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contenção e hidrelétricas; indústrias de 
todos os segmentos; obras de arte da 
engenharia e estabelecimentos hospi-
talares. 

No primeiro semestre de 2019 a en-
tidade registrou 73.861 atividades téc-
nicas fiscalizadas. Foram visitados 4.026 
empreendimentos. 

Outro destaque foi dado para a par-
ceria entre o CREA-SP e entidades de 
classe e instituições de ensino, no intui-
to de contribuir para o aprimoramento e 
valorização profissional e para a cons-
cientização da sociedade sobre o foco 
preventivo da fiscalização do CREA-SP.

A apresentação abordou ainda as-
pectos envolvendo a regulamentação da 
profissão de engenheiro, Código de Éti-
ca profissional, atribuições profissionais 
e atividades do sistema CONFEA/CREA.

O engenheiro eletricista Auro Doy-
le Sampaio, da Comissão de Relações 
Públicas do CREA-SP apresentou a pa-
lestra ‘ART - Anotação de Responsabili-
dade Técnica’.

A Lei 6496/77, regulamentada pela 
Resolução 425/98, determina que todo 
contrato - escrito ou verbal - para a exe-
cução de obras ou prestação de quais-
quer serviços profissionais referentes à 
engenharia, à agrimensura e à agrono-
mia está sujeito a Anotação de Respon-
sabilidade Técnica (ART) no Conselho 
Regional em cuja jurisdição é exercida 
a respectiva atividade.

A ART tem as seguintes finalidades: 
trata-se de um documento que tem fé 
pública, válido como garantia dos ser-
viços prestados; é imprescindível para 
emissão da CAT (Certidão de Acervo 
Técnico Profissional); limita a respon-
sabilidade entre as partes e garante os 
direitos autorais; é um instrumento para 
fiscalização.

Existem três tipos de ART: para obra 
ou serviço (relativa à execução de obras 
ou prestação de serviços); obra ou servi-
ço de rotina (ART múltipla) e para car-
go ou função (relativa ao vínculo com 
pessoa jurídica).

Auro informou ainda que no portal 
do CREA-SP estão disponíveis links para 
acessar os vídeos de orientação para 
preenchimento das ARTs relacionadas 
às respectivas atividades técnicas infor-
madas/executadas. Na palestra também 
foram abordados tópicos como baixa, 
cancelamento e nulidade da ART.

O engenheiro eletricista e mestre 
em planejamento energético Renato 
Archanjo de Castro, presidente em exer-
cício da Associação dos Engenheiros, 
Agrônomos e Arquitetos de Americana 
(AEAA) e diretor da Archanjo Engenha-
ria, apresentou a palestra ‘Conceitos de 
geração distribuída e avanço da geração 
fotovoltaica’.

A geração distribuída (GD) é uma ex-
pressão usada para designar a geração 

elétrica realizada junto ou próxima do(s) 
consumidor(es), independentemente da 
potência, tecnologia e fonte de energia. 

A GD pode envolver empreendimen-
tos como Pequenas Usinas Fotovoltaicas 
(UFV), Pequenas Usinas Termoelétricas 
(UTE), Pequenas Usinas Eólicas (EOL) e 
Pequenas Centrais de Geração Hidrelé-
tricas (CGH).

Dentro do conceito de geração dis-
tribuída, dos 1.748,19 MW instalados 
no Brasil, a energia fotovoltaica é res-
ponsável por 1.589,67 MW, ou seja, 
90% do total, demonstrando sua su-
premacia em relação às demais fontes. 
Os números são de novembro de 2019. 

Renato Archanjo informa ainda que 
a potência instalada de geração foto-
voltaica teve um crescimento médio de 
aproximadamente 250% nos últimos 
três anos, mesmo com a crise generali-
zada que afeta o País. O executivo des-
taca que o desenvolvimento do mercado 
fotovoltaico no Brasil é intenso, saltando 
de 22.503 usinas, em 2017, para mais 
de 137 mil usinas, em 2019. Renato 
abordou ainda aspectos técnicos da 
geração fotovoltaica, tipos de sistemas, 
tecnologias e equipamentos, exemplos 
de aplicação e instalação fotovoltaica.

