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1 INTRODUGAO

O presente trabalho académico, busca estabelecer estratégias e
definir metas para o langamento da nova linha de contatores da Eaton
Cutler-Hammer, denominada de contatores IT.

Os equipamentos aqui apresentados destinam-se a
acionamentos de motores elétricos, amplamente utilizados em todos os
segmentos industriais.

A Cutler-Hammer hoje n&o apresenta wuma participac¢éo
significativa quanto a comercializagcdo de sua linha atual de contatores,
denominada Série Freedon, o que motivou a empresa a investir no
desenvolvimento de um produto com caracteristicas técnicas
diferenciadas da linha anterior, como também que apresente vantagens
com relagdo a seus concorrentes.

O investimento em pesquisa e desenvolvimento ocorre em
escala mundial, e a empresa destina as diretorias de cada pais em que
esta presente, o estabelecimento das metas e estratégias para o
fancamento da nova linha de contatores, denominada de Familia IT.
Esta por sua vez pertence a um novo foco que a empresa ruma para os
proximos anos, que & o desenvolvimento de uma tecnologia impar com
relacdo aos demais participantes do mercado elétrico mundial.

No Brasil, o langamento encontra-se em fase de estudos, ainda
nao tendo um cronograma de langamento definido.

Sendo um funcionario da empresa, locado em Curitiba, em
conversas com oOs responsaveis pelo produto na matriz no Rio de
Janeiro, foi aprovada a utilizacdo de tal equipamento para a realizacédo
de um projeto de implantacdo, orientado para o Sul de Brasil em
especial para o estado do Parana, Curitiba e regido metropolitana de
forma mais especifica. No entanto, muitas passagens deste projeto
citardo padrdes nacionais ou regionais de mensuragcdo quanto aos
dados utilizados

A projecéo deste trabalho, é estudar o mercado local, segmentar

o mesmo e estabelecer estratégias para a methor comercializacdo do



produto. Ndo atendo-se a aspectos importantes em um planejamento de
marketing completo, como relagdes financeiras, custos e aspectos
relacionados a producédo e logistica externa do produto (uma vez que
inicialmente ele sera importado), mas sim estabelecer informagdes que
venham a ser utilizadas em um futuro lancamento, este ainda sem data
prevista.

A viabilidade técnica também sera abordada, diferenciando a
linha IT, ndo s6 da atual linha de contatores da empresa, como também
de seus principais concorrentes.

Nao é intencdo deste trabalho, envolver as demais linhas ou
caracteristicas da empresa, pois tendo uma linha vasta em produtos,
ficaria extremamente dificil a elaboragao de tais argumentos.

Em suma, estarei apresentando a empresa, 0 mercado de
acionamentos elétricos quanto a participantes, consumidores e
participacdo de cada um no processo de marketing. Tendo intencgéo
final de estabelecer padrdes e informacgcbes para que possam a ser

importantes para a Cutler-Hammer em um futuro proximo.



2 REVISAO DA BIBLIOGRAFIA

O projeto apresentado a seguir, busca baseado em literatura apropriada,
definir etapas, conceitos e estratégias que viabilizem a implantacdo de um novo
conceito em acionamentos elétricos industriais para o mercado brasileiro.

Cada etapa do projeto proposto, teve sua fundamentagéo teérica baseada em
livros, artigos, periddicos e dados coletados no proprio mercado estudado.

A metodologia adotada, teve como premissa as explanacdes ocorridas nos
trabalhos de Martins (Martins, Heélio T. — 2001) quanto a interpretagdo dos resultados
de observacdes de mercados, assim como o gerenciamento de produtos e, em
breves comentarios as carreiras que possam ser tragadas mediante com © sucesso
de um planejamento bem estruturado.

O foco principal a ser explorado, sera a implantagcdo de um plano de
marketing, para , como ja citado, o langcamento de um produto, afim de introduzir
novos conceitos em um mercado ja estabelecido.

Afim de termos um planejamento estratégico orientado para o mercado a ser
focado, tomou-se os comentarios de Kotler (1998 p. 71) que citou :

7

“Um planejamento estratégico orientado para o mercado é um processo gerencial de

desenvolver e manter um ajuste viavel entre 0s objetivos, experiéncias e recursos da
organizacdo e suas oportunidades de mercado mutantes. O propdsito do planejamento
estratégico € moldar e remodelar os negoécios e produtos da empresa com o objetivo de

crescimento e lucro.”

Este é o intuito do proposto, remodelar um produto, afim de proporcionar a
uma empresa uma participacgéo efetiva no mercado ao qual esta inserida.

Para tanto, serdo destacadas as avaliagbes dos cenarios atuais, tanto da
empresa guanto do mercado em si. Segundo Spinola e Troster (1997), as
perspectivas dos cenarios aos quais a empresa esta inserida, demonstram os
caminhos a serem seguidos, sendo consideradas ponderagdes quanto as estruturas
de um macroambiente (economia nacional, estrutura social) a detalhes de um
microambiente (capacidade produtiva da empresa, recursos humanos disponiveis,

etc.).



As avaliagbes realizadas serdo base para o planejamento dos compostos de
marketing a serem explorados neste projeto, destacando os 4P’s (prego, praga,
promog¢éao e produto).

Sobretudo o aspecto de produto sera enfatizado, uma vez que a inovacgdo é
um conceito, em alguns pontos, dificil de ser aceito por uma grande gama de
consumidores, mesmo 0s acostumados com inovagdes tecnoldgicas constantes,
como as ocorridas no mercado elétrico que sofre constantes mutagbes devido a
“descobertas revolucionarias” dos pesquisadores.

Para avaliar o comportamento dos consumidores em um mercado industrial,
as consideracgoes feitas por Engel, Blacwell e Miniard (2000), que buscaram
estabelecer os vinculos existentes entre as reagdes do consumidor deste mercado
mediante as abordagens e implementacdo das estratégias estabelecidas pelos
profissionais de marketing, serdao base para a avaliagdo dos participantes do
mercado elétrico, quanto a consumidores.

Quanto ao planejamento de marketing, estarei abordando quase que por
completo os conceitos estabelecidos por Kotler em seu livio Administracdo de
Marketing — Analise, Planejamento, Implementacdo e Controle (1998), afim de
estabelecer as ligagdes entre teoria e pratica de mercados e estratégias propostas
pelo marketing para alcangar o sucesso nos mesmos.

Considerou-se também os trabalho de da Prof. Marta T. M. Campos Martins
(2001) com relagcdo a implementacdo de um compostos de marketing , cuja sua
definicdo abrange o entendimento das necessidades do consumidor, afim de
identificar compradores de um produto especifico (como é o caso explorado por este
projeto), para entéo elaborar um marketing direcionado a estes consumidores.

Afim de segmentar os consumidores alvo, os trabalhos de Simpson (2001 p.

197) confirmam as premissas acima, que o direcionamento do produto a



consumidores dispostos a aceitaggo do mesmo, estabelece um marketing
direcionado mais eficiente.

Tais ferramentas avaliaram os nichos a serem atingidos pelo novo produto, de
forma que o estabelecimento de nichos de mercado é um dos objetivos deste
trabalho.

Os aspectos logisticos do processo de marketing, foram elaborados segundo
trabalho elaborado por Cherobim (2002), em sua dissertacdo sobre os operadores
logisticos e a influéncia das ag¢des de marketing para o desenvolvimento de uma
cadeia de distribuicio eficiente a clientela de uma empresa de abrangéncia nacional.

Segundo Narus e Anderson (1996 p. 112-120) a importéancia da praga no
composto de marketing para produtos de tecnologia emergente, € fundamental a
insercdo do conceito de canais de distribuicdo adaptaveis, afim de garantir maior
integracdo da empresa provedora da tecnologia com seus clientes alvo. Este
conceito valida a intencdo do projeto quanto a explanacdo dos métodos de
introdugéo do produto ao mercado, em seu sistema de distribuicéo.

Ja os aspectos de promocio foram elaborados, com base em experiéncias da
propria empresa focada pelo trabalho, sem o respaldo de bibliografia apropriada,
mas sempre considerando sua interagdo com o0s demais aspectos abordados
durante o texto.

O ultimo composto de marketing a ser comentado aqui, seria as estratégias
de posicionamento de prego e como a mesma foi elaborada. Todo o conceito do
composto de prego foi baseado no trabalho de Santos (1997 p60) onde: * o processo
de decisdo de preco envolve coleta, ordenag&o e avaliagdo de diferentes variaveis
complexas e interligadas que podem ser melhor entendidas e equacionadas atraves

de um modelo de decisdo empresarial, a ser utilizado como instrumento da gestio’.



Deste modo teremos as avaliagbes que denominem um “pre¢o alvo” para o novo
produto.

A abrangéncia da bibliografia, sera verificada durante toda a apresentacéo do
projeto, ressaltando a importancia em cada ponto relevante ao planejamento de

marketing para produto aqui apresentado.



3 METODOLOGIA

Com o objetivo de apresentar as alternativas para futuro
posicionamento da linha de contatores IT da Cutler-Hammer para o
mercado elétrico brasileiro, o trabalho aqui desenvolvido tera como
enfoque principal a elaboracao de estratégias de penetracdo em um
mercado ja existente e com competidores instalados, com
consumidores estabelecidos em suas preferéncias por marcas e
produtos.

A metodologia a ser empregada, visa a obtencido de dados
relevantes ao mercado de modo qualitativo, partindo de estudos
praticos e tendo o embasamento teérico realizado a partir de dados e
experiéncias passadas na propria empresa e também do conhecimento
pessoal do autor deste projeto sobre o mercado descrito, afim de obter
perspectivas a uma possivel implantacéo.

O modelo a ser seguido tera critérios de pesquisa e
desenvolvimento conforme abaixo, cuja sequéhcia de idéias foi seguida
segundo trabalhos desenvolvidos por Kotler (Kotler, Philip — Adm
Marketing, 1998):

Administracdao em Marketing: estabelecem os parametros para
analise, planejamento, implantacdo e controle das estratégias adotadas
durante o processo de consolidacdo do produto no mercado. A tarefa
de administrar o processo de marketing sera distribuida no decorrer do
trabalho entre os varios componentes que seréo integrados a participar
do processo de comercializagao inicial para a linha de contatores IT.

Sistema de Informag¢dbes: as principais fontes de informacgdes e
dados apresentados neste trabalho, seréo obtidas dentro da empresa
em questdo, Eaton Cutler-Hammer, e no préprio mercado de
consumidores avaliado. As informacgdes coletadas serdo analisadas
afim de revelarem dados referentes a descricdo, estimacéo, predi¢cdo e
classificacdo das variaveis envolvidas, tais como tamanho do mercado
e preferéncias dos consumidores. Outro ponto a ser considerado no

sistema de informacdes, sera quanto a obtencdo de dados e sistema de



pesquisa empregado ao trabalho, estas ferramenta destinam-se a
estabelecimento de importantes conclusdes para o trabalho, tais como
mercados - alvo a serem atingidos, caracteristicas da concorréncia e
de consumidores, entre outros aspectos desenvolvidos durante o
trabalho.

Estardo sendo avaliadas as alternativas para o desenvolvimento
de novos produtos, ndo em seu estagio de produgdo, mas sim focando
a etapa de comercializacdo e estratégias de conquistas de mercados.

Os dados coletados para este trabalho ser&o obtidos, seguindo
0s seguintes critérios:

. Seréo fornecidos diretamente pelo mercado de
consumidores, quanto as preferéncias e caracteristicas de produtos
desejadas.

. Os numeros relativos ao mercado como um todo (tamanho,
potencial, liderancga, etc) serdo estimativas fornecidas pelo fabricante
que estara langando o novo produto, no caso a Eaton Cutler-Hammer.

. As entrevistas realizadas para este trabalho, n&o seguirdo
padronizagdo quanto a modelos de questionarios ou quantizacido dos
dados obtidos, uma vez que sera realizada em carater informal nas
visitas realizadas pelo autor do trabalho. Desta forma, nédo é a intencéo
do presente projeto, a validagdo cientifica dos dados obtidos, mas sim
apresentar ao fabricante uma perspectiva do mercado de contatores,
em especial na regido de Curitiba-PR para que este tenha uma
perspectiva para a viabilidade econfmica, técnica e comercial para a
linha IT.

Os mapas perceptuais de posicionamento do produto, n&o seréo
abordados, pela falta de critérios cientificos para a pesquisa
desenvolvida.

As principais caracteristicas da pesquisa aqui realizada, é que
apresentam caracteristicas qualitativas, nas quais temos teorias
ignoradas contando com os significados dos dados e intuigdo ao longo

da pesquisa. Sendo também uma experiéncia descritiva, de uma



situacdo de mercado e a chance de crescimento potencial de uma
empresa em um nicho de mercado especifico.

Os dados  utilizados neste t{rabalho serdo todos com
caracteristicas de dados secundarios, uma vez que estavam
disponiveis em publicagbes internas da empresa ndo sendo reunidos
especificamente para a realizagcdo do planejamento aqui apresentado.
Sendo os principais dados coletados por relatério de vendedores,

registros de estoque, estimativas de participacdo no mercado.
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4 A EMPRESA : EATON LTDA - DIVISAO CUTLER-HAMMER

A multinacional americana Eaton Ltda esta presente em cerca de
setenta paises, incluindo o Brasil, nos diversos segmentos que
participa, que vado desde componentes automotivos a turbinas para
navios.

A Eaton Ltda originou-se em 1911 nos Estados Unidos como
uma empresa fabricante de eixos para caminhdes, sendo o segmento
automotivo a origem de suas atividades como conglomerado industrial.
A partir de sua origem a empresa ampliou seu foco de atuacéo,
diversificando seu portifélio no mercado mundial, sem no entanto deixar
suas origens como fabricante de componentes para o setor automotivo.

A empresa hoje atua em diversos segmentos de negdbcios, com
unidades independentes entre si, mas todas respondendo a matriz
americana, situada em Pitsburgh que gerencia todas as atividades da
Eaton e suas afiliadas no mundo.

Entre as unidades de negdcios que a Eaton possui destacam-se:

Eaton Automotivos: fabricante de componentes para o setor
automotivo, em especial na parte de transmissdes e eixos, tanto para
caminhdes como para carros de passeio. Entre os principais contratos
existentes destaca-se o fornecimento de toda a parte de cambio e
embreagens para a GM no Brasil

Eaton Hidraulica: lider mundial na fabricagdo de componentes
hidraulicos industriais a nivel mundial, presente na fabricagdo de
valvulas.

Eaton - Divisdao Cutler-Hammer: segmento destinado a
fabricagcdo de componentes para o setor elétrico, € a divisdo que sera
explorada neste trabalho. Presente no Brasil desde 1951, tem parte de
seu portifolio originado de equipamentos da Westinghouse, que foi
adquirida pelo grupo Eaton em 1994, originando a partir dai o nome
Cutler-Hammer para esta divisdo do grupo.
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Hoje a Eaton esta presente no Brasil em todos os segmentos
que mantém negbecios, com fabricas em Valinhos, Mogi Mirin,
Guarulhos e Rio de Janeiro (onde esta a unidade da Cutler-Hammer).

A Cutler-Hammer, como divisdo ¢é a responsavel pela
manutencdo e ampliagdo da participacdo no mercado elétrico mundial.
Esta presente como divisdo em cerca de 65 paises, e tem como
principal caracteristica a fabricagdo de componentes para o mercado
elétrico industrial de controles e distribuicdo de energia elétrica de
baixa e média tenséo.

No Brasil esta presente desde 1951, ainda com o nome de
Westinghouse, com fabrica inicial em Diadema - SP. Desde sua
fundacdo em nosso pais tem a lideranga de mercado na fabricagdo de
equipamentos para comando e sinalizacdo industriais {(com a marca
Blindex) e também na parte de protecdo individual de circuitos elétricos
com a fabricagdo de disjuntores da marca Eletromar.

Hoje a Cutler-Hammer possui uma fabrica localizada no Rio de
Janeiro com cerca de 3.000 m2 de area construida, onde fabrica
componentes para comando e sinalizacdo industriais e disjuntores para
os segmentos residencial e industrial. Emprega cerca de 700
(setecentos) funcionarios no Brasil, distribuidos na fabrica no Rio de
Janeiro e em suas filiais comerciais localizadas em S&o Paulo, Belo

Horizonte e Curitiba.

4.1 Missio da Eaton — Divisdao Cutler-Hammer

A principal missdo da Eaton Divisdo Cutler-Hammer como
empresa, € oferecer a seus clientes a plena satisfagdo, ou até mesmo,
superar as expectativas dos mesmos quando do consumo de seus
produtos para o segmento elétrico.

A fim de cumprir tal missdo, a empresa busca contar com
profissionais qualificados que formem uma equipe coesa e capacitada a
tal desafio. E politica da empresa que o principal diferencial para seus

concorrentes seja seu quadro de funcionarios.
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5 O MERCADO ELETRICO BRASILEIRO

Com a intencado de deixar o futuro leitor deste trabalho, mais a
par do que sera apresentado nos proximos capitulos, buscarei de forma
sucinta apresentar um pequeno resumo do cenario do mercado eléirico
brasileiro.

Tendo com focos principais fabricantes de componentes
elétricos industriais, orientados para componentes em baixa tensao.

