
guando esse mercado era dominado pa@ada vez mais fundamental. Quando di-
empresas com marcas conceituadagemos, na Weg, que “Homens motiva-
uma viagem até Joinville, que hoje sedos sédo a base do éxito”, estamos que-
faz em pouco mais de 30 minutos enrendo dizer exatamente isso.
via duplicada, era feita em estrada de Na pratica, relacionamento ndo é s6
terra cheia de percalgos. atender bem o cliente e oferecer os me-

A desconfian¢a quanto a qualidaddhores produtos. Hoje em dia isto é tdo
do nosso produto, os prazos de entregaasico quanto ter qualidade. Relacio-
assisténcia técnica e namento é muito mais:
outros aspectos fazi- € promover treinamen-
am com que cada cli- to, dar suporte total ao
ente conquistado fos- . . cliente, ter uma boa
se comemorado como O Malor capltaINde rede de assisténcia téc-
uma grande vitéria. uma empresa Sao aS nica, saber exatamente
Mas essa vitéria ndo  pessoas, que fazem as suas preferéncias e ne-
era suficiente. Ja sa- maquinas funcionar cessidades. Trabalha}r
biamos, eu e meus usando este conheci-
companheiros Wer- mento para satisfazer e,
ner e Geraldo, que sempre que possivel,
ndo bastava s6 con- superar as expectativas
quistar novos clientes: era preciso mansempre foi a chave para manter relacio-
té-los. namentos duradouros.

Empresas sdo como pessoas: fazem A tecnologia, cada vez mais, € alia-
amizades, namoram, casam, brigam, témla no desenvolvimento de produtos, na
sentimentos humanos, como confian¢aptimizagdo de processos, na manuten-
solidariedade, ambicéo, afeto... Issado da qualidade e até no relacionamen-
acontece porque, dentro de qualqueto com clientes. Mas é preciso, mais do
empresa, ha um componente fundamergue nunca, lembrar que sé a tecnologia
tal, sem o qual nada acontece: o ser hurdo resolve tudo. O que se deve ter em
mano. mente é que 0 maior capital de uma

Por isso, dizer que o segredo do suempresa € o ser humano. Sdo as pessoas
cesso de uma empresa esta no relacigue fazem as maquinas funcionar, que
namento com seus clientes € s umeepresentam a empresa. Investir em pes-
parte da verdade. Para completar, € presoas é o caminho principal para tornar
ciso dizer que o segredo do sucesso esténa empresa eficiente. Foi assim quan-
no bom relacionamento entre as pessao a Weg nasceu, € assim hoje e vai ser
as dentro das empresas e seus clienteassim por muito tempo ainda.
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E Soluc¢des para
Grandes
= Aplicacoes

Motores de baixa e alta tensiio, motores de
corrente continua, geradores,
transformadores, painéis de comando e
automagdio trabalhando integrados nas
mais vanadas aplicages.
Solugdes crniadas na medida para varios
segmentos, como siderurza, cimenteria,
mineragio, papel e celulose, quimica e
petroquimica, saneamento e geragio
de energia, entre outros

IEg

"!'n:rr.'|_|ﬁ|r'rrr.-.|.r|...|'|:| Eniered
ettt soliighes

(47) 37200 - woow weg oo, b




Solucdes em

Automacao
e ProCcessos

Os melhores produtos, dos motores ateé os painéis de comando e
automacdo. Projetos exclusivos, treinamento e assisténcia técnica.
Weg, transformando energia em solugdes mais completas para

automagdo de processos industriais,

Transformendo enesfic
e safligier

(47) 3724000 - wowwwepcom, br