Ainda durante o Fórum Nacional de 
Engenharia Elétrica - Crea-SP - Praia 
Grande houve apresentação das seguin-
tes palestras: ‘Como aplicar a NR-10 - 
Segurança em serviços de eletricidade’ - 
(Pedro A. P. Simões, Treinar Engenharia); 
‘NBR 16690 - a nova norma brasileira 
sobre instalações fotovoltaicas’ - (Hilton 
Moreno, Revista Potência); ‘NBR 5419 
- Proteção contra descargas atmosféri-
cas’ - (Hélio Sueta, Instituto de Energia 
e Meio Ambiente da USP); ‘A Indústria 
4.0 no Brasil: desafios e oportunidades’ 
- (Mário Sérgio Cambraia, Instituto Fede-
ral de São Paulo) e ‘Conexão de micro e 
minigeração distribuída sob sistema de 
compensação de energia’ - (Idylio Ma-
theus Martins Santos, CPFL).

Confira a seguir a apresentação feita 
pelas empresas patrocinadoras. RENATO ARCHANJO | AEAA

AURO DOYLE SAMPAIO | CREA-SP
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O engenheiro Fábio Itiro Sato, consultor da Duto-
tec falou sobre o tema ‘Plataforma BIM/Biblioteca para 
o Revit’. BIM (Building Information Modeling, ou Mo-
delagem da Informação para Construção) é um proces-
so baseado em modelos tridimensionais da edificação.

Para o The BIM Team, “BIM é um conceito que 
permite a colaboração multidisciplinar desde as fases 
preliminares do projeto, o que proporciona aumento 
de eficiência e criação de soluções diferenciadas. Em 
outras palavras, o conceito BIM visa a antecipação de 
discussões acerca de soluções/alternativas de proje-
to, interferências entre subsistemas, análises de cus-
tos e planejamento, garantia de qualidade, sustenta-
bilidade, etc.”

No intuito de atender a uma demanda cada vez 
maior por bibliotecas para modeladores BIM, a Duto-
tec anuncia a criação de uma biblioteca para o software 
Revit. Foi preparado um template (modelo de arquivo 
de projeto) contendo componentes das linhas de pro-
dutos R40, SLIM, Linha X e colunas, de modo a permi-
tir o uso dos produtos Dutotec para a criação de pro-
jetos elétricos.

Há mais de 30 anos no mercado, com comerciali-
zação em todo o território nacional, a Dutotec vem a 
cada ano se modernizando e sendo complementada 
pelas exigências do mercado. O grupo Dutotec Indus-
trial Ltda. atua em quatro segmentos: Q&T Equipa-

mentos® (segmento metal 
mecânico, voltado para pro-
dução de consoles, painéis, 
CCM’s, cubículos, gabinetes 
e racks); Dutotec® (eletroca-
lha de alumínio extrudado); 
QTMOV® (soluções práti-
cas para móveis) e Dutotec 
X® (linha de canaleta em 
alumínio).  

‘A obrigatoriedade do uso de cabos elétricos com baixa 
emissão de fumaça pela NBR 5410, NBR 13570 e IT-41’ 
foi o tema da palestra do engenheiro e professor Hilton 
Moreno, que é consultor da IFC/Cobrecom.  

Conforme explica o especialista, os halogênios são 
cinco elementos não metálicos encontrados no grupo 17 
da Tabela Periódica: flúor, cloro, bromo, iodo e astato. Tais 
elementos podem ser utilizados na fabricação de determi-
nados tipos de cabos elétricos, por exemplo.

O problema é que, em caso de incêndio, os materiais 
halogenados podem emitir fumaça densa e gás tóxico, 
criando assim um ambiente nocivo à saúde do homem. 
Considerando, por exemplo, um acidente desse tipo em 
uma casa de shows, ou em meios de transporte público 
como trens e metrôs, as consequências podem ser gra-
ves, não só por conta do fogo, mas também pelo pânico 
criado e pela ação da fumaça no organismo das pessoas.

Uma Instrução Técnica do Corpo de Bombeiros da Po-
lícia Militar do Estado de São Paulo é um dos instrumen-
tos legais que regulamentam o assunto. Trata-se da IT 41 
- Inspeção visual em instalações elétricas de baixa ten-
são. Segundo o documento, nas linhas elétricas em que 
os cabos forem fixados diretamente em paredes ou tetos, 
só devem ser usados cabos unipolares ou multipolares. 
Os condutores isolados só são admitidos em condutos fe-
chados, ou em perfilados, conforme norma NBR 5410/04. 

