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Tem gente que fala alto, tem gente 
que fala baixo, tem gente que não fala e 
tem gente que fala demais.

De acordo com o livro “O Cérebro 
Feminino”, escrito pelo cientista ame-
ricano Louann Brizendine, os homens 
pronunciam por volta de 7 mil palavras 
por dia, enquanto as mulheres 20 mil, e 
isso tem uma causa científica.

De acordo com pesquisas reali-
zadas na universidade americana de 
Maryland, o esclarecimento está na 

sigla FOXP2, proteína ligada à lingua-
gem. Cientistas encontraram mais des-
sas proteínas no cérebro feminino em 
comparação com a quantidade encon-
trada no cérebro masculino.

Existem ainda aqueles que saem da 
média e falam bem mais que isso.

É comum, entre pessoas que falam 
demasiadamente, se arrepender de algo 
que falou quando já é tarde demais.

Você já falou algo e se arrependeu 
depois?

Uma forma de evitar esse constran-
gimento é pensar antes de falar.

Criar esse hábito pode te evadir de 
tentar consertar depois o que já foi dito.

Fale, mas pense antes. Gastará ape-
nas alguns segundos e evitará horas ou 
dias de arrependimento.

Como disse um dia Salomão, o rei 
de Israel: 

Você já falou algo e se arrependeu depois?

Editorial

Serigrafia e Comunicação Visual

Expediente
Mara de Paula Giacomeli | mara@oserigrafico.com

Claudilei Sousa
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Quando falamos de serigrafia, o 
que vem à mente é a serigrafia têxtil, 
impressão de camisetas, modinha e 
tecidos.

Mas serigrafia não é só isso, seri-
grafia é muito mais.

Quando olhamos a serigrafia indus-
trial, tomamos consciência da capaci-
dade de adaptação dessa arte milenar.

A tecnologia avança a passos largos, 
mas não deixa de utilizar o processo 
mais antigo de reprodução de imagens. 
Os circuitos impressos são preparados 
por serigrafia. Antes de submeter as 
placas à corrosão, utiliza-se serigrafia 
para demarcar as trilhas.

Nossos carros a cada dia têm mais 
tecnologia embarcada, a cada dia sur-
ge um novo conceito e design, mas não 
deixam de utilizar a serigrafia para co-
locar os desembaçadores, os painéis e 
as molduras dos vidros.

Usamos e abusamos dos cosméti-
cos, das embalagens plásticas, e isso 
está inserido no nosso dia a dia, nem 
nos damos conta que a serigrafia está 
presente também na frascaria.

Você sabia que o seu lindo celular 

tem trabalhos em serigrafia? Seu no-
tebook, seu computador, seu tablete… 
Serigrafia e mais serigrafia.

Não paramos por aí, o piso de sua 
casa, os desenhos, os arabescos… tudo 
serigrafia; sua xícara, seu prato, tam-
bém tem serigrafia.

Este é o desafio, saber onde não foi 
usado serigrafia. Essa arte se adapta a 
qualquer ambiente e aceita desafios, to-
dos os dias uma nova adaptação e lá vai 
a serigrafia resolver o problema de pin-
tura, de sinalização, de configuração de 
identidade.

Quando falamos de moda, decora-
ção, cama, mesa e banho, estamos fa-
lando do ambiente da serigrafia, esse é 
o campo de maior utilização dessa arte. 
Sabia que tapetes também são impres-
sos utilizando serigrafia? Pode abrir os 
olhos, sim, a serigrafia está inserida em 
nosso dia a dia como um item essencial, 
permanente, duradouro, necessário 
e, acima de tudo, prático, adaptável e 
versátil.

Vamos olhar com atenção onde 
podemos abrir uma área de atuação 
que, com a serigrafia, possamos revo-

lucionar o mercado, que possamos nos 
tornar autossuficientes, levar a nossa 
empresa a outro patamar, oferecer algo 
novo, usar essa arte para oferecer quali-
dade e eficiência. Adapte-se, olhe a sua 
volta, se você é um serígrafo, conhece 
bem arte, sabe o que faz, então tem 
muito a oferecer. Basta expandir seus 
horizontes, olhar além, inovar; as pos-
sibilidades são muitas.

O avanço tecnológico precisa da se-
rigrafia, por mais robôs que venham a 
fabricar, sempre haverá espaço para a 
serigrafia.

Infelizmente, temos no mercado 
pessoas engessadas, com mentes cur-
tas que não procuram inovações. Que-
rem fazer arte no improviso, queren-
do utilizar técnicas já superadas que 
atrasam a produção. As dificuldades já 
foram vencidas, temos muitos técnicos 
no mercado ensinando gratuitamente, 
mostrando como fazer e o que não fa-
zer, excelentes profissionais e empresas 
preocupados com qualidade, com o des-
perdício e com a inovação.

Vamos olhar o mercado com mais 
atenção e deixar de improvisar!

A nossa serigrafia

“Não diga sem pensar o 
que pensa em dizer.”



https://genesistintas.com.br/
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Como enfrentar os aumentos das contas 
de energia elétrica e água

Sustentabilidade
SILVIA REGINA LINBERGER DOS ANJOS

No mês em que se celebra o Dia Mun-
dial do Meio Ambiente (5 de junho) e mui-
tas informações desse assunto chegam até 
nós, temos, aqui no Brasil, uma grave crise 
hídrica, causada principalmente pelo des-
matamento e por mudanças climáticas que 
se intensificam. Desse modo, infelizmente, 
não temos muito o que comemorar.

Muitos de nós fomos surpreendidos 
com o aumento das tarifas das faturas de 
energia elétrica neste último mês e, para 
daqui até o final do ano de 2021, será um 
caminho que não terá volta, visto que os re-
servatórios de água das usinas hidrelétricas 
estão com seus níveis cada vez mais baixos 
nas regiões Sul e Sudeste. O governo atual 
prevê então acionar usinas termoelétricas, 
que são mais poluentes, pois utilizam car-
vão e também são mais caras em sua produ-
ção de energia. Uma atitude realizada sem 
planejamento, porque governos têm como 
dever colocar em seu plano base o meio 
ambiente na transversalidade de todos os 
seus ministérios. Uma preocupação que re-
almente não existia no século passado.