Primeiramente o mercado é distinto em dois segmentos basicos:

. Alta tensdo: termo utilizado para equipamentos, centrais
geradoras e, em menor escala, consumidores de tensdes acima de
17.500 volts. Sdo tensdes utilizadas para linhas de transmissbes desde
as centrais geradoras (usinas hidroelétricas em sua maioria) até
subestacbes de energia, que adaptam as tensbdes aos padrbes de
consumo que conhecemos (127 e 220 volts para o caso do Parana).
Para este segmento sdo utilizados equipamentos de grande porte e de
alto custo. Empresas participantes deste segmento: S&C Eletric,
Siemens, Alston entre outras.

. Baixa tensdo: equipamentos utilizados em maquinas,
subestacdes, construcdo civil e em quase todos os pontos que a
populagdo conhece quanto a utilizagdo da eletricidade no dia a dia. Séo
equipamentos fabricados de forma seriada, com utilizagdo em quase
todos os utensilios de uso diario, como eletrodomésticos e pequenas
automacébes. Tem aplicacdo no segmento industrial afim de fabricacao
de bens de consumo. Empresas participantes deste segmento: Cutler-
Hammer, Schneider, WEG, Siemens entre outras.

O mercado elétrico de baixa tens&o serd o explorado por este
trabalho, uma vez que a linha de componentes a ser planejada é para
o consumo em tensdes de 24 volts continuos.

Neste mercado temos como principais caracteristicas de seus
participantes:
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Quadro 1 — Caracteristicas do Mercado Elétrico Brasileiro

Muitas empresas participantes do mercado

Pouca diferenciacdo entre os produtos (tecnolégica ou comercial)

Benchmarketing constante sobre o lider de mercado —~ processos e

produtos

Tecnologia Importada pela maioria dos fabricantes

Base de consumo ja estabelecida e disputada entre os fabricantes

As caracteristicas comerciais do mercado elétrico séo:

Quadro 2 ~ Caracteristicas Comerciais do Mercado Elétrico Brasileiro

Forca de vendas técnica e voltada para o marketing de

relacionamento

Preco em forma de oligopdlio enter os fabricantes

Variagcdo de economia monetaria influi diretamente no resultado da

empresa

Atuacao nos setores de distribuicdo, OEM e usuarios

Dentro do mercado de baixa tensdo, temos a comercializagado de
componentes de controles (leitores de grandezas, monitoragdo de
valores), distribuicdo e protecdo (disjuntores, fusiveis) e acionamentos
elétricos (botdes de comando, inversores de frequencia, contatores).

O foco deste trabalho seréd destinado a parte de acionamentos
elétricos, uma vez que estarei posicionando a linha de contatores IT
para o mercado brasileiro.

Afim de que o leitor possa compreender o que seria um
acionamento elétrico, pode-se colocar que este seria colocar em
funcionamento uma carga (motor, maquina, etc) por meio de
equipamentos cuja fonte de alimentag&o seria exclusivamente energia
elétrica. Entre estes equipamentos, pode-se destacar contatores,

inversores de frequencia, relés, etc.
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A funcdo de um contator € propiciar, o comando para que um
motor elétrico possa entrar em funcionamento. N&o sera apresentada
os principio de funcionamento de um contator, uma vez que nao faz
parte da intencdo deste trabalho explorar aspectos técnicos do
equipamento, a ndo ser aqueles que possam distinguir algum potencial
de marketing em relagéo a linha IT com seus principais concorrentes.

Para o mercado elétrico, contatores & um dos principais
componentes de comercializacdo neste mercado. Com isto é do
interesse de todas as empresas participantes terem um posicionamento
entre os lideres de mercado neste produto.
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6 PLANEJAMENTO DE MAKETING PARA A LINHA DE CONTATORES
T

Com a linha de contatores IT, a Cutler-Hammer espera aumentar
" sua participagdo no mercado de contatores, e em consegléncia no
mercado de acionamentos elétricos.

Serdo atribuidos valores e competéncias para as estratégias a
serem adotadas, desde avaliagdo do mercado a planejamento quanto a
quesitos como preg¢o, produto, praga e promogdo. Cada um destes
quesitos sera apresentado em capitulo destinado ao mesmo.

O objetivo inicial da linha é apresentar ao mercado um novo
conceito em acionamentos elétrico e com isto a Cutler-Hammer se
reposicionar neste mercado alavancando suas vendas e crescendo sua
posicdo como uma das principais forgas do mercado elétrico brasileiro.

Para o planejamento serdo seguidas as recomendagdes que
constam no livro de Phillip Kotler — Administracdao de Marketing
(Kotler, Philip — Adm em Marketing, 1998}, onde as estratégias,
visualizando um comportamento corporativo para a entrada de um novo
produto no mercado.

Estara sendo considerado que a nova linha de contatores sera o
planejamento de um novo negdécio quanto a componentes, associado a
uma unidade estratégica de negoécio (UEN) ja existente, a propria
Cutler-Hammer no caso.

Devido ao histérico e posigcdo atual da Cutler-Hammer neste
segmento de mercado, apresentado em capitulo a parte, o enfoque a
ser dado sera completamente novo, apenas tomando dados do
mercado, como padrbes de pre¢o e carteira de clientes, como pontos
que ligardo a nova linha a antiga.

6.1 Estratégia para Novos Negocios

A estratégia a ser adotada sera afim de apresentar um

crescimento nos mercados atuais com um novo produto, ela podera ser
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qualificada segundo Kotler como sendo de

Desenvolvimento de Produto” (Kotler, Phillip — Adm Marketing, 1998)

uma “Estratégia

como apresenta a tabela abaixo:

Quadro 3 — Estratégias de Desenvolvimento de Produtos

Produtos Atuais

Produtos Novos

Mercados atuais

1 Estratégia de
Penetracdo de

Mercado

3 Estratégia de
iDesenvoIviment
o de Produto

Mercados Novos

2 Estratégia de

4 Estratégia de

Desenvolviment |Diversificacdo

o de Mercado

Fonte: Adaptado de: Kotler, Philip. Adm de Marketing. 5 ed. Atlas, 1998

A opcgédo pela estratégia de Desenvolvimento de Produto é
justificada pela caréncia atual da Cutler-Hammer de competitividade no
mercado de contatores, onde n&o possui pregco competitivo € nem um
produto que se destague em alguma das atribuicbes que os clientes

classifiquem com prioritarias.

6.2 Analise de Ambiente Externo e Interno

Serdo avaliadas as fraquezas e virtudes da empresa em dois
estagios distintos:

. A empresa como provedora de solucdes em acionamentos
elétricos

. Produto atual e o novo conceito que estara sendo
introduzido no mercado de acionamentos

Também serdo avaliadas as forgas e fraquezas dos principais
concorrentes no mercado brasileiro de acionamentos, onde as
informacbes coletadas provieram do mercado e conhecimento publicos

de dados, tais como artigos de revistas especializadas, uma vez que a
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politica de “esconder o jogo” impera entre os conglomerados industriais
no Brasil.
Entre as principais ameacas, forcas, fraquezas e oportunidades

que a Cutler-Hammer enfrenta no mercado elétrico hoje, podem ser

destacadas conforme abaixo:

Quadro 4 — Tabela de Forgas e Fraquezas

Forcgas
A Cutler-Hammer traz por traz de
si o nome da Westinghouse
Possui grande forga no segmento
de componentes para distribuicao

A equipe técnica da Cutler-
Hammer é reconhecida com capaz
e valorizada pelos seus
concorrentes

estratégias

Fraquezas

A marca Cutler Hammer nao esta

associada a um bom produto no
‘mercado de contatores

A rede de distribuicdo esta
“dominada® por seus principais
concorrentes

Os lideres de mercado conduzem
que dificultam a

penetracido de entrantes

Oportunidades

A Cutler-Hammer serd a primeira}

empresa a investir na tecnologia
de em 24Volts

Continuos

equipamentos

O respaldo para os produtos é a
‘grande participagdo da Cutler-
no principal mercado

do

Hammer
consumidor mundo, o}

americano

Ameacgas
Fraca participacdo no mercado
brasileiro
A

concorrentes garante aos mesmos

linha atual dos principais

o controle atual do mercado

Fonte: Adaptado de: Kotler, Philip. Adm de Marketing. 5 ed. Atlas, 1998
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6.3 Formulagado de Metas

A principal meta para o novo produto sera:

A conquista de wuma participagdo efetiva no mercado de
contatores, de modo a alavancar nao sé a venda deste componente,
mas qualificar a Cutler-Hammer como uma provedora de solucdes
completas em acionamentos elétricos.

6.4 Formulagdo de Estratégia para o Produto

Tratando-se de o produto a ser explorado, como um
melhoramento de uma linha anterior mas dotado de novos conceitos
tecnologicos, opta-se por wuma Estratégia de Diversificacdo
Horizontal, de modo que a ampliagdo da tecnologia ofertada a um
mesmo mercado consumidor, propicie ao fabricante ser um difusor de
solugbes, e com o planejamento a respostas do mercado de modo
satisfatério, um benchmarketing para o futuro em retacdo a seus
concorrentes em linhas de acionamentos em que a tensao de 24 volts

continuos seja predominante.

6.5 Implementacdo da Estratégia

Serao discutidas por todo este trabalho académico, sendo que a
implantagéo estara relacionada a segmentacdo do mercado a ser
atingido e a meta estabelecida. Ndo sera estabelecido prazo para

implementacdo das estratégias aqui discutidas, uma vez que o exposto

o Kotler , “um processo de marketing consiste na analise
de oportunidades, desenvelvimento de estrategias, planeiamentoc de

programas e administracdo do esforco de marketing” (Kotler, Philip —



19

Sdo estes os processos que estardo sendo apresentados para
que o composto de marketing destinado a implantagcdo de uma nova

linha de contatores seja efetivado.
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7 MERCADO ATUAL CONTATORES: ASPECTOS GERAIS

Os dados apresentados nesta parte do trabalho, foram coletados
e baseados em entrevistas nos segmentos de mercado consumidor, que
sdo destacados durante toda a apresentacdo do trabalho: mercado
OEM-M e OEM-P e também na cadeia de distribuicdo e usuarios finais.
Os dados de consumo foram baseados no faturamento da Eaton Cutler-
Hammer, nos meses de janeiro a margo, entre seus principais clientes

de cada segmento de mercado.

7.1 Mercado OEM-M

O mercado de fabricantes de maquinas, denominado comumente
de OEM-M, é um dos principais consumidores das linhas de
equipamentos elétricos industriais, e como tal um dos objetivos as
serem congquistados pela nova linha de contatores IT.

Este mercado é particularmente competitivo entre as empresas
fabricantes de equipamentos, pois & o que historicamente apresenta
maior rentabilidade as empresas.

A fabricacdo de maquinas no Brasil tomou grande impulso na
ultima década, uma vez que a qualidade passou a ser objetivo comum a
todos para o incremento das exportagbes. Fazendo com que a
tecnologia envolvida nos projetos e posteriormente na fabricagcdo em
si, desenvolveu-se de maneira expantosa.

O consumo primordial deste mercado é de contatores na faixa de
9 A a 70 A, que correspondem a acionamentos de motores de 1CV a
30CV aproximadamente.

Para o mercado de fabricantes de maquinas (OEM_M), foram

destacados como principais pontos importantes:
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Quadro 5 — Fatores Importantes Mercado OEM-M

Confiabilidade quanto as caracteristicas elétricas

Adequacgio ao projeto original quanto a tamanho e resisténcia

mecanica

Pontualidade na entrega

Preco

Aqui ndo temos como fator determinante o quesito preco, sendo
que o principal aspecto determinante na compra é quanto ao aspecto
confianga no produto. O prego ndo & fundamental devido a ser um
quesito comercial, para este mercado os aspectos técnicos e de
logistica sdo os mais importantes.

Para o mercado OEM-M, com a crescente automacdo das
maquinas temos como tendéncia a utilizagdo de um fornecedor unico
para o “mix” de produtos que comporaoc a parte elétrica de comando e
acionamento. Com isto, & de extrema importdncia por parte dos
fabricantes ofertarem uma solucéo completa a seus clientes.

A caracteristica de venda para este mercado baseia-se
principalmente na relacdo "bussines to bussines", que destaca a venda
pessoal, a criacdo de relacionamenios entre fornecedor x consumidor,

de modo gue & crescenie o investimentio em pessoal gualificado tanto
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o propric fabricante de maguinas mantenha um

diretamente proporgional a demanda por produios



comprometimento que deve existir entre o fornecedor e seu cliente,
este compra devido a demanda de seus produtos acabados. Sendo este
um dos principais fatores o sistema de logistica para este mercado,
com a poﬁtica atual da Eaton Cutler-Hammer funciona da seguinte
forma:

Quadro 6 — Logistica de Fornecimento no Mercado OEM-M

O produto hoje ndo tem nenhum de seus componentes fabricados no
Brasil, sendo realizadas importagdes mensais e mantido um estoque de
seguranca para todos os itens da linha de contatores, dando maior
énfase aos de maior giro historico

O estoque é centralizado na unidade do Rio de Janeiro, tendo sua
distribuicao feita mediante pedido antecipado

Realizada a venda , o deslocamento do produto ao cliente é feito via

rodoviario

O Engenheiro de vendas local é o responséavel pelo acompanhamento
da venda, desde a emissdo do pedido até a entrega. Com isto a

logistica é parte integrante de suas funcbes

ma forma gue o mercade OEM-M o mercado CEM-P

denominado assim os montadores de paineéis elétricos, tem seu maior
consumo na faixa de contatores de menor corrente, sendo os de maior

utilizagc&o os contatores de 7A a 60A .

&0 destacados como principais faiores de imporiancia para

¢
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Quadro 7 — Fatores Importantes no Mercado OEM-P

Conhecimento do produto a ser utilizado

Preco

Rede de reposicao eficiente

Caracteristicas eiétricas confiaveis

Neste mercado, ao contrario do OEM-M, pregco passa a ser um
qguesito importante para a conclusdo das negociagcdes, devido a
volumes maiores de consumo do produto. Sendo uma das principais
caracteristicas deste mercado €& ser exitremamente “ieiloeiro” entre os
principais fabricantes que concorrem no mercado.

Outra caracteristica semelthante € quanto ao quesito da venda,
sendo a principal componente o Engenheiro de Vendas, aqui o auxilio
técnico ao projeto € em menor escaia do que no mercado OEM-M, mas
& de exirema imporiancia a solugdo pratica que © Engenneiro
proporciona neo quesito de aplicacdo dos equipamentos.

A montagem do painel elétrico tem como principal finalidade o

acionamento de motores com aplicacbes especificas, tais como

sistemas de ar condicionado & bombas para sansamenio basico. De

uma vez que sao const

Y]
o]

ies as mudancas ge pmgeio gesde O primeiro




7.3  Distribuicdo

O mercado de distribuicido é motivado pelos fatores destacados
abaixo:

Quadro 8 — Fatores Importantes no Mercado de Distribuicdo

Marcas que o mercado esta solicitando motivam o estoque

Retlacionamento unicamente comercial com o fornecedor

Vantagens comerciais quanio a preco e ouiros aspecios (freie, prazo

A principal foco para o mercado de distribuicdo é a reposicao
nos demais mercados, OEM e Consumidores Finais, sendo que a

acdo com os fabricantes & puramente comercial, nao exercendo
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Tem importante papel para os fabricantes para a logistica que
cada um emprega em seu sistema de pulverizagdo de seus produtos no
mercado, servindo muiias vezes de estoque regionai para muitos
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7.4 Consumidores Finais
Mercado que se utiliza de equipamentos quando da construcéo

de novas unidades, ou reposicdo em maquinas e quadros com certo

tempo de uso.

B o v B oom ma e o

local o fornecimento a este segmento de mercado, salvo clientes com
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consumo elevado, caso por exemplo do Grupo Votorantin, que é do
interesse do fabricante o fornecimento direto devido aos volumes
envolvidos.

Entre os motivadores de consumo para este mercado, destaca-
se:

Quadro 9 - Fatores Importantes no Mercado de Consumidores Finais
Manter os equipamentos definidos desde o projeto

Rapido sistema de reposicao, afim de evitar producado parada por

falte de equipamentos

Conhecimento das caracteristicas técnicas do produto

7.5 Consumo nos Principais Segmentos de Mercado

Conhecidas as principais caracteristicas dos consumidores da
linha de contatores que fardo parte do mercado a ser apresentado, a
intencdo agora é apresentar o perfil dos clientes poténcias quanto a
consumo de equipamentos destinados a acionamentos elétricos.

A grande maioria dos consumidores de contatores, esta no
mercado OEM, em especial com as designa¢bes que sao adotadas
pelas empresas, que no caso sdao OEM-P e OEM-M, cujas
caracteristicas e tendéncias foram apresentadas anteriormente neste
trabalho.

OEM-P, ou OEM-Painél, apresenta o que sido denominados os
montadores de quadros elétricos. Participantes em toda a industria,
estes consumidores em potencial fabricam quadros de comando e
distribuicdo elétrica. Desde simples quadros de luz, como os que temos
em nossas residéncias, até quadros de comando de hidroelétricas.