Em particular, nos locais com concentração de pesso-
as e afluência de público, onde 
as linhas elétricas são aparen-
tes ou contidas em espaços de 
construção, os cabos elétricos e/
ou os condutos elétricos devem 
ser não propagantes de chama, 
livres de halogênio e com bai-
xa emissão de fumaça e gases 
tóxicos, conforme norma NBR 
5410/04.

DUTOTEC IFC/COBRECOM
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SEO
Há 30.000 anos, nós  Homo 

Sapiens começamos a regis-
trar, por meio de símbolos em 
pedras ou peles de animais, 

todo o nosso conhecimento, mitologias 
e acontecimentos do cotidiano. Este pro-
cesso precisou de mais alguns milhares 
de anos até que desaguasse em um sis-
tema que denominamos escrita, o qual 
foi responsável pelo surgimento do que 
chamamos  História. Até mesmo a famo-
sa abertura do Evangelho reforça ao lei-
tor que tudo iniciou-se pela palavra (“No 
principio era o Verbo” - S. João 1:1-18). 
Não nos resta dúvida de que pela palavra 
pudemos avançar no processo evolutivo e 
que o contínuo uso da mesma aumentou 
o número de sinapses cerebrais e o tama-
nho de nosso cérebro. Por intermédio da 
comunicação escrita, fizemos chegar às 
gerações futuras uma série de informações 
que esperamos lhes sejam úteis para solu-
cionar problemas, compreender questões 
mundanas, divertir, apaixonar etc. O pro-
cesso de comunicação escrita está intrin-
sicamente ligado à nossa espécie.

E o que isso tem a ver com o mundo 
digital? Tudo !

Quando os primeiros Search Engines 
(podemos traduzir como buscadores de 
palavras) começaram a ser desenvolvidos, 
no início do anos 90, poucos imaginavam 
que o “verbo” estava apenas criando um 
mundo totalmente novo. A técnica con-
sistia em buscar palavras-chave na então 
chamada World Wide Web e devolver ao 
requisitante com qualquer conteúdo que 
estivesse disponível associado às mesmas.

Empresas como Google e Yahoo eram 
quase que proto-empresas, buscando 
uma maneira de transformar essa onda 
em negócio.

O MUNDO VIRTUAL REAGE À PALAVRA-CHAVE DA 

MESMA FORMA QUE O MUNDO REAL. A DIFERENÇA 

É QUE O FEEDBACK OCORRE EM MILÉSIMOS DE 

SEGUNDOS ANTECIPANDO ERROS E ACERTOS QUE 

LEVARIAM ANOS PARA SEREM PERCEBIDOS. A 

CAPACIDADE DE MEDIR O PODER DAS PALAVRAS EM 

TEMPO REAL  NOS PERMITE UM SALTO QUÂNTICO SOBRE 

AS LIMITAÇÕES IMPOSTAS PELA RELAÇÃO ESPAÇO-

TEMPO, NA BUSCA CORRETA DOS CLIENTES CERTOS.
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Para aqueles que como eu são imi-
grantes digitais (nascidos até 1999), tal-
vez nem se lembrem, mas sim, todas as 
nossas buscas por compras de produtos 
e serviços, endereços, recomendações e 
reputações eram feitas pelo uso de meios 
totalmente analógicos como jornais, re-
vistas, folhetos, catálogos, sem contar os 
meios eletrônicos de rádio difusão. Em-
presas tentavam a retenção desse con-
teúdo pelo uso de cupons de descontos 
promocionais em uma operação que en-
volvia muitos intermediários e algumas 
semanas (talvez meses) para que uma 
medição dos resultados pudesse ser fei-
ta com certa precisão.

O mundo mudou desde então. Lem-
bra-se daquela startup de garagem cha-
mada Google, que buscava uma maneira 
de transformar em negócio sério um bus-
cador de palavras? Em janeiro de 2019, 
usando seus domínios (.com/ .com.br) e o 
Youtube, essa mesma empresa foi respon-
sável por mais de 2.4 milhões de buscas 
por segundo somente no Brasil. Usando 
modernas técnicas associativas, baseadas 
no tipo de busca, perfil do requisitante e 
sua geolocalização, passou a gerir uma 
base de dados inimaginável sobre o com-
portamento de busca do consumidor, seu 
perfil de compras e gastos. Além disso, 
passou a oferecer espaços para anúncios 
e ferramentas de Analytics como o Goo-
gle Adwords, um serviço altamente dife-
renciado e sofisticado visando a conversão 
de intenção em ação concreta de compras.

