
IMPRESSÃO DIGITAL

EXIGÊNCIAS DA 
IMPRESSÃO DIGITAL

Operador digital X 
convencional

“O operador de uma impressora conven-
cional é treinado durante meses ou anos para 
fazer acertos manuais, manutenção e trocas de 
chapas e tintas nas offsets. Ele recebe as cha-
pas da pré-impressão com a prova de cor de 
referência. O profissional da digital recebe um 
arquivo, que deverá fazer imposição e prova de 
cor na própria impressora, assim como garan-
tir, em alguns casos, o controle de dados de va-
riáveis na saída da máquina. 

Algumas operações de acabamento (tra-
dicionais) também passam a ser executadas 
pelo próprio operador  digital, como alceamen-
to, por exemplo. Dessa forma, em um mesmo 
local, duas pessoas  com funções distintas re-
cebem a mesma denominação de trabalho, ou 
seja, operador de máquina ou impressora. 

Não é incomum que em um ambiente como 
esse surjam dificuldades de cultura organiza-
cional, pois cada local deve ter um gerencia-
mento distinto com capacidades técnicas e 
operacionais diferentes entre os funcionários. 

Essa é a realidade de uma gráfica que ad-
quiriu um equipamento digital para absorção 
de pequenas tiragens. Em muitos casos essa 
dificuldade irá transpassar os limites da ope-
ração. Se uma empresa define em sua estraté-
gia atender um mercado de impressão sob de-
manda, terá que investir em diferentes áreas 
para obter sucesso, desde compras, vendas e 
até sistemas de informação, o que mais uma 

vez irá acarretar nessa mudança cultural, que 
é benéfica para todo o processo. Se uma grá-
fica decide avançar em novos segmentos de 
mercado, é essencial que entenda que não é 
apenas a aquisição de um novo dispositivo que 
proporcionará seu sucesso, mas uma modela-
gem de negócios específica. 

Isso gera, em último caso, o que poderí-
amos chamar de crise existencial, na qual a 
gráfica perde sua identidade e passa a ser po-
sicionada como uma fornecedora de serviços 
de comunicação, num conceito mais amplo de 
negócio”, afirmou o  gerente de marketing para 
artes gráficas da HP.

O

Com o uso cada vez mais intenso da tecnologia, o momento é de adaptar 
o trabalho das gráficas e dos funcionários

perador e a nova organização de uma 
empresa gráfica na era digital foram 
alguns dos assuntos mais abordados  
durante as palestras ministradas no  
“Fórum Internacional de Impressão Di-
gital”, realizado no dia 22 de março, na 
“Feira Internacional de Papel e Indústria 
Gráfica 2005” (Fiepag), em São Paulo. 
Profissionais da área apresentaram te-
mas relacionados a mais nova forma de 
produzir impressos. 

Na palestra “Gerando um novo 
mercado. O que e como fazer”, o ge-
rente de marketing para artes gráficas 
da HP, Sérgio Vieira, afirmou que ago-
ra os profissionais que operam as im-
pressoras digitais não são apenas grá-
ficos, pois eles passam a trabalhar com 
mais segmentos.

“O operador de equipamentos digi-
tais é mais caro que o profissional de 
impressoras tradicionais, isso porque o 
perfil do novo trabalhador é diferente. 
Atualmente é preciso dominar diver-
sas tecnologias durante o processo, mas 
isso pode gerar problemas culturais po-
tenciais de adoção e de operação”, co-
mentou. No box ao lado, Vieira comenta   
essas dificuldades.

Um fator importante para a mudan-
ça é sem dúvida a Internet, disse o pa-
lestrante e presidente da empresa gráfica 

“Gráficas com sistemas mistos de impressão 
exigem gerenciamentos distintos para o processo 
convencional e digital”, comentou Vieira

Por Mariana Bermelho

norte-americana Gimbel, Roger Gimbel. 
“Além disso, na minha companhia a In-
ternet passou a ser uma opção para os 
nossos clientes, ela é parte dos negócios. 
Temos que agregar novas tecnologias 
para obter a receita necessária para o se-
tor e sermos parceiros da clientela, pois 
esse é o futuro da impressão”, disse. 

Para unir essas transformações, 
segundo os palestrantes, as gráfi-
cas devem se adaptar. De acordo com 
Gimbel, a preocupação da empresa 
deve sair do ambiente de produção, 
pois é preciso incorporar diferentes 
profissionais e novas áreas ao traba-
lho da impressão digital. 
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Segundo Vieira, diversificar o por-
tfólio de soluções da gráfica é aumentar 
os custos, mas também subir as margens 
de lucro. Castanho complementou que a 
grande oportunidade do digital, quando 
se fala em personalização, está nas áre-
as de marketing e publicidade. 

Como não poderia ficar de fora, o 
processo sob demanda, incorporado 
com o desenvolvimento da impressão 
digital, também foi discutido nas pales-
tras do fórum. O destaque foi a opinião 
do gerente de marketing para artes grá-
ficas da HP. 