O consumo do OEM-P de contatores é elevado, pois seu produto
final, o quadro elétrico, destina-se a acionamentos e com isto utiliza-se

da alguns poucos a centenas de contatores por quadro.
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Tabela 1 - Primeiro Trimestre Contatores Segmento de OEM-P - Faturamento

Eaton Cutler-Hammer Série Freedon

Contatores Numero de |Valor Total ( R$)| Preco médio | Devolugdes
ordens de unitario(R$) | (unidades)
Série Freedon compra
Janeiro/03 30 2.770,00 92,00 0
Fevereiro/03 96 4.163,00 43,00 0
Marco/03 435 14.374,00 33,00 0

Fonte: Relatorios Gerencias da Eaton Cutler-Hammer em 15/04/03

Como observacao, vale o comentario que os valores acima,
assim como nas demais tabelas de faturamento de contatores, estdo
expressos em valores liquidos ja deduzidos os impostos.

A outra parte do mercado OEM, denominada de OEM-M, destina-
se a fabricagdo de maquinas para as mais diferentes areas da industria
de manufatura, desde a madereira a torrefagdo de café, apenas para
citar alguns exemplos.

O consumo por parte do segmento de mercado OEM-M, é o mais
promissor que existe entre os segmentos de mercado aqui explorados.
Isto deve-se a que o Brasil passou nos dultimos anos por uma
transformacdo em sua base econdmica, tornado-se exportador de
maquinas acabadas, o que qualifica este mercado como estratégico
para as empresas fabricantes do segmento elétrico.

Tabela 2 - Primeiro Trimestre Contatores Segmento de OEM-M — Faturamento
Eaton Cutler-Hammer Série Freedon

Contatores Numero de |Valor Total { R$)| Pre¢co médio | Devolugdes
ordens de unitario (R$) | (unidades)
Série Freedon compra
Janeiro/03 27 1.879,00 23,00 0
Fevereiro/03 65 2.108,00 32,43 0
Margo/03 37 687,00 19,00 0

Fonte: Relatarios Gerencias Eaton Cutler-Hammer em 15/04/03
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Para o mercado de distribuicdo, sdo negociados grandes
volumes, afim de que sejam mantidos estoques estratégicos dos
equipamentos.

O consumo é definido pela solicitagcdo dos demais segmentos,
que € o trabalho do fabricante e o posicionamento do mercado do
mesmo, que influira nas consultas ao segmento de distribuicdo e a
consequente manutengéo do estoque de cada fabricante.

Quanto aos consumidores finais, seu consumo é apenas o de
reposicdo, salvo quando ocorre alguma expansdo de fabrica ou novo
projeto que envolva o fornecimento de grandes quantidades.

Tabela 3 - Primeiro Trimestre Contatores Segmento de Distribuigdo — Faturamento
Eaton Cutler-Hammer Série Freedon

Contatores Numero de |Valor Total ( R$)| Preco médio | Devolugdes

ordens de unitario (R$) | (unidades)
Série Freedon compra
Janeiro/03 32 1.671,00 52,00 0
Fevereiro/03 12 1.626,00 136,00 0

Margo/03 7 2.205,00 315,00 0
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8 CENARIO ATUAL DO MERCADO DE CONTATORES.

Por meio deste topico, estarei apresentando o cenario atual do
mercado de contatores, principalmente quanto as empresas
participantes da concorréncia do mercado elétrico. As caracteristicas
técnicas da atual geracdo de contatores serdo apresentadas em tdpico
a parte, onde serdo também apresentadas as principais diferencas com
relacdo a nova tecnologia “IT” da Cutler-Hammer.

8.1 Participantes do Mercado — Principais Concorrentes

O mercado hoje é composto por fabricantes, quase todos com
producdo do equipamento no Brasil, que competem em busca dos
usuarios do mercade OEM. Tais wusuarios contam com uma ja
estruturada rede de distribuicdo, montada pelos fabricantes no correr
dos anos, ndo s6 com relacdo aos contatores, mas também com todos
0s demais equipamentos que compdem o mercado de acionamentos no
Brasil.

Entre os fabricantes, destacaremos 3 (trés), os quais como
demonstra o grafico abaixo, tem a maior participagdo no mercado. Aqui
vale ressaltar que a Cutler-Hammer, ndo aparece entre as principais
forca deste mercado.

Tabela 4 — Participacdo no Mercado Elétrico Brasileiro — Contatores

Empresa 2003 (%) 2002 (%) 2001 (%)
Siemens 69,5 67,9 66,7
Schneider/ 25,6 31,0 297
Telemecanique
WEG 19,0 18,2 16,3
ABB 32 2.1 2.8
Moller 2,3 2,8 2.1
Eaton Cutler- 1,5 1,1 1,2
Hammer

Fonte : Revista Eletricidade Moderna Jan/03 n346 — Aranda Editora
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Aqui serdo estabelecidas as principais caracteristicas de cada
lider de mercado, pontos fortes que os levaram a tal posicado, e como a
comparagdo com seus principais concorrentes pode levar a Cutler-
Hammer a uma posicdo privilegiada no futuro mercado de
acionamentos.

Vale o comentario, que as explana¢des abaixo, sdo de opinido
do escritor deste trabalho académico, da propria vivéncia do mesmo no
mercado, nédo sendo embassado em nenhum artigo a publicacéo.
Quando de referéncias, as mesmas serdo apresentadas:

a) Siemens

Empresa aleméa presente no mercado brasileiro nas mais
diversas areas a cerca de 50 anos. Atua do principalmente nos
segmentos de telecomunicacdes e eléirico em nosso pais.

Com sede administrativa em Sdo Paulo e fabricas espalhadas
por diversas localidades do pais, mantém sua producédo de contatores a
nivel mundial localizada em S&o Paulo capital, de onde posiciona-se
estrategicamente sua cadeia de distribuigdo para o Brasil.

Atualmente é a lider no mercado de contatores com bobinas
enclausuradas com tensédoc de comando em 110Vca ou 220Vca, tendo
também uma participacdo expresiva quanto a contatores com bobinas

com tensdo de comando em Vcc (seja 12, 24 ou 48Vcc).

Figura 1 — Contatof Siemens 9Amperes — Série 3TF

Entre seus principais pontos fortes sdo destacados:
° Tradicdo e confianga por parte dos consumidores, pois
durante muitos anos nao teve concorréncia a altura, dominando quase

que com monopolio o mercado de contatores. Isto aliado a um produto



com boa capacidade e suporte técnico eficiente, conquistou
importantes pontos a seu favor.

® Uma eficiente rede de distribuicdo de seus produtos,
consegue por meio de acordos de distribuicdo deslocar seus
concorrentes dos principais pontos de estoque em atacadistas no pais.

. Preco competitivo com o mercado. A vantagem da lideranca
permite a Siemens “puxar® os movimentos de reajustes no mercado de
contatores, ou mesmo o pre¢coc médio do mercado.

. Estratégia de venda direta ao mercado OEM, deixando a
cargo da rede de distribuigdo a reposigcdo e outros mercados que néo
interessam a empresa a venda direta, entre tais mercados séao
destacados o da construcdo civil e o de usuérios finais (industrias de
materiais de transformacao, como cimenteiras, ind madereira, etc)

° Diversificacdo quanto a linha de produtos. O portifélio geral
da Siemens permite o fornecimento de um pacote total quando
tratando-se de equipamentos elétricos. Com isto podendo compensar
possiveis perdas em algumas linhas pela rentabilidade acentuada em
outras.

° Trabalho intenso em empresas de engenharia, onde é feita
a especificagcdo do que sera utilizado em projeto. Facil codificagdo dos
contatores, o que “acomoda” o projetista com a marca na hora da
definicdo do produto a ser empregado no projeto.

Entre os prontos negativos da Siemens, podem ser destacados:

. Por considerar-se lider absoluta do mercado, chega a
“esnobar” pequenas consultas

. Esta desistruturando seu “Service” a nivel nacional,
deixando apenas a central em S&o Paulo e terceirizando o servigo de
assisténcia técnica, o que esta gerando inconveniente em alguns de

seus principais clientes.



b) Schneider Eletric do Brasil (Telemecanique)

O grupo francés Schneider ocupa atualmente a segunda
colocagdao no mercado de contatores elétricos. Presente no mercado
brasileiro a relativamente pouco tempo, cerca de 18 anos, conquistou
neste intervalo uma respeitavel posicdo, ndo s6é com relagdo aos
contatores atuais com em todas as demais linhas que compbe o

mercado elétrico brasileiro.

Figura 2 — Contator 12Amperes Série Tesys

Os principais pontos fortes da Schneider podem ser destacados
como seguem:

e Em pouco tempo de mercado brasileiro, comparativamente
com seus principais concorrentes, realizou intensa campanha de
marketing para que os consumidores conhecessem e confiassem em
seus produtos.

° Politica baseada na qualidade, busca o0 mercado
apresentando diferenciais técnicos de seus produtos, apoiada em uma
grande estrutura de engenharia de vendas e de aplicacéao

. Empresa inovadora quanto ao desing de seus produtos, em
especial contatores, onde apresenta linhas novas em relacdo a
composicgao tradicional do produto

= Grande cadeia de distribuicdo, presente na grande maioria

dos atacadistas e também no mercado de varejo. Reservando também o
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direito de ter alguns distribuidores exclusivos, onde ndo permite a
divisdo do ponto com outro concorrente do setor.

Entre os pontos negativos, sdo mais aparentes:

. Preco das linhas de contatores fora da média de mercado

. Canabalizacdo muito rapida de algumas linhas, sendo
substituidas rapidamentie sem que seja acrescida tecnologia ou mesmo

barateando seu custo, simplesmente é descontinuada.

c) WEG do Brasil

Empresa nacional, presente no mercado brasileiro a cerca de 30
anos, onde estabelceu suas raizes e hoje participa do mercado
internacional em pé de igualdade com seus concorrentes. O principal
ponto de apoio da WEG, é& a fabricacdo de motores elétricos de
inducdo, da qual lider absoluta no mercado nacional. A fim de
complementar este dominio, hoje busca também o controle do mercado
de acionamentos com contatores da linha tradicional e inversores de
frequencia.

Situada em Jaragud do Sul, Santa Catarina, distribui seus
produtos por meio de representantes locais em cada regido do pais,
sendo que tais representantes prestam também a assisténcia técnicas

de seus produtos.

Figura 3 — Contator WEG 12 Amperes e Acessorios
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Entre os pontos positivos da WEG, pode-se destacar:

. Politica de precos extremamente agressiva, poucos
concorrentes conseguem ao menos chegar perto de seus precos de
contatores, acompanhar os mesmos torna-se virtualmente impossivel

° Rede de distribuicdo e assisténcia técnica extremamente
desenvolvida, propiciando atendimento quase que imediato na maioria
dos casos. Vantagem estratégica, uma vez que a assisténcia técnica é
de grande peso para o consumidor do mercado elétrico brasileiro.

Entre os pontos negativos:

. Desconfianca do mercado quanto a qualidade da atual linha
de contatores, uma vez que no passado por um erro de projeto,
ocorreram uma série de prejuizos por parte da empresa com reposicao
de equipamentos queimados. O mercado passou O encarar o0s
contatores WEG com receio quanto a qualidade técnica.

. Por ficar fora do grande centro comercial do Brasil, no caso
Sao Paulo, tem certa dificuldade de relacionamento politico comercial

com algumas empresas “bairristas”.
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9 EATON CUTLER-HAMMER - POCISIONAMENTO ATUAL NO
MERCADO DE CONTATORES

A Eaton Cutler-Hammer possui a atual linha de contatores
destinados a acionamentos elétricos, baseados na norma americana

NEMA, possuindo as seguintes caracteristicas construtivas:

Quadro 10 — Caracteristicas Técnicas Contatores Fredon e

Concorrentes

Eaton Cutler-Hammer |Concorréncia

Norma em que NEMA IEC
baseia-se

Tenséo da Bobina 240Vca 220Vca
Numero de Contatos|1Normalmente aberto |2Normalmente aberto
que acompanham o] e 2 normalmente
contator | | fechados

Correntes de| De 9 A a 1500A . De 3 Aa1700A

comercializacao

Material do Corpo Baquelite | Termoplastico

Os pontos apresentados acima destacam algumas
caracteristicas diferentes entre os equipamentos da Eaton e os de seus
principais concorrentes, sendo que o mercado elétrico brasileiro possui
nitida tendéncia, até mesmo por uma “colonizacdo”™ muito mais européia
do que americana, quanto a questdoes de normas, em buscar contatores
gue sigam a norma IEC.

Além do exposto acima, pode-se destacar 0s seguintes
problemas técnicos quanto as caracteristicas dos contatores da Eaton
Cutler-Hammer:

e A principal tensdo de comando comercializada no Brasil é
em 220Vca em 60Hz, os contatores da Eaton apresentam a tensdo de

240Vca em 60Hz. Tal tensdo pode ser utilizada, no entanto provocara



um desgaste maior quanto aos componentes internos do contator e
poderda apresentar um ruido que néo deveria quando da utilizagdo em
painéis elétricos com temperaturas elevadas.

) Material que é feito o contator da Eaton, baquelite branco, é
severamente criticado pelos consumidores, pois €& quebradico a
pequenos choques mecanicos, e o fato de ser branco proporciona
acumulo de sujeira muito rapido. Os da concorréncia possuem um
material mais resistente e com cores diferenciadas, em especial o
cinza, que permite melhor manutencao preventiva.

. Fato de possuir apenas um contato normalmente aberto que
acompanha o contator quando de sua venda, é um diferencial negativo.
Enquanto os contatores dos principais concorrentes s&o vendidos
acompanhados de dois contatos normalmente abertos e dois
normalmente fechados, os contatos auxiliares dos contatores da Eaton
sdo vendidos a parte, tornando um quesiio dificuitoso guanio a
aplicacgébes.

Passa-se agora a outro padrdao comparativo no atual
posicionamento dos contatores da Eaton Cutler-Hammer no mercado, o
preco de comerciatizagao.

Realizada pesquisa na cadeia de distribuigao de Curitiba, com
as principais loias especializadas na comercializacdo de produtos

elétricos. Tal pequisa foi baseada no prego de varejo, em balcdo nos
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Os equipamentos pesquisados foram selecionados com base em
informagdes das lojas como sendo os de maior giro em seus estoques,
guanto as correntes e tensdes disponiveis. Foram selecionados os
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A tabela abaixo demonstira a posigao atual quanto aos precos
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Tabela 5 - Comparativo de Precos em Contatores na rede de

Distribuicdo em Curitiba

Loja/Marca ; Siemens 4 Sch-Telemecaniqus WEG 1 Eaton

Comenie | 12A | iBA | 3DA | 40A | 12A | iBA | 30A | 40A | 12A | iBA | 30A | 458 | 12A | 1BA | 30A | 45A
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maior rapidez situacdes de reposicio rapida e também gue seia evitada
a venda a grandes usuarios diretamente. Uma vez que os segmenios
de usuarios sdo compras esporadicas e de baixo faturamento, cabendo
a rede de distribuigao o atendimento desie segmento, deste modo a
empresa pogde Concsmiar 3ug 18iga O¢ vYendas € whngenhnaria ae
Aplicacédo para o mercado OEM.

Com o auxilio da tabela 5 , pode-se salientar que a cadeia de
distribuicdo em Curitiba, e consequentemente no Parand uma vez que a
capital € a grande tocalizadora do mercado eletricc paranaense, € um
ianic guanic precania, &0 Navendao  muiids  GISWibuiGores  gue
mantenham os contatores da Eaton Cutler-Hammer em estoque.

A logistica da empresa € prejudicada, que afim de ter seu
produto em circulagcdo no mercado, passa-se a atender diretamente
tambem o segmentc de usuarios, descaracterizando a “pusca”’ pelo
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Os atacadistas pesaquisados ressaltaram quando dos
guestionamentios gue ndo mantém maiores quantidades dos contatores

da Eaton em seu estogue por serem ecguépamentes de baixo giro, uma
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10 PLANEJAMENTO DE MARKETING 2003

O planejamento de marketing para o ano aque transcorre,
estabelece as primeiras metas quanto a implantacdo da linha de
centatores i1, atim de alavancar as vendas da Cutier-Hammer para
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Nesta parte do trabalho, serdo colocados os focos para o plano
de marketing 2003 da linha IT, sendo que o detathamento do processo

estara em discussao durante toda a explanagao deste trabaiho.

10.1 Visao para o Plano a ser Proposto

Os obietivos aqui apresentados representam as consideracdes
feitas por um integrante da forga de vendas da Eaton Cutler-Hammer,

para o pianejamento do tangamento de uma nova linha de contatores
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O plano estara cobrindo, deste as diferenciacbes técnicas das
linhas atuais para o novo lancamento, a consideragdes comerciais

reievantes para a empresa como um todo. Ressaitando gue os dados
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o Situagcdo do Mercado: avaliagdo da concorréncia,
consumidores e intermediarios quanto as linhas atuais de contatores,
com a elaboracdo de questdes que avaliem as perspectivas de uma
mudanga de cultura quanto a acionamentos elétricos para a
implementacédo da linha IT.

o Situacdo do Produto: avaliar as condi¢gdes atuais de
comercializacdo da linha atual de contatores da Cutler-Hammer, bem
como o posicionamento atual da empresa para esta linha e absorver os
dados histéricos de producdo e comercializacdo, a fim de termos um
ponto de partida para nova linha. Considerar o impacto e as
expecativas de mercado para linha IT, partindo da premissa que esta
sera tratada como uma linha inteiramente nova, com poucos ou nenhum
vinculo com a anterior, ao menos nos aspectos técnicos e de
estratégias de comercializagdo, uma vez que os focos de mercado
serao diferentes.

