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O que, do meu ponto de vista,
importa hoje, de uma trajetória de
quase 35 anos de trabalho no mun-
do da usinagem, é que, como em
toda profissão, precisamos continu-
ar nos aperfeiçoando. Tal aperfei-
çoamento pode ser uma combina-
ção de trabalho e estudo, na busca
da integração dessas duas faces da
mesma moeda: produtividade.

Não foi milagre e não foi acaso
que a Cofast, iniciando como dis-
tribuidor Sandvik em 1990, com
22 clientes, possua hoje uma car-
teira com mais de 1000 clientes,
sendo mais de 400 ativos. O esforço
inicial que permitiu guiar a Cofast a
este patamar foi usar todos os recur-
sos de formação disponíveis e pro-
curar entender o cliente.

Dessas três décadas, vale recor-
dar a experiência do grande cho-
que da introdução das pastilhas
intercambiáveis, em existência des-
de final dos anos 60 mas só vistas
como opção séria dez anos mais
tarde. A Villares foi uma das pio-
neiras na troca de ferramentas sol-
dadas para as intercambiáveis, a
partir de 1973. A usinagem, ali, era
muito variada, desde coisas leves
(pinos), a superpesadas (chassis do
metrô, motores de navio, esca-
vadeiras,etc). Tendo introduzido

máquinas de comando numérico,
era preciso modernizar o ferra-
mental, algo contrário às preferên-
cias do chão-de-fábrica, onde as
ferramentas eram afiadas pelo
próprio usuário.

Desconfiados da inovação, os
operadores de máquinas da época
usavam as intercambiáveis duran-
te o dia, quando supervisores e en-

algo que a Sandvik Coromant in-
troduziu em 1975.

Ficou, desse período, a certeza
que só a experiência, só o resulta-
do visível     consegue convencer o
usuário a trocar sua ferramenta.
Não serve enganação: serve de-
monstração, serve seriedade!

Essa experiência foi fundamen-
tal quando, já trabalhando na
Sandvik, acompanhei, pela segun-
da vez, processo semelhante, desta
vez na Vibasa de Pindamo-
nhangaba - hoje Villares Sidenor -
que usinava as turbinas da
hidroelétrica de Itaipu. Mas, além
disso, também mantinha contacto
com clientes que usinavam blocos
de motor, cabeçotes, válvulas,
pontas de eixo, freios, caixas de
direção, etc.,etc.

Procurava-se sempre unir a ex-
periência à nova teconologia, trans-
ferindo-as aos clientes e vendo as
vendas progredirem em função da
confiança e respeito mútuos. Data
desse período a atribuição, pela
Sandvik, de vendedores técnicos
exclusivos, permanentemente alo-
cados aos grandes clientes. O en-
tro-samento era tão grande que fé-
rias dos vendedores técnicos eram
sempre remanejadas pela Sandvik
em função das necessidades de cli-
entes como a Volkswagen (seu
maior cliente da área na época).

... esta é a receita, a meu ver, que funciona no mundo da usinagem e que eu
repito sempre a meus filhos e a quem se inicia em nossa profissão

“Ficou, desse período, a certeza
que só a experiência, só o

resultado visível consegue con-
vencer o usuário a trocar sua

ferramenta. Não serve
enganação: serve demonstra-

ção, serve seriedade!”

genheiros circulavam pela fábrica,
mas as substituiam pelas “velhas
conhecidas” no turno da noite!
Muito treinamento, palestras, con-
versas, até o recolhimento das fer-
ramentas velhas escondidas nos
armários, em um processo de con-
vencimento que levou cerca de 6
meses naquele universo de 50 má-
quinas, entre tornos horizontais,
verticais e de comando numérico.

Logo a seguir, toneladas de ca-
vacos passaram a ser removidas
com o quebra-cavaco prensado e
sinterizado na própria pastilha,
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