Novos tempos exigem novas soluções
Devemos iniciar pelas soluções mais 

simples, como um bom controle de consu-
mo de energia de cada máquina de nossa 
produção. No custo de cada hora/máquina, 
temos que saber o quanto ela consome de 
energia, pois isso é um custo considerá-
vel e fácil de controlar. Verificar se não há 
perda de energia, no relógio de leitura ou 
nas cabines primárias. É sempre bom ve-
rificar, anotar e ter uma boa manutenção. 
Ao conhecermos os números, podemos 
estabelecer metas para diminuir o gasto 
com energia — uma das metas para o de-
senvolvimento sustentável —, realizando 
o esforço vital para combater as mudanças 
climáticas.

Depois, podemos partir para projetos 
maiores, com maior custo a curto e médio 
prazos, mas com ganhos no longo prazo, 
como tentar viabilizar a troca da energia 
atual por energia solar ou eólica (depen-
dendo da região), visto as características 
de nosso país continental, sempre na busca 
de energias limpas para ajudar a compor a 
nossa matriz energética.

Para a água, o mesmo olhar deve ser 
lançado sobre seu uso, pois o que se gasta 
na produção e a água que se gasta na parte 
administrativa, áreas comuns e de manu-
tenção deve sempre ser monitorado. Sem-
pre verificar válvulas, torneiras e hidrô-

metros para não haver surpresas quanto a 
desperdícios da água e na parte econômica, 
com valores excessivos a pagar. É sempre 
bom o controle.

Boas soluções são encontradas quando 
temos objetivos e metas, e os resultados 
aparecerão para a continuidade do nosso 
negócio e a perpetuação de nossa espécie 
no planeta Terra.

Este ano, não temos que comemorar o 
Dia Mundial do Meio Ambiente, mas sim 
conscientizar e realizar atitudes para que 
todos os dias consigamos, pelo menos, neu-
tralizar ou cessar os danos que nós, huma-
nos, fizemos a ele, desde a década de 1970, 
quando os primeiros alertas nos foram da-
dos pelos cientistas e estudiosos sobre esse 
assunto.

Gostaria de alertá-los que se houver um 
aumento de produção no período pós-pan-
demia, estaremos fadados a não ter energia 
para a produção, portanto busquem fontes 
alternativas e economizem, porque para o 
segundo semestre de 2021 muitas faltas e 
apagões já estão previstos.

Aproveito este espaço e continuo com 
a minha solidariedade aos familiares e ami-
gos das mais de, agora, 490 mil pessoas 
mortas no Brasil, vítimas do novo corona-
vírus, e aquelas tantas no mundo que tam-
bém estão a lutar contra ele.

Agradeço aos profissionais de saúde e 
serviços essenciais que têm trabalhado com 
o intuito de minimizar os danos causados 
pela doença, incansavelmente.

Silvia Regina Linberger dos Anjos, sócia gerente da 
Maqtinpel. Química, tecnóloga gráfica com espe-
cialização em gerenciamento ambiental, mestrada 
em tecnologia ambiental, membro da comissão 
de questões ambientais da NOS-27, colaboradora 
voluntária da comunidade EQA (equipe de quali-
dade ambiental) da Escola Theobaldo de Nigris.   
www.maqtinpel.com.br

Boas soluções são 
encontradas quando temos 
objetivos e metas, e os 
resultados aparecerão 
para a continuidade 
do nosso negócio e a 
perpetuação de nossa 
espécie no planeta Terra.

https://www.formatonet.com.br/
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Notas

A APLIKE tem se aprimorado con-
tinuamente, desenvolvendo novas 
tecnologias com o objetivo de produ-
zir e comercializar películas e papéis 
autoadesivos para os mercados de si-
nalização e serigrafia. Esses produtos, 
na forma de matéria-prima, são utili-
zados no recorte eletrônico (plotters 
de recorte) e plotters de impressão 
nos sistemas digital, serigráfico, flexo-
gráfico, tipográfico, offset e também 
para confecção de etiquetas e rótulos 
autoadesivos.

Os processos e as máquinas utiliza-
das seguem padrões internacionais e 
estão em permanente evolução, o que 
permite aumentar a diversidade de 
produtos e aprimorar sua qualidade.

A APLIKE é uma empresa que está 
sempre se atualizando e procurando 
atender às solicitações do mercado e, 

nesta trajetória, está comemorando 37 
anos de sucesso.

Com equipamentos, processos mo-
dernos adequados e equipes capacita-
das, a APLIKE atingiu alto grau de qua-
lidade e competitividade para toda a 
linha de produtos, satisfazendo assim 
as necessidades de seus clientes.

Hoje, a APLIKE está presente na 
internet, no site www.aplike.com.br ou 
www.aplikeonline.com.br, que contêm 
todas as informações de produtos e 
serviços e também um inovador siste-
ma de compra.

https://www.aplike.com.br/

Com fábrica no Brasil, a Saturno 
produz tintas e auxiliares para os ra-
mos de serigrafia, comunicação visu-
al, impressão digital e tintas especiais 
para indústrias. Há 78 anos no merca-
do, a Saturno é uma empresa ética que 
preza sobretudo pelos seus clientes, 
parceiros e o meio ambiente. Por isso, 
oferece ao mercado tintas de produção 
nacional, sem falta de estoque ou va-
riação entre lotes, além do desenvolvi-
mento de produtos personalizados.

As tintas Saturno trazem o me-
lhor equilíbrio entre economia e alta 
performance nos ramos da serigrafia, 
impressão digital e suporte técnico, ga-
rantindo qualidade e durabilidade em 
seus produtos.

Seus insumos para impressão digi-
tal são produzidos seguindo padrões 
internacionais, graças a um longo e 

rigoroso processo de desenvolvimento 
tecnológico, combinado com a esco-
lha das melhores matérias-primas do 
mercado. A Saturno utiliza um sistema 
certificado de produção, filtração e em-
balagem. Além disso, os pigmentos são 
de alta performance e garantem uma 
gama de cores de alta intensidade e re-
sistência externa.

A equipe Saturno está sempre 
pronta para auxiliar os seus clientes 
para o que for preciso e, com o intuito 
de otimizar o suporte técnico, coloca à 
disposição de seus clientes diversos re-
cursos virtuais.

https://www.saturno.com.br/

APLIKE: 37 anos de sucesso Saturno Tintas: 78 anos no mercado

AUTO-ADESIVO

https://www.hostnet.com.br/
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Emulsão Fotopolímero Orange
Matrizes Serigráficas

Passo a Passo

Genesis Tintas
https://genesistintas.com.br/

Emulsão fotopolímero híbrida pronta 
para uso, resistente a tinta base plastisol 
e água. A cor laranja da emulsão substi-
tui o poliéster amarelo.

Sob luz amarela, adicionar a emulsão 
lentamente na calha, a uma distância 
bem próxima para evitar formação de 
bolhas.