. Analises de Ameacas [/ Oportunidades e demais
Consideragcbes sobre o Produto: avaliar as caracteristicas
técnicas/comerciais da nova linha, assim como as ameagas e
oportunidades que possam levar a empresa como um todo a um
posicionamento de provedora de solugbes completas em acionamentos
elétricos. Apresentar junto ao planejamento, alternativas de solucgdes
para as deficiéncias da empresa, no que diz respeito a estratégias de
comercializacdo e aspectos técnicos relevantes, que possam dar a
linha da Cutler-Hammer vantagens competitivas sobre seus principais

concorrentes.

10.3 Objetivos

Os objetivos a serem tragados para a linha de contatores IT, néo
avaliam (ao menos neste trabalho) mensuragdes numeéricas para o
primeiro ano da linha. Estarei considerando como objetivos, o sucesso
das estratégias apresentadas durante a explanacéo teorica do trabalho.

N&o sendo avaliados aspectos financeiros como metas, uma vez que a
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falta de acesso a tais dados ndo permitiria avaliacbes realistas, mas
sim estariamos especulando quanto a tais nameros.

Pode-se considerar como objetivos do marketing, os seguintes
pontos:

. Penetracdo no mercado

. Estrutura para a Forga de Vendas quanto a nova linha

. Sucesso quanto ao conhecimento do publico alvo da
empresa Eaton — Cutler Hammer como uma provedora de solugbes em

acionamentos elétricos
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11 OBJETIVOS DE MARKETING

A presente sec¢do do projeto de implantacéo definira os objetivos e o plano de
marketing estabelecido pela Culter-Hammer para o ano de 2003, quanto ao
langamento da linha de contatores em 24Vcc da linha IT.

Para o exposto a seguir, os dados de planejamento apresentados foram
autorizados pela empresa em questdo, a serem inseridos neste trabalho. Nao ha,
por parte do autor do trabalho, comentarios sobre o planejamento e/ou objetivos,
ambos foram definidos pela Cutler-Hammer, sem a consulta prévia ao mercado foco
deste trabalho, que seria a regido sul do Brasil.

Aqui temos os objetivos para o primeiro ano, o langamento da linha IT, sendo
que 0 sucesso da implantagdo sera mensurado de acordo com a penetracdo de
mercado, por falta de um dimensionamento prévio do tamanho do mercado a ser
explorado, pois os clientes a serem focados ainda ndo sédo atingidos pelas linhas
atuais da mesma forma que se espera que a linha IT o faca.

Ird partir-se que a principal meta para o langamento da linha IT, é o sucesso
do proprio langamento e passar de uma participagdo de mercado que gira em torno
de:4?5% com a linha atual (Freedon) para algo em torno de 4% ao final do ano de
2003.

O exposto abaixo sdo os objetivos que definirdo o sucesso da linha, quanto a
planejamento, sem a mensuragdo de metas de faturamento ou rentabilidade para os

equipamentos

11.1 Objetivos para 2003

Lancgar novos produtos de acionamentos elétricos
= Eletromecanicos (contatores em 24Vcc)
= Fontes de Energia
= Blocos /O
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11.2 Enfoque de Mercado

11.2.1 Definigbes

Devido as caracteristicas do produto o enfoque de mercado sera:
e Maquina OEM que ja usa 24Vdc
¢ Maquina OEM que tém sistemas automatizados (PLC, sensores) que talvez use
24\Vdc
e Equipamento de Manuseio de Material
e OEMs elétricos
o Tratamento de Agua e Desperdicios

¢ Industrias siderurgicas

Para dar suporte aos Painéis OEMs precisaremos desenvolver uma

especificagéo no trabalho nos escritorios de Engenharia e usuarios finais.

11.2.2 Forca de vendas de langamento

Para a forca de vendas o lancamento sera realizado em um semindrio.
Apresentaremos a linha do produto e nossa estratégia de mercado. A idéia € a forga
de vendas sair deste seminario com um plano de vendas definido para enfocar
consumidores. Os passos para este lancamento estdo abaixo:

Preparacao

a) Material para a Forga de Vendas

» Material Impresso: traduzir e preparar catalogos, listas de precos, folhetos e
brochuras.

» (Casos/Processos Demonstrativos: importar

* Traduzir e reformatar as apresentacdes no PowerPoint (internas e externas)

b) Suporte de servigos e vendas:

Engenharia de Aplicagéo e Servigo de Atencdo ao Consumidor devem ser treinados

antes do langamento da Forga de Vendas. Devemos fazer um treinamento de 2 x

8hrs para a Engenharia de aplicac&o e servico, e um treinamento de 2 x 4-hrs para o

Servico de Atencdo ao Consumidor. Deve ser levado a cabo de forma a néo

interromper seu trabalho normal.
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Definir datas e participantes

Definir local

Preparar apresentacéo para o treinamento técnico

Preparar apresentacao para o Servigco de Atencéo ao Consumidor

Preparar material impresso

c) Logistica e inventario inicial

Devemos decidir se iremos importar os contatores e motores de arranque em
partes (bloco de contato, controlador de bobina, sobrecarga de relé,...) ou os
produtos montados. Se a primeira opgéo for escolhida precisaremos decidir quem
montara e empacotara os produtos aqui.

Decidir quais produtos estarao no inventario

Decidir o inventario inicial

Decidir como colocaremos os folhetos nos produtos

Definir o procedimento de garantia de devolugdo com USA

Estabelecer um canal especial para importacdo com um curto calendario de
realizac&o

Definir quando o inventario inicial estara disponivel

d) Preparacéo para o Seminario

Definir os participantes

Definir onde

Definir “treinadores”

Estabelecer datas

Definir, preparar e comprar brindes

Reservar hotéis e passagens aéreas

Reservar restaurante

Enviar convites para os participantes

Convidar Diretores da Cutler-Hammer no Brasil, e requisitar discurso especial
Preparar e enviar material impresso (Apresentacdes, catalogos, notas de vendas,
relacdes semanticas, CDs)

Enviar informacdo preliminar aos participantes (apresentacido do produto,
material técnico, e informacdes de vendas). Requisicdo para que cada vendedor

traga 10 possiveis consumidores
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11.2.3 Seminario

Durante o seminario cada vendedor deve executar algumas tarefas, tais
como:
= Responder um teste sobre o material preliminar antes do comeco das
apresentacdes
»  Apresentar uma lista de 10 possiveis consumidores
= Desenvolver planos de vendas para 5 desses consumidores

a) Plano de follow-up:

» Depois de 8 dias todos os 5 consumidores do plano de vendas devem ser
contatados e ser apresentados aos novos produtos

= Eles devem identificar e apresentar novos consumidores com o perfil para os
novos produtos

* Depois de 15 dias eles devem apresentar uma lista com consumidores para o
seminario de langamento

b) Seminarios para Consumidores

Produtos tecnologicos serdo apresentados ao mercado em Semindrios

Técnicos a serem realizados em cada regido. A duragio desses seminarios deve ser

de 4 horas, incluindo o coquetel.

c) Preparacéo

» Definir Lista de Consumidores (For¢a de Vendas)

» Definir datas e lugares

» Definir responsavel para cada evento

d) Seminario

» Reservar hotéis

s Reservar passagens aéreas

= Reservar coquetéis

= Definir e preparar convites

= Enviar convites

* Confirmagéao dos follow-up

e) Follow-up

s  Preparar uma lista de participantes
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Programar visitas da For¢a de Vendas a esses consumidores até 10 dias depois
do Seminario
Preparar planos de vendas para cada consumidor visitado

Relatar os resultados até 30 dias depois do Seminario
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12 TECNOLOGIA IT - CONCEITOS, APLICAGOES E COMPARATIVOS

A nova aposta da Cutler-Hamer em acionamentos elétricos, gira
em torno do novo conceito da tecnologia IT (Intelligent Tecnologies)
que sera a linha que substituira os contatores da série Freedon, que
sdo comercializados atualmente no mundo e no Brasil.

A nova linha serd composta basicamente de componentes para
acionamentos elétricos de baixa tensdo, a saber, como principais
destaques:

. Contatores

o Relés de Sobrecarga

. Partidas Diretas

. Centro de Conirole de Motores Inteligentes

O destaque deste trabalho é a substituicdo dos tradicionais
contatores com bobinas em 110Vca e 220Vca pelo novo conceito de
bobinas em 24Vdc, que sera a tensio de controle da linha IT.

A tecnologia da linha IT provém de conceitos originados pela
eletrdnica de poténcia, que desde meados da década de oitenta avanca
rapidamente em novas descobertas tecnoldgicas.

Entre os principais avancos esta a Modulagcdo de Pulso PWM,
que representa a geracdo de uma tensao “artificial” para o controle da
poténcia dos equipamentos de acionamentos.

Dos principais enfoques que o novo conceito busca apresentar,

destacam-se:

12.1 Tamanho Reduzido

Os novos contatores sdo muitos menores dos que a linha
anterior, a Freedon, possibilitando com isto maior facilidade de
montagem em quadros elétricos, bem como mostram uma tendéncia de
mercado ao introduzir de maneira eficiente circuitos micro processados
nos dispositivos de controle.
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Figura 4 — Contator Cutler-Hammer SAmperes Série IT

Comparativamente aos contatores da série Freedon, apresentam

em todos os “frames” tamanhos muitos menores.

Figura 5 — Comparativo de Tamanho entre as Linha. Atualmente os menores
do mercado. Ocupam 56% da area do painel e menor peso comparado a um
contator convencional

De posse destes dados, podemos afirmar que o novo produto

apresenta vantagens reais em relagcao a seu precedente.
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12.2 Baixo Custo de Instalagdo

Devido primeiramente ao tamanho reduzido, os custos de
instalagdo, quando comparados a linha tradicional, podemos destacar
como vantagens para a redugdo de custos os seguintes aspectos
técnicos:

. Menor peso

. Circuitos de controle integrados

. Blocos de terminais removivies

. Comunicacdo em rede ponto a ponto

. Menos fios empregados na instalagao

Comparativamente a linha Freedon, pode destacar que esta néo
possui nenhuma das caracteristicas acima destacadas, sendo que
algumas sé&o intrinsecas a série e ndo poderiam ser alteradas pela
simples alteracio de projeto.

Entre os comparativos que podemos apresentar entre a nova
tecnologia e a anterior, esta a necessidade de fiacdo para a instalagédo
de contatores para o acionamento de um motor de grande poténcia.

12.3 Tensio de Controle em 24Vdc

Aqui reside a principal aposta para a rapida aceitacdo por parte
do mercado, a tensdo de controle da nova linha IT em 24 volts
continuos.

A aposta na mudanga de culiura em acionamentos elétricos,
motivou a Cutler-Hammer a antecipar o que aposta ser a revolucéo
neste mercado. Alterar as tradicionais tensdes de controle em 220Vca e
110Vca, que predominam no mercado atual em todos os principais
fabricantes, para uma tens@o mais confiavel e segura.

Argumentos para a mudanca serao destacados a partir de agora:
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12.3.1 Tendéncias de equipamentos

Temos hoje no mercado uma grande quantidade de
equipamentos voltados a automacdo industrial que ja funcionam em
24\/dc. Entre os quais podem ser destacados: CPU’s de controladores
l6gicos programaveis (CLP’s), saidas de transistors, interfaces homem

X maquina.
12.3.2 Separacéo de circuito de controle e de poténcia

Hoje temos que as tensbes de controle e de poténcia, séo
unificadas em 220Vca, ou 110Vca se for o caso, que podem, em caso
de acidente, ocasionar sérios danos a saude do operador. Painéis com

tensbes elevadas geram em geral os seguintes aspectos:

Quadro 11 - Caracteristicas de Painéis com Tensfes Altas

Restrigcao de acesso significativa

Poucos operadores sdo qualificados a operagéao

Travamento de portas e controle de seguranga

Enquanto painéis com tensdes baixas, como 24Vdc, geram maior

seguranca ao operador, as quais sdo destacadas:

Quadro 12 — Caracteristicas de Painéis com Tens6es Baixas

Operacao Segura

Acessivel aos operadores

Acesso conveniente

Reduz necessidade de travas
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12.3.3 Normas que regem tensdes de controle

As citagbes de normas presentes nesta sequencia, foram
retiradas dos catalogos em lingua inglesa da Eaton Cutler-Hammer

Temos hoje, tendéncias de normas que indicam que a segurancga
do operador como um dos principais aspectos a serem considerados.

Destacam-se as seguintes normas:

Diretiva de baixa tensdo para a norma CE: simplifica a
conformidade para dispositivos de sinalizacdo, relés e E/S que fazem
interface com coniroles de poténcia

Tensdo Protetora Exira Baixa: < 60 Vcc, atende os requisitos
para a protecao contra contato direto ou indireto, elimina a necessidade
de modificagcbes no painel e isolacbes

NEC 725 Circuitos de Controle com Poténcia Limitada: menos de

30Vca / dc, capacidade de curto limitada, requisitos de fiacdo e

isolacdo reduzidas, permite ¢ uso de conduiles de PVC aso invés de
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12.4 Estratégias para Implantagdo do Novo Produto no Mercado

Aqui ser&o comentados, os critérios selecionados para que os

objetivos tragados sejam atingidos.

12.4.1Segmentacédo do Mercado

A nova alternativa em acionamentos elétricos da Cutler-Hammer,
a linha IT sera posicionada no mercado elétrico brasileiro seguindo
critérios previamente definidos.

No ambiente de macrosegmentacdo os dados foram analisados
de acordo com a atual familia de contatores da Cutler-Hammer, série
Freedon, que identifica como fortes indicadores a nivel nacional, com
base em dados de consumo de seus principais clientes, os seguintes
fatores que interessariam a empresa para o posicionamento da nova

linha.

Quadro 13 — Focos de Mercado para a Linha IT

Clientes orientados para automacgao industrial

Preco ndo pode ser o fator determinante para o fornecimento

Clientes dispostos a mudanca, inovadores, quanto a um novo

conceito em acionamentos

Concentragado geografica dos clientes em regibées com ganho real
para a empresa (Sul e Sudestes a principio)

Sendo um mercado industrial a base para a comercializagdo da
linha IT, serdo adotados os seguintes critérios e questdes de modo a
determinacado do segmento de mercado a ser focado:

l. Tamanho do Cliente: o objetivo da Cutler-Hammer com a
nova linha é atingir aoc mercado como um todo, com isto ndo havera
distincdo inicial entre pequenos ou grandes clientes, uma vez que o



posicionamento inicial € a tomada de mercado de seus principais
concorrenies

Il. Varidveis Demograficas: serdo focados consumidores
industriais inicialmente localizados nas regifes sudeste e sul do Brasil.
O tamanho dos clientes, como colocado acima, nado sera critério
determinante para segmentacdo uma vez que o objetivo principal é a
tomada do mercado

Il. Varidveis operacionais: a tecnologia dos clientes, sera um
fator para segmentacdo , a nova linha buscara clientes com alto nivel
de automagdo industrial. Serdo atendidos segmentos desde
consumidores a fabricantes de maquinas que utilizem a linha IT como
componentes de seus produtos finais.

IV. Variaveis de Compra: os critérios de compra (centralizada
ou descentralizada) ndo serdo critério para o atendimento diferenciado.
Serédo focalizadas empresas preferencialmente com departamento de
engenharia interno e n&o terceirizado. Os relacionamentos comerciais
ja existentes serdo importantes para implantacdo do novo produto,
sendo desta forma um foco inicial empresas que ja possuam relacbes
com a Cutler-Hammer. QOutro critério para a segmentacdo é procurar
clientes que valorizem critérios como tecnologia e produto, fugir ao
maximo da pura “guerra de pregos”

V. Fatores Situacionais: a Cutler-Hammer atendera pedidos de
com prazos de entrega urgentes, pois como levantado este & um dos
principais fatores no atendimento que pode determinar a perda o ganho
de um cliente. Serdo focadas clientes com aplicagbes especificas para
a linha IT, pois a mesma buscara ser diferenciada das demais similares
em aplicagbes para o mercado como descrito neste trabalho. Né&o
haverda critério para segmentacio por tamanho de pedido, a intencéo é
a pulverizacdo do produto no mercado, com isto n&o podemos a
principio desperdicar oportunidades.

V1. Caracteristicas Pessoais: preferencialmente atender a
clientes dispostos a mudancas de conceitos, a fim de assumir junto a

Cutler-Hammer a primazia em uma nova tecnologia. Tais clientes
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sugerem também alta lealdade a seus fornecedores o que também seréa
valorizado nos critérios de selecao de mercado.