De acordo com ele, “o processo sig-
nifica entrega rápida e não impressão de 
pequenas tiragens. O sistema requer uma 
estrutura de entrega adequada de acordo 
com cada tipo de produto e destino do 
material. Por isso, para que tudo ocorra 
no prazo estabelecido é importante que 
a gráfica foque seu trabalho em produ-
tos, suprimentos e locais de entrega es-
pecíficos, economizando estoque e não 
desperdiçando dinheiro”.

Durante o evento também foram mi-
nistradas as palestras: 
 “Impressão digital: uma revolução 
irreversível. Análise dos fatores crí-
ticos de sucesso: inovação em ser-
viços, tecnologia, gestão e pessoas”, 
com Frank Cost; 

 “Impressão digital: inovação estraté-
gica e tecnológica – como maximi-
zar resultados”, com Hamilton Costa 
e Bruno Cialone;

 “A importância dos sistemas de pro-
vas, no fluxo produtivo”, com Fábio 
Botura;

 “As novas tecnologias para impresso-
ras de pequenos formatos e tiragens”, 
com Antonio Perez;

 “Aumentando a produtividade no 
acabamento editorial”, com Eduardo 
Costa;

 “Destinar corretamente os resíduos de 
sua empresa, uma prioridade nos dias 
de hoje”, com Nério Rosas.

Uma mesa redonda também foi reali-
zada no fórum. As palestras fizeram par-
te da programação do FiepagTec, ciclo de 
apresentações técnicas nas áreas de pré-
impressão, impressão e pós-impressão, 
ministradas por profissionais nacionais e 
internacionais. A Fiepag foi realizada de 
20 a 24 de março, no pavilhão de exposi-
ções do Anhembi, em São Paulo.  

Fiepag 
www.fiepag.com.br

Para Vieira, por exemplo, um call 
center, modelos de vendas diferen-
ciados, setores de criação, proximi-
dade com a agência de propaganda, 
infraestrutura de sistemas, entregas 
eficientes e personalização, devem  
entrar naturalmente no estabeleci-
mento gráfico. 

“Através de uma home page, por 
exemplo, o cliente pode ficar mais 
próximo do seu trabalho, pois visuali-
za informações da impressão”, comen-
tou o diretor de marketing da Xerox, 
Clóvis Castanho, sobre um dos benefí-
cios trazidos pela Internet.

Porém, muitos ainda evitam as mu-
danças. “O que acontece é que muitas 
pessoas estão comprometidas com a 
impressão tradicional, mas nós temos 
que acrescentar novidades ao setor. 
Não se trata apenas da disputa entre 
offset e digital, é preciso agregar valo-
res”, afirmou Gimbel. 

A afirmação do empresário pode 
ser completada com o depoimento do 
diretor de marketing da Xerox durante 
a sua palestra “Impressão digital: adi-
cionando valor e fazendo a diferença 
em serviços”. Para ele, “a falha é co-
locar uma máquina digital ao lado da 
offset e ver a novidade apenas como 
uma impressora modificada, além de 
não se preparar para o trabalho”.

Segundo Castanho, se o proprietá-
rio da gráfica não mudar a sua estra-
tégia, o fracasso será inevitável. “Em 
uma empresa é essencial dar atenção 
a seis itens importantes. São eles: pes-
soas (operacional e comercial), cober-
tura, produtos, imagem, concorrência 
e preços”, explicou.  

Gimbel informou também que é 
difícil trabalhar com offset nas pro-
duções que demandam rapidez, pois 
o processo é demorado. “A impres-
são digital está explodindo, o cresci-
mento é sete vezes mais rápido que o 
da tradicional. De acordo com o dire-
tor de marketing, o cliente quer coi-
sas que a offset não atende hoje em 
dia, isto é, agilidade, tiragens curtas 
e dados variáveis. 

Características da  
impressão digital 

Segundo Gimbel, cor, dados vari-
áveis e personalizados, agregam mais 
valor ao trabalho do cliente, com isso 
o empresário pode cobrar mais pelo 
serviço. Além do mais, a oportunida-
de de receita para todos está na ca-
pacidade de fazer a impressão em um 
prazo curto.

�� ���������������
�����������������������

�� ����������������
��������������

�� �������������������������
��������������������

�������������������������������������������������������������������������������
�����������������������������������������������������������������������������

������������������������������������������������������������������������������������
��������������������������������������������������������������������������������������

�������������������������������������������������������������������������

��������������������������
�������������������������������������������
�������������������������������������������

�� ����������������������������

�� �����������������������

�� ������������������

����������
���������

������������

�������������������
�����������������������������������������
���������������������������������������������
������������������������������������������������
������������������������������������������������
�������������������������������������������������
�������������������������������������������
��������������������������������������������
�����������������������������������������������
������������������������������������������������
����������������������������������������������
��������������������������������

�� �������������������

�� �����������������������
�����������������������
���������������������
�����������������������
����������

�� ��������������������������
�����������������������������
�������������������������

Johe 55.11.5536.3705 www.johe.com.br 
Tablett 55.11.3813.0044 www.tablett.com.br

www.professionalpublish.com.br  2005  Edição 77