Após a secagem, a 
matriz serigráfica está 
pronta para uso.

1 2

Aplicar a emulsão na tela (77 fios/cm) 
uniformemente e lentamente. Neste caso, 
foram aplicadas1 passada por fora e 1 
passada por dentro.

Secagem a 40ºC por cerca de 10 minutos.

3 4

Mesa de revelação: Fonte de luz única 
com lâmpada halógena de1000w.Tempo 
de exposição: 10 s / Fotolito: 22 Lpcm.

Após a exposição de luz, revelar imedia-
tamente com água corrente ou jato de 
água com leque bem aberto.

Obs: Utilizar o Endu-
recedor Hardener X ou 
WR para grandes tira-
gens (acima de 10.000 
impressões). 

5 6

http://www.metalprinter.com.br/
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Fone: 47 3323-5844
 www.mogk.com.br

mogk@mogk.com.br
Rua 2 de Setembro, 2.877 - 89052-505 - Blumenau - SC

Modelos sob
consulta

Elétrica e a Gás 

CARROSSÉIS AUTOMÁTICOS PRENSAS E CALANDRAS
P/ SUBLIMAÇÃO E TRANSFER

EQUIPAMENTOS P/ SERIGRAFIA

http://www.mogk.com.br
http://www.mogk.com.br/
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Capa

De acordo com a ABIT – Associação 
Brasileira da Indústria Têxtil e de Con-
fecção, está projetado neste ano um 
crescimento de 8,3% em manufaturas 
têxteis e 23% no vestuário em compa-
ração a 2020.

Equipamentos de impressão digital 
de grandes formatos ganham cada vez 
mais espaço e abrem novos mercados 
de atuação. Um exemplo disso é o setor 
têxtil, que a cada dia usa da tecnologia 
a fim de acelerar a produção.

A impressão digital têxtil segue 
com uma crescente evolução devido 
à sua versatilidade, alta produtivi-
dade e custos menores em compara-
ção aos métodos tradicionais, como a 
serigrafia.

A serigrafia industrial, principal-

Por: Mara de Paula Giacomeli mente de tecido corrido, exige um se-
tup demorado e, muitas vezes, perda 
de material, impactando no custo final. 
Já com a impressão digital, isso não 
acontece, pois permite-se simular a 
impressão e saber dos resultados antes 
mesmo da impressão; outro detalhe re-
levante é que pode-se fazer pequenas 
tiragens, o que na serigrafia industrial 
de tecido corrido não é viável.

A impressão digital têxtil pode ser 
aplicada em todos os tipos de tecidos, 
para cada tipo de fibra, seja ela natural, 
artificial ou sintética.

Entre os tipos de impressão digital 
têxtil, temos a impressão sublimática e 
a modalidade direta em tecido, que re-
úne a impressão de corantes reativos, 
corantes ácidos e tintas pigmentadas, 
cada uma com suas peculiaridades, 
equipamentos próprios e adequadas a 
um tipo de situação.

Todos os processos acima deman-
dam instalações muito longas e caras, 
utilizam preparação complexa, vapo-
rização, lavação, amaciamento e rama. 
São as de instalações mais caras e que 
demandam mais espaço, água, trata-
mento de efluentes e capital.

Já a impressão de tintas pigmenta-
das utiliza tintas de pigmentos orgâni-
cos nanodispersados, é aplicável nas fi-
bras celulósicas (algodão, viscose, rami, 
linho), mistas de algodão/poliéster, ar-
tificiais de celulose recuperada (tencel, 

lyocel etc.) e, alternativamente, podem 
imprimir poliéster e poliamida. É uma 
estamparia simples e muito mais ba-
rata que as estamparias de reativos e 
ácido. Demanda uso de pouca água e o 
tratamento de efluentes é menor que o 
da serigrafia de quadros; é a tecnologia 
mais acertada para pequenas estam-
parias, instalações, curtas e simples. 
Além disso, o capital necessário é baixo 
e a fixação é feita nas mesmas polime-
rizadeiras da serigrafia.

É considerável ressaltar que o pro-

Seu mecanismo de ação envolve uma série de transformações físicas:
• a estampa deve ser impressa em um tipo de papel próprio para esse fim.
• o tecido, juntamente com o papel, é colocado na prensa da impressora 

a alta temperatura, transformando o pigmento em um gás, que se liga ao 
tecido;

• o tecido recebe então um tratamento de fixação.

A impressão sublimática é feita com tintas de corantes dispersos e é apli-
cável nas fibras de poliéster. Por ser uma tecnologia seca, sem uso de água, 
é a mais difundida em pequenas estamparias e em instalações mais curtas e 
mais simples, já que o capital necessário é baixo e não demanda tratamento 
de efluentes.

Devido às elevadas temperaturas, praticamente só permite a utilização 
em poliéster e outros tecidos sintéticos.

A tinta é aplicada diretamente no tecido e compreende dois processos:

Impressão com pigmentos
É como uma impressão tradicional de jato de tinta. O tecido é como se 

fosse um papel no qual a tinta é aplicada diretamente e se fixa devido à afini-
dade com as fibras do tecido.

Impressão com corantes reativos ou ácidos
• Para que a tinta se fixe ao tecido é necessário acrescentar um corante.
• A impressão com corantes reativos, como o nome diz, utiliza tintas de 

corantes reativos e é aplicável nas fibras celulósicas (algodão, viscose, rami, 
linho), mistas de algodão/poliéster, artificiais de celulose recuperada (tencel, 
lyocel etc.) e, alternativamente, as cores diferentes do preto podem imprimir 
poliamida.

• A impressão com corantes ácidos utiliza tintas de corantes ácidos e é 
aplicável nas fibras de poliamida, seda, lã e outras fibras animais.

Veja abaixo algumas etapas para a realização de impressão em materiais têx-
teis de acordo com o corante utilizado:

Processo de sublimação:
Impressão em papel – Processo de transferência em calandra
Impressora   +   Calandra

• Impressão direta:
Para corantes reativos, ácidos e dispersos
Pré-tratamento – Impressão – Vaporização – Lavagem/amaciamento 
– Secagem
Foulard – Impressora – Vaporizadora – Lavadora – Rama

Processo de impressão direta com pigmento

Pré-tratamento (opcional) – Impressão – Termofixação
Agradecimentos:
Mimaki Brasil / Adriana Moraes e Tiago Marciano / https://brasil.mimaki.com/
Arte & Tecnologia / Herculano Ferreira / herculano@artzone.com.br (85) 99601-5001
Maquintex by PRODV / https://maquintex.com.br

Impressão Digital Têxtil: versatilidade e alta produtividade

Sublimáticas

Direto no tecido (DTG - Direct to Garment)
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cesso de impressão digital têxtil direta 
exige o tratamento das peças antes da 
impressão.