Com estes critérios, selecionados com base no que se espera da
nova linha, chegou-se a alguns nichos de mercado definidos como:

a) Empresas de Telefonia: segmentadas por principalmente
por ja utilizarem seus painéis de comando com tensdo em 24Vdc, bom
potencial pois uma vez padronizada uma marca fica dificil para a
concorréncia a substituicdo pura e simples do produto primeiramente
homologado, o que possibilitaria a fidelizacado do cliente.

b) Fabricantes de Maquinas (OEM-M): aqui serdo destacados
em primeiro momento, fabricantes de maquinas que ja utilizam alto
nivel de automagdo em seus produtos acabados. Os argumentos,
destacados anteriormente, serdo nas questdes de padronizacdo das
tensbes de controle e de comando na maquina e a economia que a
nova opg¢ao ira gerar para o produto final em termos de tamanho,
qualidade, e consumo de energia.

c) Usuarios Finais: neste segmento serdo destacados
usuarios que tenham novos projetos em desenvolvimento, como
ampliacbes, reformas e novas plantas industriais. Teremos aqui um
novo foco para o setor de Projetos e Sistemas, que sera incumbida de
difundir a nova tecnologia em projetos novos.

Estes nichos de mercado serdo os focos iniciais para a
divulgacédo e possivel comercializacdo da linha IT. As vantagens em
potencial para cada segmento de mercado a ser explorado, estédo
destacadas anteriormente neste trabatho.

12.5 Desenvolvimento da Linha IT

As estratégias iniciais para que o produto fosse preparado para
o mercado, apontavam para um atributo, que a linha deveria ser
superior nos principais quesitos importantes aos consumidores

(apontados anteriormente) do que seus principais concorrentes.
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O desenvolvimento para a estratégia de marketing para a linha
IT, esta sendo atribuida ao gerente de produto, locado no Rio de
Janeiro, e as Filiais que fornecerdo os panoramas locais de cada
regido do pais, para com suas particularidades seja estabelecida a
estratégia para a comercializagao.

No plano estratégico, as definigbes sobre tamanho do mercado
fora baseadas nas vendas da linha atual, acrescido da taxa de
penetracdo esperada.

Conforme apresentado anteriormente, as vendas da Cutler-
Hammer no mercado de contatores, responde por aproximadamente
1,5% do mercado para este inicio de ano, a taxa de penetracgéo
sugerida pela empresa, requisita algo em torno de 4% ao final do ano.

O mercado alvo ja foi descrito anteriormente como sendo o de
fabricantes de maquinas e de painéis elétricos, com alguns
consumidores finais e engenharias para ser feito o trabalho de base.

A analise comercial para a comercializagdo da linha aponta para
as seguintes caracteristicas:

. Vendas Repetitivas: de acordo com o ciclo de vida do
produto, a introducdo seréd de baixo volume, com a aceitagdo do
mercado a tendéncia é de uma repeticdo continuada das vendas

. Seguira as preferéncias do consumidor

Outros atributos para a comercializacdo serao ievados em conta,
como questdes referentes tais como :

Quando: a Cutler-Hammer sera a pioneira no desenvolvimento
da linha de contatores em 24Vcc, espera contar com isto com a
lideranca futura neste segmento de mercado.

Onde. ja estabeiecido que as regibes focos dos lancamentos
serdo a Sul e Sudeste pelo grande acumulo de clientes alvo

Para Quem. como o mercado elétrico brasileiro é pulverizado em
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Como; sera debatida a estratégia de promocdo em estudo
particular sobre o assunto, assim como o acompanhamento e

verificagcdo se as esiraiégias esido suriindo o efeito esperado.

12.6 Ciclo de Vida dos Contatores IT

A linha IT como um todo estara entrando no mercado como uma
série de produtos introdutérios.

A demanda esperada para a linha de contatores advém da

necessidade tecnoidgica que o setor eléirico carsce constantements
Sendo o objstivo pPrindcipal da Cutisr-Hammer 3 INrogucas de um novo

conceito em acionamentos, fazendo com que a marca seja vinculada
futuramente como uma provedora de solugdes em acionamentos

eiétricos, fato este ja comentado diversas vezes durante este irabaiho.

Sendo um produto introdutdrio, faz-se que se espera um periodo
lento de vendas a principio, sendo & margem de coniribuicas da iinna

de contatores a alavancagem das vendas das outras linhas que
compdem a solugdo da Cutier-Hammer em acionamentos.

A esiratégia primordiai para o estagio introduibério & uma

penetragdo réapida, tremamente atrativoc aocs
k2. "

empresas de engenharia e usuarios. Tal trabalho de especificacéo
ficaria a cargo da forca de vendas e também da denominada

engenharia de apiicacao, cujcs pariicipanies trabaiham mais o iado
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17 M ITICAS DE MARKETING

Serdo arquitetadas neste segmento do trabalho, as estratégias quanto aos

quatro principais atribuios para o sucesso de um planejamento de marketing: praga,

13.1 Estratégia de Distribuicdo do Produto (Praca)

A relacdo de venda para a comercializacdo da nova linha, sera
feita inicialmente peia forga de vedas da Cutier-Hammer, em

abordagem direta aoc iocos 4

ciotons i =t coninias
N A AR A RV EEE R it Nt ' Rl N vvum:-:xvv

a) Concentracdo do estoque na unidade fabril do Rio de

Janeiro

c) Sistema de itransporte a ser definido pelo consumidor, de

acordo com a necessidade e velocidade de entrega, que dependera de

A avaliacdo do canal de distribuicdo passa pelos sequintes

aspectos:

P E Pt R E R H emh R IR m ATy fRIiE= f R fLiinsifiiesm [ Ges S5D A5 Eom
auiiGasga aiielici lilblltv, ITHIUS MiUS [V QHOCPAY YUT Uo LIUTIHILT S MG Hiaaa

. Serao inicialmente poucos
. Pequena dispers&o geografica quando destacado o pais

como um todo, pois a Cutier-Hammer prevé uma maior concentragao

8ih {0MG Gas capitais U0s es5iados 00 Sutesi Sui GG Biasi

¢
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. Se mantida as caracteristicas atuais, as preferéncias dos
clientes serdo pelo canal rodoviario de transporte.
. As compras sergo individuais para cada cliente.

AS caracierisiicas do produio buscam focahizar O canai da

. custo unitario de cada produto é pegueno comparativamente
ao custo de logistica

° A vida util de cada contator armazenado é de cerca de 5

anaos, coniorme 4gados iorneciios peld cutier-rammer

de armazenamento.
A avaliacdo do canal de distribuicdo, passa pela anéalise da
concorréncia, assim como definicoées de custos para atendimenio ao

lMthaUU CUINO uiii LUUU U UlHlUHblUIldMlUIHU UU tdlllalHIU UU lHCibGUU U
fundamental para a boa distribuicdo do produto.
A logistica interna da Cutler-Hammer sera definida com a

atribuicao de ftungdes a cada participante do processo.

Gerente de Logistica: determina o tamanho do estoque e a
liberacdo dos pedidos de importacdo, a fim de manter um inventario
minimo no estoque.

¢ CiIoGULO. Gelinge jJumo as geieite

G
&
]
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=
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serem adotadas em particular para cada regido do pais e a
sazonalidade do processo.

Forga de vendas: promovem o retorno das informagbtes as

gefencias d€ pIroguic © € 10gisiiCa Guanid &as nedessigades do




Cobertura de Mercado: Seletiva, de modo que uma vez

efinidos os melhores clienles, esies possam ser atendidos como

produto, para o futuro
Distribuicdo Fisica: estoque concentrado em um Gnico ponto do

pais, de forma inhiciai, passandaoc posieriormente a distribuidores

embalagens préprias em papeldo para este tipo de produto.
Prccessamentc dos Pedidos: feitos pelo “Call Center” da Cutler-

Hammer, sediado n ede do Rio de Janeiro

tendéncias de mercado e forca de vendas.
Acredito que definidos os pontos acima, temos uma base para o

processamento iogistico da nova hinha 1.

13.2 Estratégia de Inovacdo {Produio)

Como iad colocado em diversas partes deste trabalho. o obietivo
e tracar um planejamentoc para ¢ lancamentoc de um novo conceito em
acionamentos indusiriais, a linha de contatores ii.

qiaua O
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Tecnologia: vislumbrando futuro

O atual mercado de contatores, trata este componente como um
“comodite” , que n&o possui diferenciacio préatica de um fabricante para
o outro, imperando com isto a “guerra de precos”.

A Cutler-Hammer, buscando uma nova oportuinidade no mercado
trata a nova linha como sendo uma evolugdo do conceito anterior. As
estratégias para a entrada do novo produto no mercado, podem ser
discutidas no capitulo que trata da “Matriz Produto x Mercado”.

As inovacfes ofertadas, sédo exemplificadas em partes anteriores
deste trabalho, ndo sendo repetidas nesta parte.

Uma vez definido o mercado alvo e os nichos que a Cutler-
Hammer pretende apresentar, partiremos agora para o conceito de
produto a ser apresentado ao mercado. Algumas caracteristicas,
técnicas e comerciais, ja foram comentadas em capitulos anteriores
deste trabalho, neste segmento serdo exploradas as abordagens
comerciais com os atributos técnicos do produto afim de demonstrar as
diferenciacbes que a linha IT com relagdo a seus concorrentes.

Segundo Kotler; “diferenciagdo é o ato de desenvolver um
conjunto de diferencas significativas para distinguir a oferta da
empresa das ofertas de seus concorrentes” (Kotler, Philip - Adm
Marketing, 1998, pag 132)

Baseados nesta afirmacdo tém como principal caracteristica
para a linha IT a diferenciacdo dos produtos de seus principais
concorrentes. Sendo um produto destinado a industria de volume,
contatores contam com poucas com pequenas vantagens, sendo a
participagdo no mercado fundamental para a rentabilidade na linha.

Entre os principais atributos para a diferenciacdo da linha de
contatores IT, temos os seguintes destaques;

. Caracteristicas: exercem a complementacdo da funcgéao
basica dos equipamentos. Contatores destinados a acionamentos
elétricos tem suas caracteristicas complementadas como elementos de
protecéo elétrica. O que entre os equipamentos existentes no mercado

hoje ndo encontramos esta configuracdo de acionamento e protegéo.
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. Qualidade de desempenho: sendo um produto
diferenciado, com uma tensio de acionamento em 24Vcc, as testes de
laboratério demonstraram um desempenho superior as linhas de
contatores atuais, como apresentado em graficos de consumo de
energia destacados em capitulo anterior, e também quanto a vida
elétrica do equipamento.

. Qualidade de Conformidade. sendo uma producao seriada,
todas as versbes da linha de contatores IT serdo idéntico ao modelo
padrao, respeitando caracteristicas como tamanho a acessérios para
cada corrente que o contator estara atendendo.

. Durabilidade: a previsdo para a durabilidade da vida util de
cada unidade, independente da corrente, € de cerca de 20.000
operacgbdes elétricas, cerca de 20% mais do que a linha atual de
contatores.

. Desing: como apresentado anteriormente, as caracteristicas
de desing da nova linha, sera um dos fatores de diferenciacdo do
produto que marcardo sua entrada no mercado. Sendo o tamanho
reduzido sua principal mudang¢a em relagéo a seus concorrentes.

O posicionamento esperado com os atributos comentados acima,
é a penetragdo principalmente no mercado OEM, como explorado em
diversos comentarios anteriores. A diferenciagcdo buscara suprir alguns
anseios deste mercado, e também de outros que poderdo ser focos
futuros para a linha.

Entre os principais atributos internos para a Cutler-Hammer, os
que motivaram a diferenciacéo do produto foram:

. Importéncia: a fim de ofertar um atributo que sera
valorizado pelos futuros consumidores

. Distintividade: pois seus principais concorrentes néao
possuem similares no mercado

o Superioridade: a linha IT mostra-se superior as demais

para obter o mesmo resultado
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. Rentabilidade: com a esperada penetracdo no mercado,
espera-se que a margem de contribuicdo para a linha IT, mostre-se
plenamente rentavel para a empresa.

Tais expectativas baseiam-se em documentacdo restrita a
empresa, ndo podendo ser anexadas a este trabalho.

Quanto ao posicionamento em um mapa de percep¢do, nédo
realizou-se pesquisa, uma vez que o produto ainda nao foi efetivamente
lancado no Brasil, mas espera-se que a linha IT seja destacada no
mercado seguindo um Posicionamento por Atributo seguido por um
Posicionamento por Beneficio.

Sendo que tais atributos serdo baseados com a promocgdo das
seguintes diferengas: tecnologia, qualidade, preg¢o, seguranga ao
operador.

Estas qualificacfes foram vinculadas as respostas aos possiveis
consumidores da linha IT, e condizem com as atribuicbes que a

empresa espera para sua nova linha.

13.3 Estratégia de Prego

As premissas aqui apresentadas foram baseadas em estudo
elaborado por Roberto Vatan dos Santos (Santos, Roberto Vatan dos —
Planejamento do Preco de Venda — Caderno de Estudos FIPECAFI v9,
pag 60-74), onde seguiu-se a mesma metodologia, adaptando a mesma
ao caso estudado.

A formacédo do prego de venda da linha de contatores IT, ira ser
estabelecida de acordo com as caracteristicas primordiais do produto,
que sao:

) O produto é um “melhoramento” de uma série antiga

. O mercado a ser conquistado esta adaptado a solugéo
tradicional quanto a acionamentos elétricos

. O novo conceito tera resisténcia inicial, sendo que com isto
trataremos a linha IT como sendo uma nova tecnologia ao invés apenas

de um “melhoramento” da série antiga.
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. A penetragdo no mercado sera a principal meta a ser
atingida

Desta forma partimos do pré-suposto, que o posicionamento de
preco € um influente para um mercado sem muitas diferenciacdes entre
seus competidores. Que o consumidor trata o produto como um
“comoditie”, uma vez que alteracbes tecnoldgicas envolvem por
consequéncia mudangas em projeto, sendo o prego um dos fatores
principais para a decisao final.

Estara sendo apresentada a seguir uma linha condizente com as
expectativas da empresa quanto a nova linha.

Avaliagdo das Variaveis Externas Nao Controlaveis: o
macroambiente em que a nova linha de contatores IT sera inserida é
composto das seguintes caracteristicas:

a) muitas empresas com produtos similares

b) a conjuntura econdmica do pais influi na demanda, pois o
investimento é fundamental as vendas

c) Resisténcia inicial dos consumidores a nova tecnologia

Caracterizagao do Ambiente de Competicdo de Mercado: o
mercado elétrico brasileiro € composto de diversas empresas, muitas
de competéncia internacional reconhecida, que caracterizam uma
concorréncia extremamente acirrada pela hegemonia no setor.

Desta forma, o pre¢o da linha de contatores €& baseado pelo
preco que o0 mercado esta disposto a pagar pelo produto, ndo tendo
desta forma os fabricantes poder para o estabelecimento de um
oligopolio sobre o produto. Embora a sinalizagdo de reajusie do lider
de mercado geralmente seja seguida pelos demais participantes do
setor.

Sendo assim a Cutler-Hammer estara balizando o prego da nova
linha pelo que o mercado estiver disposto a pagar pelo produto,
independenie dos avancos I8CnNGIGGICos Que a nova hinna oferia.

Proiecdo da Demanda de Mercado e do Produto: a expectativa
para ¢ mercade consumidor da nova linha T esia concenirada no

mercadn OEM. como pyn%anaﬁn anteriormenie. sendo este mercado
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presente em todos os pontos do Brasil, de maneira mais forte nas
regides Sul e Sudeste.

Os numeros podem ser previstos sobre os dados da linha atual,
a Freedon, sendo que o intuito principal da linha iT & a conquista de
mercados, com iSic temos gue contar com uma expansao sobre 0s
numeros de demanda atuais. Tais dados influem sobre o estoque a ser
mantido, como também a projecdo de prego do produto para o mercado
afim da geracéo de lucro para a companhia.

Como visto anteriormente, temos as perspectivas de vendas

para o mercado UEM ja apresentadas nesie irabain

m
C)

Proiecdo de Vendas dos Demais Produtos da Empresa: uma
das apostas que a Cutler-Hammer faz com a nova linha, é o
crescimento como um todo de sua operacio no Brasil, uma vez que

notoriamente a ftaita de wuma linha de contatores competitiva no

A--_...A SIS o OSTUCIDSOOER 8 Srosndss CTooootan” o by o H e

E da ciéncia do mercado, gue em pacotes uma linha pode

subsidiar o prejuizo de ouira, no caso da Cutler-Hammer pela falta de

vidad z de Freadi iy, & desvanta iU
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Identificagdo dos Objetivos Globais e Funcionais da Empresa
e o Estabelecimento dos Objetivos de Preco: o objetivo de preco da
nova linha é ; a conquista de mercados de seus principais concorrentes
e a afirmacdo da Cutler-Hammer como um prestadora de solucbes
completas para o mercado brasileiro de acionamentos elétricos.

O objetivo do preco da linha IT, é propiciar uma penetracéo
acentuada no mercado, propiciar aumento nas vendas. Os demais
fatores que podem influir na formag¢do do preco, como custos, lucro
esperado, etc, terdo peso menor, sendo a penetracdo no mercado fator
primordial a nova linha.

Politicas e Diretrizes da Empresa para Definigdoes da Politica
e Diretrizes do Preg¢o: a Cutler-Hammer teréa como premissas para
definicdo de sua politica de pregos as seguintes diretrizes:

a) o prego da linha IT seguira o padrdo de precos
estabelecidos pela linha anterior (Freedon) e também pelas linhas sem
a mesma tecnologia de seus principais concorrentes.

b) Os precos deverdao ser adaptados com as variagdes de
precos do lider de mercado (independente da linha tecnoloégica lider,
aqui consideramos o conceito de acionamento elétrico)

c) A sazonalidade influenciara na formacéo dos prec¢os, sendo
estabelecidas promogdes para cada trimestre do ano.