Hoje a Alphabet (holding que controla 
o Google) está entre as 10 maiores em-
presas do mundo, com uma capitalização 
próxima a U$1 trilhão, que começa usar a 
palavra para além da fronteira da escrita 
com o lançamento no Brasil de sua assis-
tente de voz, além de rapidamente avan-
çar no aprimoramento do reconhecimen-
to de padrões de imagem, o que deverá 
fazer disparar em forma exponencial mais 
uma vez a quantidade de dados associa-
dos a palavras ou frases. Talvez em pouco 
mais de 5  anos, quando pensarmos nos 
buscadores de palavra de hoje, teremos a 

mesma impressão que temos hoje daque-
les do início dos anos 90.

Assim, muitas empresas tradicionais 
ou que ainda não fizeram sua migração 
para o digital desconhecem o poder da 
palavra. Pouquíssimas possuem um pro-
fissional de SEO (do inglês Search Engine 
Optimization) que é quem define a quais 
palavras-chave, frases ou produtos elas de-
verão estar associadas. Desconhecem tam-
bém as formas para aumentar a autorida-
de de seu site ou sua posição no ranking. 
De acordo com a pesquisa da Hootsuite, 
o brasileiro visita em média 7.7 páginas a 
cada busca. Imagine se haveria qualquer 
vantagem em estar posicionado na pági-
na 15 ou 20?

A internet é o principal  campo de ba-
talha pelo qual concorrentes estão dispu-
tando clientes e mercados a cada segundo. 
A total falta de sincronização de suas es-
tratégias digitais acabará elevando o CPC 
(Custo por Click) e o Custo de Aquisição 
de Clientes, jamais entregando o retorno 
sobre o investimento desejado.

Não podemos mais desprezar tal rea-
lidade! Desafio aos meus leitores que sim-
plesmente busquem pelos seus nomes ou 
de suas empresas no buscador de palavra 
de sua preferência, e não se surpreenda 
com os resultados da busca. No mundo 
digital todas as coisas são registradas e 
os algoritmos associam o objeto busca-
do a uma série de produtos e serviços. 
Todos nós, sem exceção, já nos vimos em 
uma situação em que ao falarmos sobre 
um determinado assunto ou estarmos em 
determinada região de posse de nossos 
smartphones, começamos a receber pro-
pagandas ou push ins relacionados ao 
assunto ou região em questão. Não, não 
é mágica, é matemática. Estamos sendo 
monitorados 100% do tempo e os dados 
obtidos alimentam e retroalimentam al-
goritmos que constantemente se ajustam 
para compreender cada vez mais você. 
Dependendo da hora e local em que você 
entra em seu automóvel, o Maps imedia-
tamente te alerta sobre o tempo do deslo-
camento baseado no seu comportamento. 

Um amigo recentemente me dizia que nos-
so smartphone conhece a nosso respeito 
mais do que nós mesmos.

Nesta Matrix em que buscamos, faze-
mos reviews, compramos, vendemos, pro-
curamos por endereços, relacionamos com 
pessoas, tiramos dúvidas sobre palavras e, 
até mesmo, sobre questões relacionadas a 
nossa saúde, por que ainda temos empre-
sas que negligenciam o SEO?

Como desprezar uma das atividades 
que deveria ser percebida como uma das 
mais estratégicas dentro das áreas de ge-
ração de valor? Que clientes queremos en-
contrar? Em que posição se está no funil: 
topo, meio ou fim? Quanto mais amplas e 
gerais as palavras-chave, menores serão os 
índices de sucesso e a falta de clareza ao 
definir sua proposta irá atrair um público 
indesejado, tal como na vida real. 

A busca por palavras-chave que de-
finam o seu negócio e proposta de valor 
é antes de tudo uma análise profunda e 
existencial acerca do negócio em si: po-
sicionamento, concorrência, diferenciais, 
causas e efeitos. O mundo virtual reage 
à palavra-chave da mesma forma que o 
mundo real. A diferença é que o feedback 
ocorre em milésimos de segundos anteci-
pando erros e acertos que levariam anos 
para serem percebidos. A capacidade de 
medir o poder das palavras em tempo real  
nos permite um salto quântico sobre as limi-
tações impostas pela relação espaço-tempo, 
na busca correta dos clientes certos. E em 
tempo, que a palavra-chave Boas Festas 
tenha o poder de ultrapassar os limites  lin-
guísticos e tornar-se uma realidade na vida 
de cada leitor. E que venha 2020!
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Como Manter um Pro   cesso de Mudança
Caso sua empresa tenha con-

seguido sair da inércia e final-
mente iniciou seu processo de 
mudança organizacional ou 

transformação digital, parabéns! Sua em-
presa pode fazer parte do grupo de 30% 
das empresas que conseguem se trans-
formar. Mas para isso, terá que realizar 
um ou dois projetos de sucesso, até que 
a capacidade de mudar faça parte da fi-
losofia de gestão da empresa.