 “O mais importante para a im-
pressão digital direta no tecido é o tra-
tamento. Sem ele as outras fases não 
andam”, explica Herculano Ferreira, da 
ArtZone – Arte & Tecnologia.

Entre os problemas que podem 
ocorrer durante o processo, ele des-
taca: “Desvios de cores do segundo e 
demais lotes de produção de uma mes-
ma estampa são um problema muito 

Para quem pretende investir 
neste ramo, é necessário escolher o 
equipamento de acordo com o nicho 
escolhido:

• Estamparias de camisetas (vare-
jo): impressoras para baixo volume e 
menor área de impressão.

• Empresas de roupas e acessórios 
têxteis de marketing: impressoras para 
médio volume de impressão, com va-
riados tamanhos, para os negócios com 
maior necessidade de produtividade.

• Fábricas: impressoras industriais 
para grande volume.

É importante ficar atento aos in-
vestimentos necessários para cada pro-

cesso. A sublimação é o investimento 
de menor custo, seguido pelo processo 
de pigmento e processo disperso im-
presso direto no tecido. Já para o re-
ativo e ácido, o investimento é muito 
alto, podendo chegar a milhões de reais 
investidos.

“A tecnologia de impressão direta é 
relativamente nova no mercado e sua 
utilização tem se tornado cada vez mais 
essencial para o mercado têxtil. Creio 
que os investimentos iniciais sejam 
um dos grandes motivos pelos quais a 
tecnologia não está completamente di-
fundida no mercado nacional”, finaliza 
Adriana Moraes, supervisora de desen-
volvimento têxtil da Mimaki Brasil.

comum, principalmente com intervalo 
acima de 3 meses do primeiro lote. A 
reprodução de cores é mais problemá-
tica e a separação ajuda muito no fun-
cionamento correto dos RIPs. Caso não 
haja exigência de cores mais exatas, 
isso não é uma questão preocupante, 
mas quem entregar cores mais corre-
tas aliadas a outras necessidades liga-
das ao profissionalismo da estamparia 
tende a ter mais clientes de moda e de 
comunicação visual compradores de 
cores memoriais”.
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Economia criativa, consumo colabora-
tivo ou economia compartilhada é um con-
ceito que compreende o acesso a bens e ser-
viços através do compartilhamento, em vez 
da simples aquisição. Pode ser manifestada 
na forma de troca, aluguel, doação, emprés-
timos ou negociação semelhante.

Para os eventos que atuam junto à co-
munidade local, a economia colaborativa 
se mostra presente nos empregos e servi-
ços gerados durante o evento, e também 
no compartilhamento de conteúdo que 
permanece por no mínimo mais 365 dias, 
gerando diálogos internos expressivos da 
quantidade e qualidade de informação.

Protocolos garantem 
retomada segura dos eventos

Essa grande busca pela economia co-
laborativa fez com que, na última semana, 
a FITUR, maior feira de turismo da Espa-
nha, na Europa, acontecesse com mais de 
60 mil visitantes, tudo e todos dentro de 
protocolos.

Outro exemplo é o governo da França, 
que liberou os eventos para estimular a 
economia colaborativa parisiense, autori-
zando a realização da Who’s Next, Fashion 
Rendez-Vous, Playtime e a incrível Pre-
mière Vision, também sob protocolos.

Aqui na América Latina não será di-
ferente, pois, para o segundo semestre de 
2021, está confirmada a realização de feiras 
têxteis e de moda em países como Brasil, 
Colômbia, Peru e Argentina, e todas serão 
promovidas com protocolos sanitários.

O grande aprendizado é que o sistema 
de eventos é feito por uma ação colaborati-
va entre promotores, organizadores, expo-
sitores, rede hoteleira e serviços, que, como 
anfitriões, prepararam-se para melhor 
atender aquele que faz isso tudo acontecer: 
o visitante comprador.

Febratex 2022
Em agosto de 2022, estaremos de vol-

ta após quatro anos desde a última edição 
da Febratex, o que é muito tempo para um 

mercado que se transformou por inteiro e 
que precisa de novas referências para con-
tinuar crescendo. Vamos expor 3 mil novos 
produtos e soluções e uma conferência com 
conteúdo inédito apresentado por pesso-
as que, além de inspirarem, trarão novos 

caminhos e oportunidades a seguir no pe-
ríodo pós-pandemia.

Nosso compromisso vai ser sempre le-
var informação relevante, fazendo a produ-
ção do vestuário do cluster têxtil de Santa 
Catarina continuar se destacando e sendo 
uma das maiores regiões geradoras de em-
pregos do Brasil.

Lembrando sempre que o propósito da 
Febratex é promover o desenvolvimento da 
indústria têxtil brasileira, a nível tecnoló-
gico e das pessoas, para, assim, contribuir 
com a geração de emprego e renda. Esse é o 
nosso modelo de cultura de feira colabora-
tiva, onde toda a comunidade se beneficia 
do sucesso do evento, direta e indiretamen-
te, e isso, provavelmente, já existe perto da 
sua casa ou no seu bairro, pois é o espírito 
de comunidade.

Nos vemos em agosto do ano que vem!
HÉLVIO POMPEO JR.
Diretor de Comunicação do Febratex Group

https://febratex.com.br/

Economia colaborativa: a força que une todos os eventos
Evento

HÉLVIO POMPEO JR.

https://www.kxsafeloja.com.br/
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A tecnologia tem sido a principal 
solução para a maioria das empresas so-
breviverem nesta época de pandemia. 
Serviços de delivery, lojas online, ensino 
a distância (EAD), transporte por aplica-
tivo em vez de pegar um coletivo, trabalho 
remoto, videoconferências, lives e muitas 
outras alternativas que provavelmen-
te serão mantidas pela sociedade após a 
pandemia.

Para vender pela internet, é preciso 
muito mais do que uma rede social. É bem 
verdade que anúncios online e chamadas 
nos stories atraem possíveis clientes, mas 
para concretizar a venda você precisa de 
amplo conteúdo informativo sobre seus 
produtos e/ou serviços, galeria com itens, 
um endereço virtual próprio para gerar 
credibilidade e opções de pagamentos 
online. Resumindo: você precisa de um 
website ou uma loja virtual com total con-
trole do conteúdo e com gerenciamento 
simples e intuitivo da plataforma.