Estas diretrizes buscardo, em conjunto, com a politica de
penetracdo no mercado estabelecer a linha de contatores IT, no menor
tempo possivel, como uma significativa participacédo no mercado.

Identificagdo das Estratégias Globais e Funcionais da
Empresa para Estratégias de Prego: a estratégia para linha IT sera
um pouco diferenciada quanto as estratégias tradicionais para os
demais produtos da Cutler-Hammer.

Sendo que a empresa nao tem uma participacdo efetiva no
mercado de contatores, deferente das demais linhas de sua fabricacgéo,
estara sendo optada por uma politica de pregos baixos com relagao a
seus principais concorrentes, a fim de penetrar no mercado de

contatores. Na estratégia global da empresa, isto significa o aumento
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das vendas de suas demais linhas subsidiando a entrada do novo
conceito.

Conforme o exposto acima, as premissas para a formacao do
preco para nova linha de contatores IT, € fundamentada em:

. O Objetivo primordial é a penetracdo no mercado de
contatores

° A inovacao tecnologica propiciada nao serda, a primeiro
momento, fator decisivo para a implementacao da linha

. Espera-se com esta maior penetracdo no mercado de
contatores alavancar as vendas das demais linhas de produtos da
empresa, a fim de ofertar uma solugdo completa quanto a acionamentos
elétricos.

Estabelecidas as metas, quanto a preco, sera lancado um preco
“target” no mercado que se baseando em pesquisas a serem
realizadas, a empresa ir4 ter o respaldo se esta seguindo a direcéo
correta.

Até o momento, a expectativa para o langamento da linha é ter
um preco de 5 a 10% mais baixo que seus principais concorrentes no
mercado. Estabelecer junto a empresas de projetos elétricos remover o
principal empecitho quanto a mudanca de cultura em acionamentos
elétricos, sendo posteriormente que o pre¢o deixe de ser o principal
fator na hora da decisdo de compra.

Vale comentar, que o exposto acima sao consideracbes quanto a
estratégia global de precos a ser adotada na regido Sul, na qual fago
parte da forca de vendas, sendo que alguns dados, tais como custos de
estoque, logistica nao foram abertos pela empresa para a formacédo dos

custos gerais que compoem a formacdo dos pregos.

13.4 Estratégia de Promogao

Aqui estarei propondo alternativas para a promocao da linha de
contatores IT entre os nichos de mercados a serem focados pela

empresa, e ja apresentados neste trabaiho.
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Abordando o0os  segmentos com maior  potencial de
comercializagdo da linha, temos caracteristicas especificas quanto a
estes mercados. De conhecimentos anteriores, sendo o produto voltado
exclusivamente para um mercado “bussines to bussines”, a
- comunicagdo de massa € descartada desde o principio para a
vinculagédo da promocgéo da linha de contatores.

A Cutler-Hammer estard apostando seus objetivos em um ponto
fundamental para o mercado industrial, que é o relacionamento
existente entre o consumidor e seu fornecedor. A promogdo sera
executada principaimente com o marketing “One x One®, onde cada
cliente sera diferenciado, com a empresa procurando atender suas
necessidades, e promovendo o produto de forma particular em cada
cliente. Nao esquecendo, contudo da promogéo coletiva para o

mercado, gue sera discutida mais adiante.
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-

material promocional da nova linha, desde catalogos técnicos a

promocao de encontros para discussio interna da diregéo a seguir para
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0 mesmo as equipes que o utilizardo, Eng de Aplicacdo e de Vendas,
afim de corrigir erros existentes e ouvir as sugestbes das equipes. O
material promocional, a principio devera ser composto por: catalogo
técnico, lista de pregos, equipamentios para demonstragdo pratica,
apresentagbes para palestras e brides que lembrem e vinculem a
empresa ao produto e a solugéo que esta esta apresentando.

d) Visita Pessoal — Eng de Aplicagdo e Eng de Vendas: a visita
pessoal sera a principal forma de vinculagdo do novo produto, onde
poderdo ser colocadas as vantagens da linha sobre seus principais
concorrentes e propiciara o estabelecimento de vinculos com os
clientes, uma vez aprovado a solucdo técnica ofertada pela linha IT o
objetivo da Cutier-Hammer & a fidelizagdo de tais clientes a solucao
proposta. A Eng. de Aplicagdo sera responsavel pela especificagido e a
Eng. de Vendas pelos fechamentos dos pedidos desta linha, como
explanado anteriormente.

e) Palestras Técnicas e Forum de Debates: esta no
planejamento a realizagdo de palestras técnicas focadas
exclusivamente sobre a linha IT. Tais palesiras seriam regionalizadas,
com a inten¢do de reunir os clientes em potencial da linha e apresentar
as vantagens da mesma. Seguindo as palestras a sugestdo é a
realizacdo de debates com pessoas influentes do meio, membros do
CREA, da ABNT e os proprios consumidores, afim de avaliagdo do
produto e comparacdes entre a nova linha e a solucédo tradicional em
acionamentos.

Estas sdo algumas sugestbes para o composto de promog¢do da
linha IT, nos anexos serdo apresentados esbogos do catalogo e outros
materiais promocionais da linha.

O composto de promogdo procurou seguir experiéncias
anteriores da prbpria empresa, assim como pessoais quanto a como
promover um equipamento no mercado elétrico brasileiro, em especial

no sul do pais.
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14 ACOMPANHAMENTO DO ESFOGCO DE MARKETING

Aqui estarei colocando as formas de avaliacdo, que o
planejamento de marketing para a linha de contatores IT, estabelecera
para a concretizacdo do sucesso do langamento.

O departamento de marketing e vendas, devera interagir
constantemente entre seus componentes, afim de que as acgdes
tracadas pelo marketing tenham um retorno de informacéo por parte do
pessoal de “campo” da empresa.

A organizacdo das fungbdes nos departamentos de marketing e
vendas, como ja mencionada algumas vezes neste trabalho, sera
composta pelos seguintes componentes: Gerente de Produto,
Engenharia de Aplicacéo, Geréncia de Vendas, Engenharia de Vendas.
Alem destas funcbes teremos os diretores acima destes funcionarios,
que sdo os responsaveis pelos resultados obtidos pela linha no Brasil,
sendo os mesmos reportando trimestralmente a matriz americana.

Lembrando que uma das estratégias da Cutler-Hammer &
regionalizar as acbes do marketing, uma vez que as diferengas
regionais em nosso pais afetam a comercializagdo de componentes
industriais de maneira substancial. Os esfor¢cos no entanto terdo central
de decisdo na matriz, no Rio de Janeiro, por parte da geréncia de
produto, nas regionais a forca de vendas e eng. de aplicacdo serdo os
responsaveis pela elaboragdo das estratégias particulares para cada
regido, mas sempre submetidas a apreciacdo e aprovacao da gerencia
de produto e demais hierarquias superiores.

A implementacdo e avaliagdo dos resultados do planejamento de
marketing, deverdo ser elaboradas pela geréncia de produto e de
vendas afim que a diretoria avalie, dimensione e determine, se o0s
resultados estdo dentro das metas estabelecidas ou néo.

Para a implementagdo eficaz do planejamento de marketing,

ficaram estabelecidas as seguintes metas para avaliagéo:
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14.1 Avaliagdo do Planejamento Anual para a Linha IT

Os objetivos principais para a mensuragdao dos componentes de
marketing envolvidos em um lancamento de produto, envolvem a
concretizacdo de algumas das metas pré-estabelecidas no
planejamento estratégico.

Os principais indicadores a serem avaliados sdo:

) Metas de Vendas: estabelecidos os objetivos iniciais, seréo
verificados os numeros atingidos no primeiro ano de comercializagao
da linha IT. Ocorrerdo indices parciais, respeitando a sazonalidade
estabelecida ao produto pelo mercado, sendo mensurado
trimestralmente, afim de no composto anual termos os resultados
alcangados. Os “controlers” da linha estabelecerdo as metas de vendas
e lucros a serem atingidas, que serdo os principais indicadores para o
caminho a seguir para o segundo ano. Sendo considerado as variagbes
econdmicas e as demais condicbes de mercado para a avaliagdo das
metas tragcadas e atingidas.

o Rentabilidade da Linha:. serdo analisadas as margens de
contribuigcdo que a linha esta alavancando para a empresa como um
todo, o quanto esta sendo rentavel o investimento. Lembrando que
sendo um lancamento é um tanto quanto dificil mensurar tal padrdo em
seu primeiro ano, mas por meio deste parametro teremos padrdes para
a avaliacdo no segundo ano da linha. Nesta avaliagdo, teremos
segmentacdes que deverdo ser levadas em conta, tais como avaliacéo
por clientes, canais de distribuicdo, territério, todos com o intuito de
verificar onde a empresa esta tirando suas maiores rentabilidade para a
linha.

. Controle de Eficiéncia: avaliacdes de como esta sendo
gasto os recursos de marketing, esta mensuragdo interage com as
demais afim de que os recursos sejam destinados aos pontos de maior

eficiéncia da empresa e que os demais atinjam as metas tracadas.
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14.2 Avaliacao de Participagao de Mercado

A participagdo de mercado é sem duvida o principal objetivo
para a linha IT, sendo apontada em diversas partes deste trabalho
como sendo a principal meta para a empresa, pois a intengdo da
Cutler-Hammer ¢é participar de um mercado em que naoc possui
presenca expressiva e alavancar as vendas de seus componentes,
proporcionando solugbes em acionamentos elétricos completas a seus
clientes.

As mensurac¢cles para avaliagcdo da participacdo de mercado,
serdo feitas seguindo os s‘e‘guintes padrées:

s Participacdo sobre o Mercado Total: mesurar as vendas
da empresa em relacdo as vendas totais do mercado de contatores.
Dimensionado o tamanho do mercado, as metas de participacao,
poderemos ter pelos nameros de vendas se a penetragaoc da linha IT no
mercado total foi bem sucedida em relacdoc ndo s6 as metas tragadas,
mas também relacionando com a participagdo obtida com a linha de
contatores anterior.

° Participacdo de Mercado Atendido: segmentado o0s
clientes alvos, definidos anteriormente, teremos como avaliar a
penetracdo em relacdo aos principais segmentos alvo, mensurando a
penetracdo de acordo com as metas estabelecidas.

o Participacéo Relativa de Mercado: avaliar o
posicionamentio e penetracdo de mercado em relagdo aos principais
concorrentes na linha de contatores. Este é um padrdo de avaliacao
extremamente importante, definindo as taxas de crescimento para a
linha dentro do mercado total de contatores, enquanto a Cutler-Hammer
penetra no mercado com uma nova linha, seus concorrentes deveréo
deixar de ter a mesma participagdo, considerando fatores
macroecondmicos como as taxas de crescimento para o pais e demais
condicOes internas e externas para a economia.

. Comparacdo com o Lider de Mercado: avaliar o
desempenho da linha em relacdo ao lider de mercado, efetuando um
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benchmarketing das principais virtudes deste e melhorando as
estratégias da linha IT de acordo com a “movimentacao” do lider dentro
do mercado.

Outros padrdes de avaliagcdo para o0 mercado, estas importantes
para parametros internos da empresa, afim de avaliar 0 sucesso das
metas e estratégias estabelecidas s&o: penetracdo junto aos
consumidores, lealdade dos consumidores, seletividade dos
consumidores, seletividade de preco.

Todas as mensuracdes quanto ac sucesso do planejamento de
marketing, serdo executadas apés um ano do langcamento, por empresa
de pesquisa terceirizada, cujo objetivo sera avaliar os fatores expostos

anteriormente.

14.3 Avaliagao da Forga de Vendas

Os critérios de avaliagcdo foram baseados no trabalho de Kotler
(Kotler, Philip — Adm Marketing, 1998)

Mensuracdo do desempenho da forca de vendas, com base nos
seguintes padrdes de avaliacéao:

. Niumero médio de visitas do vendedor por semana

o Tempo médio de retorno ao cliente

. Custo medio por visita

. Percentagem de pedidos a cada 50 visitas

. Numero de clientes novos a cada trimestre

. Custo da forca de vendas em relacdo ai custo total de
vendas

Aliado a avaliacdo da forca de vendas, devem ser avaliadas se
os gastos com promogbes e gastos com propagando estéo rendendo o
esperado dentro da estratégia da empresa. Tais parametros serao
avaliados da seguinte forma:

° Custo da propaganda por mil compradores alvo atingidos

por veiculo de midia
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. Opinides de consumidores sobre o conteludo e a eficacia do
anuncio

. Numero de consultas estimuladas pelo anuncio

e Custo por consulta

. Volume de vendas por tipo de promogéo

e« Numero de consultas resultantes de uma demonstragédo de
produto

A forca de vendas serd avalaida, conforme os padrdées expostos

tendo como base, 0s numeros apresentados mensalmente e

trimestralmente ao responséavel por cada filial.
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15 CONCLUSAO

Procurou-se por toda a apresentagdo deste projeto de implantacdo, ressaltar
as propostas que a nova linha de contatores IT apresentara, ndo s6 ao mercado,
como a propria perspectiva que ela traz a empresa investidora, no caso a Eaton
Cutler-Hammer.

Colocando em termos de objetivos, a principal conclusdo que o marketing
pode ofertar por meio deste projeto, € as estratégias para penetragcdo em um
mercado ja estabelecido, mas suscetivel a mudangas tecnolégicas bruscas, que
proporcionem a seus usuarios vantagens em processos e custos, comparativamente
as versdes anteriores, € ndo necessariamente com os dois fatores mencionados
sendo obrigatoriamente complementares, um pode destacar-se sem 0 outro quanto
a influéncia dos consumidores.

Quanto as conclusbes que espera-se tirar desta propostas, podemos aborda-
las com as seguintes qualificagdes:

e O produto a ser langado sera uma melhoria de uma verséo anterior, mas
dotado de tecnologia diferenciada, ndo s6 de sua antecessora, mas
também de seus principais concorrentes. Com isto, sera uma inovagéo ao
mercado, e como tal o empreendedor pioneiro realizara o trabalho de
“desbravador’, podendo com isto fortalecer-se para os proximos anos.

e Sendo um mercado extremamente competitivo, o pregco sugerido para o
langamento sera no patamar das linhas existentes hoje no mercado, pois
assim o impacto da inovacdo nao sera tdo sentida por consumidores
resistentes a mudancas, e ao mesmo tempo sera um atrativo a mais para
os inovadores por vocacdo, que poderdo alterar seus conceitos sem
acréscimo de custos. Estudos internos da Cutler-Hammer, mostraram a
viabilidade de tal aiternativa, estes n&o puderam ser inseridos a este
trabalho devido a negativa da empresa em sua apresentagéo antecipada.

e As alternativas de marketing apresentadas, quanto a logistica e promocéo,
s&o sugestbes baseadas em experiéncias de mercado, n&o so6 a linha de
contatores, mas também a linhas gue interagem no mercado elétrico.
Baseiam-se na experiéncia e mostram-se viaveis devido a ela, no entanto

vale o comentaric de gue a logistica deve ser basear seu posicionamento
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futuro em estoque locais, via rede de distribuicdo, o que ndo ocorre hoje,
tendo assim um desafio a forga de vendas e os demais envolvidos no
processo logistico “descobrir’ parceiros locais para a garantia da
manuten¢do dos mercados que pretende-se abrir.

Foram comentadas as principais conclusfes quanto ao composto de
marketing, preco, produto, praca e promog¢ao. No entanto, alguns outros comentarios
s80 necessarios, afim de findar o projeto aqui apresentado.

O grande desafio para mim, foi a procura pela informacao, sem uma pesquisa
quantitativa satisfatéria do prépric mercado, apresentar sugestdes relevantes a um
composto de marketing de carater estratégico para a empresa a qual presto meus
servigos como profissional de engenharia.

Fico satisfeito com o resultado aqui apresentado, sendo que o mesmo sera
levado a apreciacdo ndo sé como ftrabalho de conclusdo do Curso de Pés —
Graduacdo em Marketing Industrial, bem como a pessoas que encabecam o
lancamento da linha IT dentro da Cutler-Hammer, esta foi uma das sugestdes feitas
por mim a empresa no inicio deste trabalho, afim que possamos utilizar os
levantamentos feitos para o sul do Brasil, como um “pontape inicial” para a linha, e

que esta venha a tornar-se um sucesso em seu segmento.
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IEC, B Frame, 20 hp/460V
Full Voltage Non-reversing Starter

Product Description

Eaton's Cutler-Hammer Intelligent
Technologies (T} Electro-Mechanical
line of Contactors and Starters is the
result of a substantial engineering,
manufacturing and marketing effort
involving extensive customer input,
combined with new advances in solid-
state technology. 7. Electro-Mechanical
products have greatly increased
functionality, significantly reduced
size and utilize the benefits of 24V DC
control. The exclusive Pulse Width
Modutation {PWM) control and digital
microprocessor generate a minimized
DC value which reduces energy to the
contact block and provides the most
compact system available.