O processo de transformação só ter-
mina quanto se adquire em definitivo a 
capacidade de realizar mudanças orga-
nizacionais de forma efetiva e com o me-
nor risco possível, a ponto de se tornar 
um diferencial competitivo. Segundo a 
consultoria internacional McKinsey, em-
presas que desenvolverem essa habilida-
de podem chegar a ter EBITDA 4,5 vezes 
maior em média que as outras empresas.

Mas iniciar a mudança é apenas o 
começo, pois a partir daí o desafio será 
mantê-la, uma vez que a inércia orga-
nizacional tende a retornar ao “status 
quo” sempre que possível. Afinal, tra-
tam-se de práticas realizadas por dé-
cadas, que são substituídas em pouco 
tempo por novas práticas, por isso a 
tendência de manter a forma tradicional 

de se fazer as coisas é muito mais forte 
que a tendência trazida pela inovação.

Retornar a práticas tradicionais é 
muito mais prejudicial que não iniciar a 
mudança. Um projeto que voltou atrás 
gera desmotivação das equipes, sensação 
de incapacidade, traumas com demissões 
injustas para justificar o fracasso da mu-
dança, quando não faz com que a empre-
sa passe a pensar que manter velhas prá-
ticas é melhor que mudar, e com o tempo, 
mesmo que a empresa tente, não há mais 
tempo ou recursos para esse movimento, 
e a empresa acaba sendo engolida pelo 
mercado e por seus concorrentes.

Neste sentido, algumas empresas se 
perguntam quanto termina um processo 
de mudança, e o fato é que esse processo 
não termina, ele apenas é incorporado ao 
cotidiano da organização de forma a não 
ser mais percebido, pois deixa de gerar trau-
mas organizacionais, até que outro projeto 
venha para que a empresa siga numa es-
piral ascendente de melhoria e inovação.

Por isso, a transformação se dá após 
sucessivos processos de mudança bem 
sucedidos, um após o outro, em que o 
sucesso de um projeto gera resultados 
e otimismo que alimentam o projeto 
seguinte, de forma que quando um pri-

meiro ciclo de inovação chega à esta-
bilidade, o outro é iniciado, e de forma 
ascendente a empresa se transforma.

Conforme os ciclos de inovação se 
sucedem num processo repetível de in-
trodução, desenvolvimento, maturida-
de e estabilidade, a empresa mantém 
constantemente sua prática em gerar 
mudanças e incorporá-las ao cotidiano 
da companhia.

A introdução é a primeira fase de 
qualquer ciclo, e por mais que já seja 
desafiadora, pois tira a empresa da 
inércia das práticas tradicionais, é a 
mais fácil de realizar, pois para acon-
tecer basta a iniciativa de uma área ou 
departamento.

A fase de desenvolvimento se torna 
mais desafiadora, pois se trata de co-
locar a iniciativa da fase anterior 
em prática, e nesse momento 
será necessário apoio de 
outras áreas, um forte 
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1º Ciclo de Inovação 2º Ciclo de Inovação 3º Ciclo de Inovação
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Desenvolvimento
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Como Manter um Pro   cesso de Mudança
A estabilidade é a fase em que a 

inovação é incorporada definitivamen-
te ao cotidiano da empresa, e por isso 
cria um certo declínio na evolução da 
transformação organizacional, pois 
uma vez que é incorporada já pode ser 
alvo de um novo projeto de inovação, 
mas que para isso vai depender de um 
novo ciclo, caso contrário, a inovação 
introduzida aos poucos se torna ob-
soleta e diminui o grau de inovação 
da empresa. 

As bases para que a empresa evo-
lua na sua transformação organizacio-
nal, assim como para qualquer uma das 
fases de cada ciclo de inovação são as 
mesmas: forte patrocínio da mais alta 
liderança da companhia, pessoas capa-
citadas nos aspectos técnicos e com-
portamentais e finalmente objetivos 
estratégicos, métricas claras e recursos 
humanos e financeiros.