O site é o pilar da comunicação, o lo-
cal para onde serão direcionados seus po-
tenciais clientes durante todas as ações 
realizadas, sejam elas postagens em redes 
sociais, anúncios no Google e Facebook, 
captura de leads e até mesmo divulgações 
em materiais impressos como cartões de 
visitas, folhetos e outros.

Mesmo para quem já atua por redes 
sociais e consegue obter algum resultado, 
o site sempre será um bom investimento, 
e eu vou explicar abaixo os motivos.

O que são algoritmos e como eles 
trabalham?

Na informática, algoritmos são um 
conjunto das regras e procedimentos ló-
gicos perfeitamente definidos que levam 
à solução de um problema em um número 

finito de etapas.
Os algoritmos usados pelas principais 

redes sociais como o Facebook, Instagram 
e Twitter ou buscadores como o Google 
foram implementados com o objetivo de 
apresentar ao usuário um conteúdo de 
maior relevância a ele.

Os algoritmos usam como base o mo-
nitoramento da sua navegação e das suas 
ações, tais como likes, cliques em links 
etc. A partir disso, o buscador ou a rede 
social cria um entendimento sobre os 
seus interesses e passa a dar preferência 
aos temas que ele considera que vão agra-
dá-lo mais.

Dito isso, agora vamos analisar pela 
perspectiva das empresas, sobre os desa-
fios de fazer com que o conteúdo publi-
cado alcance o seu público de forma orgâ-
nica, ou seja, sem ter que pagar para ser 
exibido.

Quando você é um produto de uma 
rede social, você está sujeito aos seus al-
goritmos. Eles é quem vão decidir se vão 
exibir o seu conteúdo ou não, e os crité-
rios para exibição não são muito claros. 
Os profissionais de mídias sociais obser-
vam um alcance orgânico muito menor 

em relação há alguns anos.
Fuja do efeito Matrix
Apesar das redes sociais argumenta-

rem que seus algoritmos visam melhorar 
a experiência do usuário, percebemos 
como efeito colateral a formação de uma 
bolha, onde só é exibido ao usuário o con-
teúdo que supostamente é de seu interes-
se, ignorando outros temas.

Esse efeito colateral pode ser compa-
rado ao que ocorre no filme Matrix, no 
qual um sistema artificial inteligente ma-
nipula a mente das pessoas, criando uma 
percepção diferente entre mundo real e 
virtual.

Para fugir desse efeito, é necessário 
encurtar os intermediários entre a sua 
empresa e o seu potencial cliente, ou seja, 
correr por fora das redes sociais. Isso pode 
ser feito através da construção de um site, 
loja virtual e aplicativo para celular.

Como o site ou app vão melhorar os 
meus resultados?

Ao construir um site ou um app, você 
terá uma comunicação direta com o seu 
lead (potencial cliente), sem intermédio 
de rede social e influência de algoritmos.

Você terá total autonomia sobre o 

conteúdo veiculado naquele espaço. Pode-
rá oferecer um sistema de cadastramento 
para que seus visitantes solicitem receber 
informações, seja através do download 
de e-books e outros materiais, ou mes-
mo da assinatura de uma newsletter, por 
exemplo.

Esse cadastramento voluntário dos vi-
sitantes formará uma base de dados qua-
lificada, na qual você poderá pontuar os 
leads e usar técnicas e sistemas CRM para 
melhorar vendas baseados nas informa-
ções obtidas. Você poderá ainda trabalhar 
com automação de marketing, criando 
um fluxo de comunicação inteligente com 
o seu cliente, através de envios de e-mails 
e notificações de push.

Enfim, haverá um mundo de possi-
bilidades a serem exploradas, de acordo 
com a maturidade do seu negócio e a sua 
disposição para investir no marketing di-
gital, um passo por vez.

E as redes sociais, eu devo abandonar?
Não, afinal existem milhões de usuá-

rios que navegam diariamente pelas redes 
sociais. Elas podem ser vistas como um 
oceano por onde circulam os peixes que 
você pretende pescar.

Você deve usá-las para atrair visitan-
tes ao seu site, converter esse visitante 
em lead, criar um relacionamento para 
abrir novas oportunidades de negócios e 
realizar vendas, tornando o lead em clien-
te. Por fim, analisar os resultados de toda 
a estratégia, ajustando os rumos que são 
necessários para melhores resultados.

Fica a dica!

Noberto Kicuti

NOBERTO KICUTI
Diretor Técnico da Procesys MKTi
nkicuti@procesys.com.br
(11) 2251-6990
(11) 96631-6776

Coluna

Por que ir além das redes sociais e investir 
na criação de um site ou loja virtual?
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https://digital.feirafutureprint.com.br/
http://rrequipamentos.com.br/
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Serigrafia seriada Agabê

A emulsão ideal

Olá, meus amigos!

Vamos tentar falar um pouco so-
bre uma emulsão ideal?

Eu acho que todo mundo já se per-
guntou o porquê de tantas emulsões 
no mercado serigráfico.

São emulsões bicromatadas, dia-
zoicas, de fotopolímero, emulsões 
para tintas à base de água, outras para 
tintas à base de solventes, para relevo 
e assim por diante.

Como já mencionado acima, são 
diversas as necessidades para se cons-
truir uma emulsão.

Temos, no mundo da serigrafia, as 
mais diversas tintas, os mais diversos 
equipamentos de fotoincisão, com 
lâmpadas diferentes, de potências di-
ferentes e para as mais diversas quan-
tidades de tiragens.

Para que possamos cobrir todas 
essas necessidades, precisamos de di-
versos tipos de emulsões.

São emulsões com maior ou me-
nor quantidade de sólidos, maior ou 
menor viscosidade, maior ou menor 
velocidade de exposição, maior ou 
menor resistência mecânica e preços 
diferentes.

Se eu pudesse criar uma única 
emulsão, a emulsão ideal, eu faria 
uma nas seguintes características:

Emulsão que resiste a todas as 
tintas do mercado, que me dê a maior 
resolução e definição de imagem, que 
eu possa fazer o relevo que eu desejar, 
que suporte mais de 80.000 tiragens, 
que não precise de catalisador e que 
recupere com muita facilidade.

Essa emulsão seria a emulsão dos 

sonhos, porém, quimicamente, ainda 
não é possível conseguir um produto 
assim. Por isso temos essa variedade 
incrível de produtos, cada qual para a 
sua função.

Em se tratando do mundo real, te-
mos, disponíveis no mercado, emul-
sões que atendem a cada necessidade 
do cliente.