Standards and Certifications

m Standard: Designed to meet or
exceed UL, IEC and CSA

m UL Listed: UL File #E1491, Guide
#NLDX — Open, UL 508

® CSA Certified: CSA File #156828,
Class #3211 04 Open, C22.2
No. 14-95

® |[EC: A - F Frames, IEC 60947-4-1,
EN 60947-4-1

w CSA Certified for Elevator Duty
m CE

= EMC IEC 61000-4

m KEMA {pending)

1S0 9002 Certification

When you turn to Eaton’s Cutler-Hammer Products, you turn to quality. The Inter-
national Standards Organization (ISO) has established a series of standards
acknowledged by 91 industrialized nations to bring harmony to the international
quest for quality. The ISO Certification process covers 20 quality system elements
in design, production and installation that must conform to achieve registration.
This commitment to quality will result in increased product reliability and total
customer satisfaction.

Publications

Pub. MN03403002E IT. IEC Contactor and Starter Manual

Pub. MN03403003E IT. IEC Overload Relay Setup and Troubleshooting Manual
Pub. MNO03305001E IT. NEMA Contactor and Starter User Manual

Pub. 49602 T IEC Overload Relay {B — F Frame) Quick Setup Guide

Pub. 43320 T 1EC Non-reversing Contactor 27 mm (A-Frame) Installation Guide
Pub. 49640
Pub. 49650
Pub. 49660
Pub. 49670
Pub. 49680
Pub. 49321
Pub. 49641
Pub. 49651
Pub. 48661
Pub, 49671
Pub. 49681
Pub. 48642
Pub. 49652
Pub. 49662
Pub. 48672
Pub. 49682
Pub. 49643
Pub. 49853
Pub. 496563
Pub. 49873
Pub. 49683
Pub. 49410
Pub. 49645
Pub. 49665

IT. {EC Non-reversing Contactor 45 mm {B-Frame) Installation Guide
IT IEC Non-reversing Contactor 54 mm (C-Frame) Installation Guide
IT. IEC Non-reversing Contactor 76 mm {D-Frame} Installation Guide
T IEC Non-reversing Contactor 105 mm (E-Frame) Installation Guide
IT IEC Non-reversing Contactor 140 mm {F-Frame) Installation Guide
IT. IEC Reversing Contactor 27 mm {A-Frame} Installation Guide

IT. IEC Reversing Contactor 456 mm {B-Frame} Installation Guide

T 1EC Reversing Contactor 54 mm {C-Frame} Installation Guide

IT {EC Reversing Contactor 76 mm {D-Frame} Installation Guide

T IEC Reversing Contactor 105 mm {E-Frame} Installation Guide

IT. IEC Reversing Contactor 140 mm {F-Frame} installation Guide

fF. 1EC Non-reversing Starter 45 mm {B-Frame) Installation Guide

IT. 1IEC Non-reversing Starter 54 mm (C-Frame} Installation Guide

IT. IEC Non-reversing Starter 76 mm (D-Frame} Installation Guide

1. IEC Non-reversing Starter 105 mm {E-Frame} Installation Guide
IT. JEC Non-reversing Starter 140 mm {F-Frame) Instailation Guide
IT_IEC Reversing Starter 45 mm (B-Frame) Installation Guide

IT {EC Reversing Starter 54 mm (C-Frame} Installation Guide

IT_IEC Reversing Starter 76 mm (D-Frame) Installation Guide

IT. {EC Reversing Starter 105 mm {E-Frame) Installation Guide

IT 1IEC Reversing Starter 140 mm (F-Frame} Installation Guide

IT. Front Mountable Auxiliary Contact Assembly Instructions

{T. Non-reversing Contactor Assembly Instructions (45 mm & 54 mm)

IT. Non-reversing Contactor & Starter Assembly Instructions
{76 mm Contactor/Starter} {45 mm & 54 mm Starter)

For copies of these and other publications, contact the Literature Fulfiliment Center
at 800-957-7050, Fax: 877-840-2371 or find on-line at:
www.cutier-hammer.eaton.com/it.

For International, call: {630} 377-9738 (English only), Fax: {630) 377-1753.

E-mail: wesorders@wallace.com

Mail: Cutler-Hammer Fulfiliment Center
1750 Wallace Avenue
St. Charles, IL 60174-3404

For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com

CAQ3403002E
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T Electro-Mechanical Line

Catalog Number Selection (Open Components}
Table 34-1. IT. Electro-Mechanical Catalog Numbering System

E11 A2 A3ZA

{
Standard
E=1EC Overload Type m
| A = Standard
Configuration (Open Type) N = Contactor or Nat Applicahtle
02N = FVNR Coil Controlier l

03N = FVR Coil Controller - N
04N = Contact Block Pole Selection
05N = Solid-State Non-reversing Overioad Relay 3 =3-Pole

06N = Solid-State Reversing Overioad Relay
071 = Stand-Alone Solid-State Overload Relay

101 = FVNR Starter Overload Amperes Adjustment
111 = FVNR Contactor (27 mm) {726 mm)
501 = FVR Starter A=25-8 F=50~-18
511 = FVR Contactor B=.59-19 H=84-27
, C=14-44 |K=14-45
' D=28-90 N=31-100
Frame Size Designator {IEC} E=38-12
A =27 mm (A} (E) {45 mm) {105 mmj}
B=45mm 06=6Amps. |12 =125 Amps. A=25-8 |K=14-45
€ =54 mm 09=9Amps. |16 =160 Amps. B=.59-19 |M=28-90
D =76 mm 12=12 Amps. |20 =200 Amps. C=14-44 |P=-42-135
E = 105 mm Pb=28-90 R=63-200
Fo1aomm | B {F) G=63-20
= 18 =18 Amps. |25 =250 Amps. J=10-32
25 =25 Amps. |31=315 Amps. (54 mmm} {140 mm)
32=32 A . | 40 = 400 Al A
mps mps A-25-8 |P=42-135
(C) XC = Coil Controller B=59-19 {S$=84_270
;g = gg ﬁmps. XR = Overload C=14-44 T=125-400
= mps. =28-
p P=-28-30 X~ Contact Block, Coil
D} =8 Controlier, Contactor or
65 = 85 Amps. H=84-27 Not Appliéable
85 = 85 Amps. L=-16-50
10 = 100 Amps.

Note: When using the Catalog Numbering System for Eaton’s Cutler-Hammer IT. Electro-Mechanical products, care should be exercised to
assure that the Catalog Number for the Overiocad Relay aligns with the fT. Contact Block selected for type, frame size and ampacity, if purchased
as separate components. Example: Select an E0SN_XR_3A IT. Overload Relay for an IEC non-reversing application or an E06N_XR_3A for an IEC
reversing application.

Examples:
E02ZNCXCXNN — FVNR Coil Controller, 54 mm
E04NB18X3N — Contact Block, 45 mm, 18 Amps
EOBNCXRL3A — Solid-State Non-reversing Overlpad Relay, 16 - 50 Amps
E101B32J3A — FVNR B-Frame Starter, 32 Amps, with Solid-State Overlpad, 10 — 32 Amps
E111F25X3N — FVNR F-Frame Contactor, 250 Amps
E501D10K3A — FVR D-Frame Starter, 100 Amps, with Solid-State Overload, 14 - 45 Amps
ES511B18X3N — FVR B-Frame Contactor, 18 Amps

CA03403002E For more information visit: www.cutier-hammer.eaton.com
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IEC Full Voltage Non-reversing

Contactor, C-Frame
Cat. No. E1T1C50X3N

IEC Full Voltage Reversing
Contactor, D-Frame
Cat. No. E511D10X3N

Praduct Description

The Cutler-Hammer Intelligent
Technologies {IT.) Electro-Mechanical
Contactor by Eaton Corporation
consists of an IT. Electro-Mechanical
Contact Block and IT. Electro-Mechanical
Coil Controller as a Full Voltage
Non-reversing (FVNR} or Full Volitage
Reversing {FVR) device. B-Frame

{45 mmj} to E-Frame (105 mm} Contact
Blocks combined with Coil Controllers
{factory or field assembled} are stand-
alone Contactors. Only the A-Frame
{27 mm) and F-Frame {140 mm)
Contactors have internal factory
assembled coil controllers.

Application Description

When selecting an [EC Contactor, the
user must consider the specific load,
utilization category and required elec-
trical life. Actual application life may
vary depending on environmental
conditions and duty cycle.

Features

= 115V AC - 600V AC, 1/4 — 300 hp/
3/4 — 250 kW, 50/60 Hz

® 24V DC Coil Control — safe, reliable
global standard

® Most compact DC coil control
available — e.g., A-Frame (27 mm),
7-1/2 hp @ 12A, 460V

m Frame sizes {(mm): 27, 45, 54, 76,
105, 140

B No laminations, shading coils or
magnet noise

N -40 to 149°F (-40 to 65°C)
operating temperature

m No seal i auxiliary contacts
required — control wiring is not
needed between the contactor and
overioad relay

m Conformal coated PWM {(coil con-
troller) board for environmental
toughness

& Unique Pulse Width Modulated coil
utilizes minimum energy

m Microprocessor-based control

m Easily accessible mounting feet for
panel mounting

® Highest immunity to ESD, harmonics
— minimal Total Harmonic
Distortion

m Front mounted auxiliary contacts

® Built-in fogic to provide either 2- or
3-wire control, eliminating the need
to provide and wire auxiliary con-
tacts to seal in and interlock the con-
tactor coils

m Easy field assembly of control
wiring — plug and unplug lockable
control connector

= DIN rail mounting, 6 - 100A

B Commaon accessories

m Long-life silver nickel and silver tin
oxide contacts provide excellent
conductivity and superior resistance
to welding and arc erosion

= Environmentally friendly materials

W [P20 Finger Protection

m Low wattage coils and minimal heat
dissipation

B Auxiliary Contacts: TNGQ, 1NC,
2NO, 2NC, TNO/INC and logic level

Reversing Contactors

B includes Reversing Power Wiring

® Mounting plates for B-Frame
{45 mm) to E-Frame (105 mm)

® Exclusive internal electronic inter-
lock for reversing

=m Field installed Reversing Kits

B Unique coil controller energizes
both forward and reverse contactors
— one control point for wiring

For more information visit www.cutler-hammer.eaton.com

CA03403002E
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Pfoduct Selection

When Ordering

Select required contactor by amp rating,
frame size, kW/hp, voltage and non-
reversing or reversing.

Non-reversing Contactors

Note:

mAn E111 (45 - 105 mm}) consists of an EO4N
{Contact Block) and an E02N (FYNR Coil
Controller), factory assembled.

SAn E111 (27 and 140 mm) has an internal coil
controller, factory assembled.

IEC A-Frame FVNR Contactor IEC B-Frame FVNR Contactor
Cat. No. E111A12X3N Cat. No. E111B32X3N

Table 34-2. 3-Pole BC-Operated Full Voltage Non-reversing Contactors © {A — F Frames)

Max. |[IEC Frame | Maximum kW Rating @ Ue {V) 50/60 Hz Maximum UL Horsepower (hp) 50/60 Hz 3-Pole Open Type
gﬁ;s 2%9:74'1 g)lze 3-Phase 1-Phase 3-Phase
Ratin'g Thermal 2200/ | 380V | 400V/ | 440V/ | S00V | 550V/ ] 115V/ | 220V | 200V/ | 230V/ | 380V/ | 460V/ | 575V} | Catalog Price
480V | Current 240V 415V | 460V 575V ] 120V | 230V | 208V | 240V |415V | 480V | 600V | Number Us.s
AC {le) | 480V AC
and {lth)
[ 12 A 75 22 22 22 22 22 174 vz 1 1-142 3 3 3 ET111A06X3N 99.
9 16 A 22 4 4 4 4 4 w1 2 2 3 5 5 ET11TA09X3N 101.
12 20 A 3 55 55 55 55 55 12| 2 3 3 5 7-1/2 7-12 | EY1TA12X3N 130.
18 25 B 4 75 8 9 3 9 1 3 5 5 0 | 10 10 E111B18X3N 147.
25 40 B 55 1251 125 125 1251 125 2 3 5 72| 16 15 15 E111B25X3N 164.
32 50 B 9 15 15 15 15 15 2 5 712} 10 15 20 20 E111B32X3N 187.
10 63 c 11 185] 185 22 22 22 3 T2 e 10 20 25 25 E111C40X3N 218.
50 85 c 125 | 22 25 25 25 25 2 10 15 15 25 30 3¢ E111C50X3N 237.
85 100 D 185 | 30 33 37 37 37 5 10 20 20 40 50 50 E111D65X3N 348.
85 115 D 25 45 45 51 51 51 7142 115 25 30 50 80 80 E111D85X3N 392.
100 130 D 25 51 55 59 59 58 10 20 30 30 50 75 75 E111D10X3N 566.
125 200 E 33 83 63 75 75 79 10 25 40 40 60 100 100 ET11E12X3N 892.
160 225 E 45 80 80 203 90 90 15 30 50 60 75 125 125 E111E16X3N 1,260.
200 250 E 5% 100 | 110 110 116 | 110 —_ 40 60 75 100 150 156 E111E20X3N 1.413.
250 300 F® 75 — 132 150 — 150 —_ 50 75 160 150 200 200 ET111F25X3N —
315 375 F® °0 — 160 185 — 185 — — 160 125 150 250 250 E111F31X3N —
400 450 FO® 110 — 2206 250 — 250 — — 150 150 200 350 350 E111F40X3N —
3 24V DC coil voliage.
>
= Frame Size
A=27mm
B =45mm
€ =54 mm
D =76 mm
E = 105 mm
F =140 mm
@ F-Frame 140 mm ratings are preliminary.
Note:
| If required, accessories are available on Page 34-15.
W Consult factory for higher ampere ratings.
mintegral solid-state auxiliary hold-in circuii.
M3 main contacts.
H See Table 34-9 for 24V DC power supply requirements.
# Control inputs are rated 24V DC (3 -5 mA).
ACcEessories .............. Pages 34-15--34-18
RenewalParis............. Pages 34-19 - 34-20
TechnicatData ............ Pages 34-12 - 34-14
Dimensions ............... Pages 34-21-34-24
Discount Symbol ... ... 16D7

CA03403002E For more information visit www.catler-hammer.eaton.com
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Reversing Contactors
Note:
o An E511 (45 - 105 mm) consists of two EO4N
{Contact Blocks), an EO3N {FVR Coil
Controlier}, Mechanical Interlock, Fanning
Strips and Mounting Plate, factory
assembled.
mAn E511F (140 mm) consists of two E111F
{Contactors), an Internal Reversing Coil
Controller, Mechanical Interlock, Crossover
Bus Bars and Wiring Harness, factory
assembled.
IEC B-Frame FVR Contactor
Cat. No. E511B32X3N
Table 34-3. 3-Pole DC-Operated Full Voltage Reversing Contactors & {A —F Frames)
Max. {IEC Frame | Maximum kW Rating @ Ue {V}50/60 Hz | Maximum UL Horsepower {hp) 50/60 Hz 3-Pole Open Type
:ﬁ;; 7;'::9-?4-1 g)m 3-Phase 1-Phase 3-Phase
Rating | Thermal 220V/ | 380V | 400V/ | 440V/ | 500V | 550v/} 115V | 220V/ | 200v/ | 230V/ | 380V/ | 460V/ | 575V/ | Catalog Price
430V | Current 240V 415V | 460V 575V | 120V | 230V |Zz08V |240V | 415V |480V | 600V | Number us.s
AC {le) | 480V AC
and {Ith)
6 12 A 15 22 22 22 22 22 Y4 12 1 1-1/2 3 3 3 E511AQ06X3N 248.
9 16 A 22 4 4 4 4 4 i1 2 2 3 5 8 E511A09X3N 252.
12 20 A 3 55 55 55 55 55 w2y 2 3 3 5 7-1/2 7-1/2 | E5T11A12X3N 343.
18 25 B 4 75 3 9 5 3 1 3 5 5 10 10 1 E511B18X3N 371.
25 40 B 55 125] 125 125 125 125 2 3 5 721 10 15 15 E511B25X3N 403.
32 50 B 9 15 15 15 15 15 2 5 7123 10 15 20 26 E511B32X3N 447,
40 83 c T 185| 185 22 22 22 3 7121 10 10 20 25 25 E511C40X3N 561.
50 85 4 125 22 25 25 25 25 3 10 1% 15 25 36 30 E511C50X3N 597.
85 100 D 185 | 30 33 37 37 37 5 10 20 20 40 50 50 E511D65X3N 826.
85 115 D 25 45 45 51 51 51 742 115 25 30 50 60 80 E511D85X3N | 1,245.
100 130 D 25 51 55 53 59 598 10 20 30 30 50 75 75 E511D10X3N | 1,626.
125 200 E 33 63 63 75 75 75 10 25 a0 40 60 100 100 ES11E12X3N | 2,305.
160 225 E 45 80 80 90 90 S0 15 30 50 80 75 125 125 ES11E16X3N | 3,163.
200 250 E 59 100 | 110 110 110 110 —_— 40 60 75 100 150 150 E511E20X3N | 3.674.
250 300 F& 75 — 132 150 _— 180 —_ 50 75 100 150 200 200 ES5T1F25X3N —
315 375 F® 90 — 160 185 —_ 185 — — 100 125 150 250 250 ES11F31X3N —_
400 450 F&® 110 — 220 250 — 250 |— — 150 150 200 350 350 E511F40X3N —
@ 24V DC coil voltage.
®
Frame Size
A=27mm
B =45mm
C=54mm
D=76mm
E =105 mm
F = 140 mm
@ F-Frame 140 mm ratings are preliminary.
Note:
mIf required, accessories are available on Page 34-15.
B Consult factory for higher ampere ratings.
mintegral solid-state auxiliary hold-in cireuit.
B3 main contacts.
W See Table 34-9 for 24V DC power supply requirements.
m Control inputs are rated 24V DC (3 -5 mA).
Accessories............... Pages 34-15-34-18
RenewalParts ............. Pages 34-19—-34-20
TechnicatData ............ Pages 34-12-34-14
Dimensions ............... Pages 34-21-34-24
Discount Symbol ........... 1CD7

For more information visit: www.catler-hammer.eaton.com CA03403002E
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IEC FVINR Starter,

C Frame
Cat. No. E101C50L3A

Overload Relay with Cover
Open — FLA/Trip Class/
Phase Protection Dial

TEST Button RESET Button

Overioad Relay with Cover Closed
{front view}

IEC Fuil Voitage Reversing
Starter, E Frame
Cat. No. E50TE20R3A

Product Description

The Cutler-Hammer inteiligent Tech-
nologies (T} Electro-Mechanical
Starter by Eaton Corporation consists
of an IT. Electro-Mechanical Contact
Block or Contactor and /7. Electro-
Mechanical Solid-State Overload Relay
as a Full Voltage Non-reversing (FYNR})
or Full Voltage Reversing (FVR) device.
B-Frame {45 mm) to F-Frame {140 mm)
Starters are factory or field assembled.