Contrário senso, o fracasso em 70% 
dos casos ocorre justamente pelos mes-
mos motivos, sendo que o principal 
dele é o patrocínio da alta liderança, 
pois sem ele todas as outras questões 
se tornam impossíveis de serem su-
plantadas.

Mesmo com todo o patrocínio de 
uma liderança consciente da necessi-
dade e das dificuldades da mudança, 
equipes qualificadas são fundamentais 
para o sucesso, e essa qualificação não 
é apenas técnica, mas principalmente 
comportamental. 

Vivemos uma crise de liderança, em 
que hoje não se lidera apenas com a 
força do cargo, mas sim por meio da 
empatia e da visão de futuro. Essa cri-
se é um gargalo hoje em nossas em-

presas para promoverem mudanças 
qualificadas.

A falta de líderes ou da aplicação 
das melhores práticas em processos de 
mudança não necessariamente impede 
que mudanças ocorram. Antes mesmo 
de todo esse conhecimento, técnicas 
e de líderes capazes de conduzir tais 
projetos, empesas sempre mudaram, e 
vão continuar mudando. 

A diferença do passado para os dias 
de hoje é o fato de que no passado em-
presas bastante capitalizadas num pra-
zo de 5, 10 ou 15 anos, de uma forma 
ou outra acabavam conseguindo reali-
zar as mudanças almejadas. No entanto 
com a velocidade das mudanças da era 
da informação, as mudanças devem ser 
providas com muito mais frequência, e 
desta forma, os investimentos devem 
ser muitos mais baixos e os ciclos de 
mudança acontecem em períodos mui-
to mais curtos, no máximo de dois em 
dois anos.

Por mais que sejam muitos os de-
safios, a mudança é inexorável e todas 
as empresas, se já não passaram por 
ela, certamente ainda enfrentarão pro-
fundas transformações para seguirem 
vivas e competitivas. Por isso, aprender 
a mudar de forma constante torna-se 
um diferencial competitivo tão impor-
tante quanto a própria razão de ser da 
organização.

patrocínio da liderança, a definição de 
equipes de trabalho, desenvolvimento 
de um projeto, orçamento e objetivo 
claro e alcançável. Nesta fase já se exi-
ge uma grande energia da empresa para 
se chegar à próxima fase, por isso este 
é o momento em que muitas empresas 
ficam pelo meio do caminho e onde a 
maioria dos projetos falham. É muito 
comum empresas com muita iniciativa, 
e pouca “acabativa”.

A fase da maturidade, por mais 
que exija menos energia que as an-
teriores, é fundamental para consoli-
dar a inovação. O monitoramento e o 

controle e divulgação dos resultados 
da inovação introduzida são 

fundamentais para que a 
inércia aos poucos não 

retorne e faça com que 
a nova prática re-

troceda.
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EVENTOS
Fórum Nacional de Engenharia Elétrica
Data/Local: 25/03/2020 - Araçatuba (SP)
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum Nacional de Engenharia Elétrica
Data/Local: 15/04/2020 - Jaboticabal (SP)
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum Potência Fotovoltaico
Data/Local: 28/04/2020 - Brasília (DF)
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum e Expo Potência
Data/Local: Maio/2020 - Porto Alegre (RS)
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum e Expo Potência
Data/Local: Junho/2020 - Belo Horizonte (MG)
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum Potência Fotovoltaico
Data/Local: Agosto/2020 - Rio de Janeiro (RJ)
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum Potência Indústria 4.0
Data/Local: Setembro/2020 - São Paulo (SP)
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum e Expo Potência
Data/Local: Setembro/2020 - São Paulo (SP)
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum Nacional de Engenharia Elétrica
Data/Local: 21/10/2020 - Itu (SP)
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum Potência Mês do Eletricista - Senai Taguatinga (DF)
Data/Local: 29/10/2020 - Taguatinga (DF) 
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br

Fórum e Expo Potência
Data/Local: 12/11/2020 - Recife (PE) 
Informações: (11) 4421-0965 e publicidade@hmnews.com.br





EMPRESA ANUNCIANTE TELEFONE E-MAIL

Potência facilita o contato rápido e direto, sem intermediários, entre leitores e anunciantes desta edição. 
Consulte e faça bons negócios.