Vamos, então, detalhar as caracte-
rísticas principais das emulsões.

Elas são classificadas:

1) Pela sua resistência química:

a) Emulsões resistentes a tintas à 
base de água.

b) Emulsões resistentes a tintas à 
base de solventes.

2) Pelo tipo do sensibilizador:

a)	 Bicromatadas - Sensibilizador 
mais antigo que existe e que apresenta 
muitos problemas, como reação pelo 
calor, ou seja, ele endurece mesmo 
quando colocado em ambientes escu-
ros, tendo que ser colocado para a fo-
toincisão no mesmo dia em que se apli-
ca a emulsão, e após a sensibilização o 
prazo de validade da mistura é muito 
curta. É um produto que contém em 
sua composição elementos que fazem 
mal à saúde e ao meio ambiente.

b) Diazoicas - Sensibilizador orgâ-
nico que ao ser agregado à emulsão, 
após adicionar água, tem uma vida útil 
bem mais longa (cerca de 3 a 6 meses) 
e, após o emulsionamento, temos um 
tempo de até 15 dias para colocarmos 

em fotoincisão, desde que armazenado 
em condições favoráveis, longe de luz 
UV, ambiente com temperatura e umi-
dade controlados.

c) Fotopolímeras - Sensibilizador 
mais moderno que existe e que permi-
te uma vida útil maior; as fotopolíme-
ras são emulsões prontas para o uso. 
Quando aplicado na tela, podemos 
guardar esse sensibilizador por um 
tempo maior, chegando a até 3 meses, 
sempre observando as condições de 
armazenagem.

d) Dupla cura - É a combinação dos 
dois sensibilizadores na mesma emul-
são, o diazo e o fotopolímero. Essas 
emulsões permitem a utilização de tin-
tas à base de água ou de tintas à base 
de solventes, sempre observando, nos 
boletins técnicos, como realizar esse 
tipo de trabalho combinado.

3) Definição da emulsão:
a) É a capacidade da emulsão de 

realizar a cópia de traçados e chapados.

4) Resolução da emulsão:
a) É a capacidade da emulsão de 

realizar a cópia de retículas, princi-
palmente para cromias, simulados e 
indexados.

5) Viscosidade:
a)  É a capacidade da emulsão de 

se manter em determinadas lineatu-
ras, determinando as características 
de planeidade, ajudando na definição 
e resolução.

6) Conteúdo de sólidos:
a) Permite a emulsão ter maior ní-

vel de corpo, que faz com que a emul-
são tenha maior resistência mecânica e 
que também tem papel na planeidade, 
definição e resolução.

Em breve, mais dicas de serigrafia. 
Aguardem!

Muito obrigado

ANDRÉ MANZATTO - Técnico Serigráfico – Agabê 
Tecnologia Ind. e Com. Ltda.

André Manzatto

Imagens cedidas pela Agabê
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Guia Agabê para identificação e solução de problemas
na preparação de matrizes serigráficas

* Exposição e revelação

Problema Causa Solução

A IMAGEM
NÃO APARECE
OU É DE DIFÍCIL
REVELAÇÃO
(Parte 01)

Super exposição. 
(tempo excessivo)

• Determinar o tempo de 
exposição correto. • Usar a 
Escala Agabê para controle de 
exposição, definição e resolução.

A matriz recebeu 
uma irradiação
acidental de 
ultravioleta.

• Usar apenas lâmpadas amarelas 
no laboratório. • Vedar todas as 
entradas de luz branca externa 
e bloquear vazamentos da fonte 
de luz.

O positivo não 
está bloqueando
completamente a 
passagem da luz.

• Observar a opacidade do 
positivo: melhorar a opacidade 
de impressões a laser utilizando 
o Reforçador de imagens Opak 
Laser. • Utilizar positivos de 
melhor qualidade.

Emulsões 
bicromatadas 
expostas a calor 
excessivo após 
aplicação.

• Não secar as matrizes em 
temperaturas superiores a 40ºC.
• Controlar a temperatura da 
estufa.

www.agabe.com

https://brunoeloi.com.br/
https://www.maquinasphenix.com.br/


19Edição 290www.oserigrafico.com.br

Sempre que compramos, estamos 
decidindo emocionalmente sobre a 
aquisição de algo. Não existe deci-
são de compra tomada sem impulso 
emocional.

Nós, enquanto vendedores, usa-
mos discursos, apresentações e deter-
minadas habilidades para tentar criar 
um cenário na mente do comprador 
que remeta sua decisão de comprar a 
uma sensação de recompensa — até aí 
nenhuma novidade…

Mas, e depois que conquistarmos 
o pedido, que experiência entrega-
mos para o nosso maior patrimônio, o 
cliente?

Fechar um pedido envolve muitas 
etapas, e cada etapa deve surpreender 
o comprador positivamente, é isso que 
chamamos de “user experience”, ou 
experiência do usuário, que também 
pode ser chamada de experiência do 
cliente.

O que o seu cliente deseja?

É incrível como quase nunca inse-
rimos o cliente nos nossos negócios, 
simplesmente não analisamos suas 
necessidades ou desejos e tentamos o 
tempo todo oferecer o que “achamos” 
que o cliente quer.

Nenhuma estratégia profissional, 
comercial ou corporativa terá resulta-
dos se não pudermos traçar um parale-
lo com nossas vidas pessoais, pois lida-
mos com gente, e gente é pura emoção.

Todas as estratégias de marketing e 
vendas precisam ir ao encontro de so-
nhos ou necessidades de consumo, do 
contrário não serão tão bem-sucedidas 
quanto precisam ser.

A oferta nos dias atuais é muito 
maior do que a procura — alta quali-
dade, melhores preços e condições não 
são mais diferenciais competitivos. 
Cada produto ou serviço deve acompa-
nhar um valor agregado que cultive o 
relacionamento com o cliente e o faça 
enxergar valores adicionais de aquisi-
ção que devem se alinhar com seus de-
sejos e necessidades.

Marketing de Relacionamento

Marketing de relacionamento ou 
pós-marketing significa construir e 
sustentar a infraestrutura dos relacio-
namentos com os clientes.

É a integração dos clientes com a 
empresa, desde o primeiro contato, o 
projeto, desenvolvimento de proces-
sos, vendas e pós-venda. Esse processo 
não tem fim, deve obedecer um mode-
lo contínuo de retroalimentação e fun-
ciona como meio de garantir satisfação 
contínua e reforço aos indivíduos ou 
organizações que são clientes atuais ou 
que já foram clientes. Clientes devem 
ser identificados, reconhecidos, comu-
nicados, auditados com relação à satis-
fação e respondidos.

Todo negócio deve ter como foco 

principal o cliente, ou seja, conhecê-lo 
de perto e se relacionar com ele — os 
produtos se tornaram cada vez mais di-
versificados e os clientes deixaram de 
lado somente os preços e se atentaram 
mais aos aspectos de relacionamento; 
o cliente quer atenção, se sentir bem 
auxiliado.

A maior preocupação do marke-
ting de relacionamento é levar os seus 
clientes ao encantamento, satisfazen-
do suas necessidades para garantir a 
sobrevivência no mercado.

O marketing de relacionamento 
objetiva criar e continuamente tornar 
sólido o relacionamento com os clien-
tes e todos os demais públicos, e esses 
objetivos são alcançados mediante a 
compreensão das necessidades dos 
clientes e a melhor qualidade possí-
vel do atendimento das necessidades 
individuais.

Comportamento do consumidor

Comportamento do consumidor é 
o estudo do quando, por que, como e 
onde as pessoas decidem comprar ou 
não um produto.

Combina elementos da psicologia, 
sociologia, economia e antropologia so-
cial e tenta compreender o processo de 
tomada de decisão do comprador, tanto 
individualmente como em grupo.

Estuda as características dos con-
sumidores individuais, através de va-
riáveis demográficas e comportamen-
tais, numa tentativa de compreender 
os desejos das pessoas. Também tenta 
avaliar a influência de grupos sobre o 
consumidor, tais como a família, os 
amigos, grupos de referência e a socie-
dade em geral.

O estudo de comportamento do 
consumidor é baseado no comporta-
mento de consumo, com o consumidor 
a desempenhar três funções distintas:

• utilizador
• pagador
• comprador.
O marketing de relacionamento é 

um ativo importante para análise de 
comportamento do cliente, pois tem 
um grande foco na redescoberta do 
verdadeiro significado do marketing 
através da reafirmação da importância 
do cliente ou comprador.

Uma maior importância é também 
colocada na retenção de clientes, ges-
tão da relação com o cliente, personali-
zação e marketing de um para um.

Ele engloba três fases:
• obtenção – que é o início da com-

pra ou recebimento de um produto
• consumo – que é como, onde e sob 

qual circunstância consumidores usam 
produtos

• eliminação – que consiste em ana-
lisar o consumidor do ponto de vista 
ecológico 

Todas as organizações envolvidas 
no processo de produção de um pro-
duto, desde quando surge a ideia até o 
consumo final, estão incluídas na ca-
deia de fornecimento ao varejo e englo-
bam produtoras, atacadistas, varejistas 
e os consumidores, que são considera-
dos os “chefes”, por isso a necessidade 
de estudá-los.

Finalizo dizendo que a tecnologia é 
a nossa grande aliada nos negócios e a 
“cerejinha do bolo” são as PESSOAS.

Fiquem à vontade para tirar dúvi-
das deixando sua mensagem.

Bruno Eloi

Que experiência você entrega para o seu cliente?

Negócios On-Line

Bruno Eloi, especialista em negócios digitais.
www.brunoeloi.com.br.
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8,5 mil visitantes 110 estandes +350 marcas
representadas 50 horas de 
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Vamos falar de serigrafia e das dificulda-
des do passado para começar nesta arte.

Edemilson de Almeida está aqui para 
nos contar um pouco da sua trajetória neste 
ramo de atividade.

Nascido em São Paulo, Edemilson co-
meçou a trilhar o caminho da serigrafia por 
volta de 1996. Após completar o ensino mé-
dio, viu na serigrafia uma oportunidade de 
empreender.

Foi sua paixão por publicidade que o le-
vou direto ao ramo da serigrafia. Executar e 
transformar ideias em arte, imprimir para 
comunicar, imaginar e reproduzir, fazer arte 
e transformar ideias.

Autônomo na maior parte da vida pro-
fissional, passou por algumas empresas para 
adquirir conhecimento, mas o espírito em-
preendedor não o deixou se estabelecer.

Almejava ser dono de uma empresa, 
com erros e acertos, enfrentando desafios e 
as dificuldades do setor.

 “Na época faltava (e ainda falta) muita 
informação. As empresas do setor deveriam 
se dedicar a levar a informação para quem 
está na linha de frente. Usei todos os tipos 
de tintas para serigrafia: à base de água, vi-
nílica, entre outras… Hoje temos mais op-
ções de produtos e empresas fornecedoras, 
os substratos também mudaram, uma nova 
safra apareceu no mercado, exigindo cada 
dia mais conhecimento para tratar bem e 
produzir melhor.

Hoje temos no mercado alguns profis-
sionais dispostos a dividir conhecimento, 
coisa que no passado era tudo segredo. Ti-
vemos muitas dificuldades em chegar até os 
dias de hoje, a batalha diária, os percalços e 
os erros foram muitos, era preciso arrancar 
quase à força as informações que precisáva-
mos. O jornal O Serigráfico ajudou muito 
o mercado, para muitos foi um guia, uma 
referência, mas não bastava, as exigências 
dos clientes foram aumentando e, com isso, 
nossas dificuldades.

Sem conhecimento é como se preparar 
para erros, é preciso buscar aprendizado; a 
serigrafia precisa ser estudada, analisada, 
pesquisada, não é só puxar o rodo, isso não é 
bem serigrafia, temos que entender os prós 
e os contras, saber até onde podemos chegar 
com as tintas, o que nos oferecem os tecidos 
técnicos, como proceder com as emulsões e 
fotolitos, o que fazer com as combinações de 
cores, enfim, conhecer o ramo de atividade 
para poder oferecer um trabalho digno.

Hoje em dia, já mais conhecida no mer-
cado, mas ainda carente de atenção pelos 
fabricantes de tintas e substratos, a infor-
mação deveria ser fluente, deveria ser leva-
da a sério, com detalhes que por vezes não 
são colocados nos boletins técnicos das em-
presas, nossos profissionais não se preocu-
pam em ler esses boletins, erram e culpam 
o fornecedor. Como disse anteriormente, 
serigrafia precisa ser estudada”, comenta 
Edemilson.

Para Edemilson, a dica mais válida para 

quem vai iniciar no ramo é o conhecimento, 
se atualizar no mercado e passar seu apren-
dizado adiante.