PÁG. SITE

CLAMPER - Indústria e Comércio S.A.	 21	 (31) 3689-9500	 www.clamper.com.br	 marketing@clamper.com.br

CONDUSCABOS BRASIL	 37

	 (11) 4452-3268 	

		  (11) 2302-0733	

www.conduscabos.ind.br	 vendas@conduscabos.ind.br

CROSSFOX ELÉTRICA	 19	 (11) 2902-1070	 www.crossfoxeletrica.com.br	 contato@crossfoxeletrica.com.br

DUTOTEC	 23

	 (51) 2117-6600

		  0800-7026828	

www.dutotec.com.br	 vendas@dutotec.com.br

ECOENERGY - Feira e Congresso Internacional 		  (11) 5585-4355

de Tecnologias Limpas e Renováveis para 	 53	 (11) 3159-1010	 www.feiraecoenergy.com.br	 comercial@fieramilano.com.br

Geração de Energia	  	  

ESCOLA SENAI OSCAR RODRIGUES ALVES	 27	 (11) 2065-2843 	 https://refrigeracao.sp.senai.br  	 ana.guerreiro@sp.senai.br

EXPOSEC - Feira Internacional de Segurança	 59

	 (11) 5585-4355

		  (11) 3159-1010	

www.exposec.com.br	 comercial@fieramilano.com.br

EXTECH	 35	 (15) 3238-8070	 www.extech.com	 vitor.souza@flir.com.br

FÓRUM POTÊNCIA	 2 e 3	 (11) 4225-5400	 www.forumpotencia.com.br	 publicidade@hmnews.com.br

GPACI - Grupo de Pesquisa e Assistência 

ao Câncer Infantil	

65	 (15) 2101-6592 	 www.gpaci.org.br	 projetos@gpaci.org.br

IFC COBRECOM	 68	 (11) 2118-3200	 www.cobrecom.com.br	 cobrecom@cobrecom.com.br

MOUSER ELECTRONICS	 43	 (817) 804-7638	 http://www.mouser.com	 mauro.salomao@mouser.com

PARANAPANEMA S.A.	 11	 (11) 2199-7500	 www.paranapanema.com.br	 vendas@paranapanema.com.br

PRYSMIAN GROUP	 31	 (15) 3500-0530	 www.prysmiangroup.com	 vendas@prysmiangroup.com

POTÊNCIA EDUCAÇÃO	 67	 (11) 4421-0965	 www.potenciaeducacao.com.br	 publicidade@hmnews.com.br

SOPRANO	 13	 (54) 2109-6000	 www.soprano.com.br	 soprano@soprano.com.br

STECK INDÚSTRIA ELÉTRICA LTDA./STECK	 15	 (11) 2248-7000	 www.steck.com.br	 vendas@steck.com.br

VILUX VITORIA LUX INDUSTRIAL / VILUX	 17

	 (27) 3338-1545 

		  (27) 99691-9237	

www.vilux.com.br	 vilux@vilux.com.br

WEG	 29	 (47) 3276-4000	 www.weg.net	 automacao@weg.net



CURSOS ONLINE

ESPECIALIZAÇÃO COM OS
MELHORES PROFISSIONAIS
DA ÁREA ELÉTRICA!

CURADORIA DO PROF. HILTON MORENO

INSTALADOR DE
SISTEMAS RESIDENCIAIS

NBR 5419 SEM MISTÉRIOS

INTRODUÇÃO À EMC

WWW.POTENCIAEDUCACAO.COM.BR

REALIZAÇÃO E DIVULGAÇÃO: 

O CURSO QUE VAI ABRIR AS PORTAS PARA VOCÊ 

ATUAR COMO INSTALADOR DE AUTOMAÇÃO 

RESIDENCIAL. CONTEÚDO DA ASSOCIAÇÃO 

BRASILEIRA DE AUTOMAÇÃO RESIDENCIAL.

PROTEÇÃO CONTRA DESCARGAS ATMOSFÉRICAS 

(PDA) APRESENTADA POR QUEM MAIS ENTENDE 

DO ASSUNTO, O ENG. JOBSON MODENA.

CONHECENDO A COMPATIBILIDADE 

ELETROMAGNÉTICA E A IMPORTÂNCIA DO 

ATERRAMENTO NO FUNCIONAMENTO DOS 

EQUIPAMENTOS ELETRÔNICOS. 

POR ENG. MENNA BARRETO, ESPECIALISTA 

INTERNACIONAL NO ASSUNTO.