“Como empreendedor, comecei minha 
carreira com a venda de 4 camisetas silka-
das, e deste dia em diante não parei mais, 
fiz da serigrafia minha vida, minha carrei-
ra, algo vitalício. Para quem está queren-
do entrar no ramo, seja bem-vindo, mas 
vá buscar conhecimento, não comece com 
ideias ultrapassadas, acredite, esta é uma 
boa área de trabalho, desde que você se 
profissionalize e saiba o que está fazendo. 
Estamos na era digital, muito se tem para 
fazer e aprender, arregace as mangas, colo-
que a cabeça para funcionar e os músculos 
para puxar rodo.

Devolva ao mercado o que aprender, 
ensine, troque informações; eu estou re-
tribuindo ao mercado meu aprendizado, 
tenho um canal no YouTube onde ensino 
gratuitamente o que aprendi, chama-se 
‘Serigrafia em Casa’, estamos também no 
Facebook e Instagram.

A serigrafia pode sim ajudar muitas 
pessoas que, hoje, estão passando por mo-
mentos difíceis. Com a ajuda das indús-
trias, nós, profissionais da serigrafia, pode-
mos ajudar a profissionalizar muita gente, 
venham com vontade de fazer bem-feito e 
depois ensinar.

Eu agradeço o espaço e à serigrafia por 
tudo o que ela me proporcionou, espera-
mos sempre por novas tecnologias e dias 
melhores”, finaliza o veterano.

purarteimpressos@gmail.com
https://www.youtube.com/channel/

UCS__TcYZRIYqoEE0w3vB0aQ

Edemilson de Almeida

“Seja bem-vindo ao ramo da serigrafia, mas devolva o que aprender”

Veterano

Por: Mara de Paula Giacomeli

A dica mais válida para 
quem vai iniciar no 
ramo é o conhecimento, 
se atualizar no 
mercado e passar seu 
aprendizado adiante.

O mercado da serigrafia e impressão digital está em luto

Walter Marino Jr., CEO da Papéis Havir, nos 
deixou esta semana.

Profissional íntegro, dedicado e parceiro, 
Walter marcou seu espaço no mercado de seri-
grafia e impressão digital.

Sempre solícito, não se furtava de uma boa 
conversa e estava sempre pronto a fornecer 
informações relevantes sobre o mercado de 
sublimação, um ramo de atividade dominado 
por ele.

Walter deixou amigos, clientes amigos e 
amigos clientes. Ficou no mercado um vazio 
que não será preenchido tão cedo, pois a for-
ma de conduzir suas negociações e o modo de 
tratar cada pessoa que dele se aproximava era 
único.

Nesses anos entre nós, Walter cativou o 
mercado e deixou sua marca.

Unimo-nos à família Havir e deixamos regis-
trados para o mercado os nossos sentimentos.

Nota de Pesar
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FORTALEZA - CE

Agenda

Curso On-line
Estamparia de Sucesso 3.0

Informações:
www.silktv.com.br

Data 20/10/21 a 23/10/21  (nova data)
Evento: Feira – Fespa Digital Printing

Local: Expo Center Norte- Pavilhão Azul
 Informações: www.fespabrasil.com.br

Data 10/08/21 a 13/08/21
Evento: Feira – Febratex

Local: Parque Vila Germânica- Blumenau/SC
 Informações: www.febratex.com.br

Data 06/10/21 e  07/10/21 (evento 100 % digital) 
Evento: Conferência Intercontinental de 

Flexografia 2021
 Informações:

https://conferenciaflexografia.com.br/

Data 29/09/21 a 02/10/21 (nova data)
Evento: Feira – FuturePrint 

Local: Expo Center Norte
 Informações:

www.feirafutureprint.com.br

Data 14/09/21 a 16/09/21
Evento: Feira – Signs Norte-Nordeste 

Local: Centro de Eventos do Ceará
 Informações:

www.maquintex.fcem.com.br

VILA VELHA - ES

SÃO PAULO:
+55 11 5589 2880
saopaulo@fcem.com.br

PORTO ALEGRE:
+55 51 3382 0700
comunicacao@fcem.com.br

PORTUGAL:
+351 964 391 712
portugal@fcem.com.br

Informações: Promoção:

Porto Alegre, 15 de junho de 2021
Comunicado aos Expositores
Ref.: Adiamento da Maquintex e Signs Norte-Nordeste

O Febratex Group, empresa organizadora das feiras Maquintex e Signs Norte-Nordeste, realizadas 
simultaneamente em Fortaleza/CE, tem acompanhado de perto as orientações para a realização 
de eventos físicos no estado do Ceará.

Em conjunto com os órgãos competentes, entidades representativas e demais empresas do setor de 
eventos, desenvolvemos um rígido protocolo, com uma estratégia bem definida para garantir 
a segurança de todos os participantes. Diariamente nossas ações são pautadas seguindo o lema 
do equilíbrio entre saúde e economia.

Mesmo com todo o esforço que direcionamos para realizar a Maquintex e a Signs Norte-Nordeste 
em total consonância com a retomada da economia e o rigor que a pandemia exige, e da importância 
de um evento desse porte, ainda não há segurança jurídica e sanitária para a realização de eventos 
presenciais.

Assim, o Febratex Group anuncia a transferência da data de realização das feiras Maquintex e 
Signs Norte-Nordeste, que passarão a acontecer entre os dias 17 e 19 de novembro de 2021. 
Temos confiança que novembro será um período mais seguro e promissor para a retomada de 
eventos com público.

Seguindo o nosso entendimento sobre a necessidade das empresas participantes em relação ao 
prazo de planejamento, logística de máquinas, contratação de fornecedores e com o interesse de 
realizar um evento seguro para todos, comunicamos a alteração com três meses de antecedência 
da data de realização inicialmente prevista (setembro deste ano).

Com este prazo, acreditamos que todas as empresas expositoras poderão organizar com 
tranquilidade sua participação nas feiras, ao passo que nós seguiremos trabalhando no 
desenvolvimento dos protocolos para garantir a segurança de todos e um ambiente favorável à 
retomada da economia.

Na certeza de contar com o apoio de expositores e demais empresas envolvidas, ficamos à 
disposição para seguir atendendo a todas as necessidades da melhor forma possível e, assim, 
manter o nosso compromisso de contribuir para o desenvolvimento das indústrias têxtil e de 
comunicação visual das regiões Norte e Nordeste do Brasil.

Atenciosamente
Hélvio Pompeo Madeira
Diretor-Presidente, Febratex Group
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Faça a sua inscrição
GRATUITAMENTE agora

mesmo, acessando o QR CODE
ou acessando o nosso site:
www.fespabrasil.com.br

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