Features

= 115V AC - 600V AC, 1/4 — 300 hp/
.75 — 250 kW, .25A — 400A Overload
Amperes range, 50/60 Hz

H 24V DC control power — safe, reliabie
global standard

B Unique Puise Width Modulated coil
utilizes minimum energy

B Microprocessor based control

m Phase loss and current unbalance
protection, user selectable

8 Standard user-selectable Trip Class
10 (factory default}, 20 or 30 — no
individual part numbers — no pro-
gramming software

® Ambient compensated

B Motor temperature and power-up
protection with thermal memory

m Easily acecessible mounting feet for
panel mounting

m LED status indication — trip, trip
class, motor thermal state, reset,
overload state

m Unique “"Alarm without Trip” option
for critical must run applications

u Lockable overioad cover protects
against unauthorized adjustment
and reset functions

B No control wiring needed between
contactor and overload relay —
eliminates seal in auxiliary contacts

® Minimal heat — no full voltage coils

m -40° to 149°F (-40° to 65°C} operating
temperature

= Wide 3.2:1 current adjustment range

w Exclusive internal 24-bit floating
point math calculations with RMS
calibrated current measurement

® Highest immunity to ESD, harmonics
— minimal Total Harmonic
Distortion

B [P20 Finger Protection

m Motor running thermal utilization
indication

m Manual, Automatic or Remote Reset

m Easy field assembly of control
wiring — plug and unplug lockable
control connector

m DIN rail mountable, 6A - 100A

8 Communication interface with

Starter Network Adapter Product

{SNAP)

2- or 3-wire control

Solid-state alarm output indication

= Retrofit mounting plates for Cutler-
Hammer Business A200, Freedom
and Advantage

B Retrofit mounting plates for other
manufacturers

® Optional mounting plates with
“Ease of Installation” slofted hole
design

| Front mounted Auxiliary Contacts:
1NO, 1INC, 2NO, 2NC, INO/INC,
logic level (INO/INC)

& Stand-Alone Overload Relay — DIN
or panel mounting

| Type 2 Coordination

m Conformal coated PWM overioad
board for environmental toughness

Reversing Starters

B Includes Reversing Power Wiring

u Mounting plates for B-Frame {45
mm)} to E-Frame {105 mm)}

B Built-in electronic interlock for FVR
units

B Unique overload board energizes
both forward and reverse starters —
one control point for wiring

CA03403002E

For more information visit wwww.cutler-hammer.eaton.com
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Product Selection
When Ordering
Select required Starter by kW/hp rating, voltage, phase and overload adjustment range {amperes).
Non-reversing Starters
Table 34-4. Full Voltage Non-reversing DC-8perated, Open Type Starters {B — D Frames}, with 3-Pole Solid-State Overload Protection
Max. | Overload Maximum kW Rating @ Ue (V] ' Maximum UL Hi T {hp) Rating Catalog Price
AC-3 | Adjust- 50/60 Hz 50/60 Hz Number us.s
Amp. | ment 3-Phase 1-Phase 3-Phase
m Rating | Range 220V] | 380V | 400V | 460V | 500V |550V] ] 116V/ | 220V] | 200V] | 230V/ | 380V/ | 460V/ | 575V]
1%0::&) {Amperes} | 54y 415V 575V |120V |230V |208V |240V |[415V | 480V | 600V
B-Frame 45 mm
18 |[25-8 4 75 | 9 9 9 9 I 3 5 5 10 10 10 E101B18A3A 224,
59-19 i E101B18B3A 224.
14-44 E101B18C3A 224,
2.8-9.0 E101B18D3A 224.
8.3-20 E101B18G3A 224,
10-32 ‘ E101B18J3A 224,
25 25-8 55 {125 [125 125 125 125 2 3 5 712 |10 15 15 E101B25A3A 247.
59-19 ] E101B25B3A 247.
14-44 ’ E101B25C3A 247.
2.8-9.0 E101B25D3A 247.
6.3-20 E101B25G3A 247.
10-32 ‘ E101B25J3A 247.
32 |.25-8 g 1B |15 B {15 15 2 5 772 110 15 20 20 E101B32A3A 276.
59-19 E101B32B3A 276.
14-44 E101832C3A 276.
28-90 E101B32D3A 276.
63-20 E101B32G3A 276.
1032 E101B32J3A 278.
C-Frame 54 mm
40 [.25-8 1 185 | 185 |22 22 22 |3 712 [10 10 20 25 25 E101C40A3A 368.
59-19 ! E101C40B3A 368.
14-44 E101C40C3A 368.
2.8-9.0 E101CAOD3A 368.
50-16 E101C40F3A 368.
8.4-27 E101C40H3A 368.
16-50 E101C40L3A 368.
50 |.25-.8 125 |22 |25 25 |25 25 3 10 15 15 25 30 30 E101C50A3A 388.
59-1.9 E101C50B3A 388.
14-44 ‘ E101C50C3A 388.
28-9.0 E101€50D3A 388.
50-16 E101C50F3A 388.
84-27 E101C50H3A 388.
16-50 E101C50L3A 388.
D-Frame 76 mm
65 50-16 185 130 33 37 37 37 L 5 10 20 20 40 50 50 E101D65F3A 538.
8.4-27 ‘ E101D65H3A 536.
14-45 | E101D6SK3A 536.
31-100 \ E101D65N3A 536.
85 |50-16 25 45 |45 51 51 51 | 72|15 25 30 50 60 60 E101D85F3A 615.
8.4-27 E101D85H3A 615.
14-45 E101DS5K3A 615.
31-100 E101D85N3A 615.
100 |50-16 25 51 55 58 |59 59 10 20 30 30 50 75 75 E101D10F3A 914.
8.4-27 E101D10H3A 914.
14-45 E101D10K3A 914.
31-100 £101D10N3A 914.
Note:

wlf required, accessories are available on Page 34-15.

B The standard /7. starter is for 3-phase applications. Consult factory for 1-phase applications.

& Consult factory for 27 mm A-Frame Starters, 8A - 12A.

= Class 10 (factory default), 20 and 30 Trip Times see Figure 34-2 on Page 24-14.

®|An E101 (45 — 105 mm) consists of an EB4AN (Contact Block) and an EGSN {Non-reversing Overload Relay), factory assembled. An E101F (140 mm)
consists of an E111 {Contactor) and an EOBN {(Non-reversing Overload Relay), factory assembied.

B See Table 34-9 for 24V DC power supply requiremenis.

W Control inputs are rated 24V BC {3 — 5 mAj.

Accessories.............. Pages 34-15--34-18
RenewalParts ............ Pages 34-19-34-20
TechnicalData ........... Pages 34-12-34-14
Dimensions . Pages 34-25-34-27

Discount Symbol .......... 16D7

For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com CA03403002E
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{EC E-Frame FVNR Starter
Cat. No. E10TE12K3A

Table 34-5. Full Voltage Non-reversing DC-Operated, Open Type Starters (E- F Frames) with 3-Pole Solid-State Overload Protection

Max. Overload Maximum kW Rating @ Ue (V) Maximum UL Horsepower {hp) Rating Catalog Price
AC-3 Amp. | Adjustment | 50/60 Hz 50/60 Hz Number us.s
:‘sa;;’;% C lle) Fnange . 13-Phase 1-Phase 3-Phase
T 220V} 1 380V | 400V/ | 460V | 500V | 550V/ 1 115V | 220V | 200V/ | 230V/ | 380V/ | 460V/ | 575V/
240V 415V 575V {120V {230V | 208V | 240V |415V {480V | 600V
E-Frame 105 mm
125 1445 33 63 63 75 75 75 10 25 40 40 80 100 100 E101ET2K3A 1,286.
28-50 E101E12M3A 1,286.
42 -135 E101E12P3A 1,286.
63 - 200 E101E12R3A 1,286.
160 14-45 45 80 80 80 80 g0 15 30 50 60 75 125 125 E101E16K3A 1,659.
28-90 F101E16M3A 1,659.
42 -135 E101E16P3A 1,659.
63200 E101E16R3A 1,659.
200 14-45 BY 1600 | 110 110 | 110 { 110 — 40 60 75 100 150 150 ETOTE20K3A 1,754.
28-90 E101E20M3A 1.754.
42135 E101E20P3A 1,754.
63—200 E101E20R3A 1.754.
F-Frame 148 mm &
250 42 -135 75 — 132 1w | — 150 — 50 75 100 150 200 200 E101F25P3A —_
84-270 E101F25S3A —
125 - 400 E101F25T3A —_
315 42-135 20 -— 160 185 | — 185 — — 106 125 150 250 250 E101F31P3A —
84-270 E101F31S3A _—
125 - 400 : E101F31T3A —
400 42-135 110 —_ 120 250 | — 250 — — 150 150 200 350 350 E101F40P3A —
84-270 E101F40S3A —
125- 400 ET01F40T3A —_

@ F-Frame 140 mm ratings are preliminary.

Note:

mif required, accessories are available on Page 34-15.

1 Consuit factory for higher ampere ratings.

®Class 10, 20 and 30 Trip Times see Figure 34-2 on Page 34-14.

®mAn E101 {45 — 105 mm)} consists of an EG4N (Contact Bloek) and an EO5N {Non-reversing Overload Relay) factory assembled. An E101F (140 mm)
consists of an E111 {Contactor} and an EOSN (Non-reversing Overload Relay}, factory assembled.

EThe standard IT. starter is for 3-phase applications. Consult factory for 1-phase applications.

B See Table 34-9 for 24V DC power supply requirements.

M Control inputs are rated 24¥ DC (3 -5 mA}).

Accessories .............. Pages 34-15-34-18
Renewal Parts ... .. .. Pages 34-19 - 34-20
Technical Data .. .. .. Pages 34-12-34-14
Dimensions ........... .. Pages 34-25 —34-27
Discount Symbol .......... 16D7

CA03403002E For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com
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Reversing Starters
Table 34-6. Fuli Voltage Reversing DC-Operated, Open Type Starters {B — D Frames) with 3-Pole Solid-State Overload Protection ©
Max. |Overload | Maximum kW Rating @ Ue {V) § Maximum UL Horsepower {hp) Rating Catalog Price
AC-3 | Adj t| 50760 Hz 50/60 Hz Number us.s
Amp. |Range  |3-Phase 1-Phase 3-Phase
4“;';'\’;9 ‘Amp 220V/] 380V | 400V | 440V/ | 500V | 550V7 | 115V7 | 220V/ | 200V/ | 230V/ | 380V/ | 460V/ | 575V
AC e} 240V 415V | 460V 575V [120V | 230V |208V 240V [415V [480V | 600V
B-Frame 45 mm
18 ].25-8 4 751 9 9 ) 9 1 3 5 5 10 10 10 E501818A3A 474,
¢ 5819 E501B18B3A 474,
1.4-44 E501B18C3A 474,
28-90 E501B18D3A 474,
6.3-20 E501B18G3A 474,
10-32 E501B18J3A 474,
25 |25-8 55 |125 |125 |125 [125 |125 2 3 5 712 | 10 15 15 E501B25A3A 541.
59-19 E501B825B3A 541.
14-44 E501B25C3A 541.
28-90 E501B25D3A 541,
63-20 E501B25G3A 541,
10-32 E501B25J3A 541,
32 |25-8 9 15 |15 15 RE 2 5 7-172 |10 15 20 20 E501B32A3A 609.
59-19 E501832B3A 609.
14-44 ES501B32C3A 609,
28-90 E501B32D3A 609.
63-20 E501B32G3A 609.
10-32 E501B32J3A 609.
C-Frame 54 mm
40 |.25-8 1 185 | 185 |22 22 |z 3 732 |10 0 20 75 25 E501C40A3A 762.
59-19 E501C40B3A 762.
14-44 E501€40C3A 762.
28-90 ES01C40D3A 762.
50-16 E501C40F3A 762.
8.4-27 ] E501C40H3A 762.
1650 E501C40L3A 762.
50 |.25-.8 125 |22 | 25 35 |25 3 10 15 15 25 30 30 E501C50A3A 856.
59-1.9 E501C50B3A 856.
14-44 E501C50C3A 856.
28-90 E501C50D3A 856.
50-16 E501C50F3A 856.
8.4-27 E501C50H3A 856.
16-50 E501C50L3A 856.
D-Frame 76 mm
65 |50-18 |185 |30 |33 37 37 |37 5 10 20 20 40 50 50 E501D65F3A 1,161.
8.4-27 E501D65H3A 1,161.
14-45 E501D65K3A 1,161
31-100 E501DE5N3A 1,161.
85 |50-16 |25 |45 |45 51 51 |51 7-Y2 |15 25 30 50 60 60 ES01D85F3A 1,460.
8.4-27 E501D85H3A 1,460.
14-45 E501D85K3A 1,460.
31-100 E501D85N3A 1,460.
100 |50-16 |25 |51 |55 59 59 |59 10 20 30 30 50 75 75 E501D10F3A 2,038.
8.4-27 E501D10H3A 2,038.
14-45 E501D10K3A 2,038.
31-100 E501D1ON3A 2,038,

@ 24V DC coil voitage.

Note:

mf required, accessories are available on Page 34-15.

M The standard IT. starter is for 3-phase applications only.

mAn E501 (45 — 105 mm} consists of two E04N {Contact Blocks), an EO6N (Reversing Overload Relay), Fanning Strips, Mechanical Interlock and Mounting
Plate. An ES01F {140 mm) consists of two E111F (Contactors), an EO6NF {Reversing Overload Relay). Mechanical interlock, Crossover Bus Bars and
Reversing Wiring Harness.

B Consult Factory for 27 mm A-Frame Reversing Starters, 8A— 12A.

m See Table 34-9 for 24V DC power supply requirements.

m Control inputs are rated 24V DC {3 -5 mA}).

ACCESSOMeS .........v.uu.n Pages 34-15- 34-18
RenewalParts ............. Pages 34-19-34-20
TechnicalData ............ Pages 34-12-34-14
Dimensions ............... Pages 34-25—34-27
Discount Symbol ........... 1CD7

For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com CA03403002E
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IEC E-Frame FVR Starter
Cat. No. ESO1E20P3A

Table 34-7. Full Voltage Reversing DC-Operated, Open Type Starters {E — F Frames) with 3-Pole Solid-State Dverload Pretection ©

Max. | Overload Maximum KW Rating @ Ue (V} { Maximum UL Horsepower {(hp) Rating Catalog Price
AC-3 | Adjustment | 50/60 Hz 150/60 Hz Number us.s
::t‘l’:\ (R::'%‘:ms) 3-Phase Continuous 1-Phase 3-Phase
480V 9 220V/| 380V | 400V/ | 460V | 500V | 550V/ | 115V/ | 220V | 200V/ | 230V} | 380V/f | 460V/ | 575V/
AC (le} 240V 415V 575V [120V {230V {208V 240V {415V [480V | 600V
E-Frame 185 mm
125 14-45 33 63 63 75 75 75 10 25 40 40 60 100 100 ES01E12K3A 2,731.
28-90 [ ES01E12M3A 2,731
42-135 ESGTE12P3A 2,731.
63-200 ES01ET2R3A 2,731.
160 14-45 45 80 80 80 90 S0 15 30 50 80 75 125 125 E501E16K3A 3,686.
28-90 ES01E16M3A 3,686.
42 -135 ES01E16P3A 3.686.
63 -200 ESO1E16H3A 3,686.
200 14-45 5% 100 | 110 110 110 110 | — 40 60 75 100 150 150 E501E20K3A 3,897.
28-90 E501E20M3A 3,897.
42-135 ES01E20P3A 3.897.
63-200 ES01E20R3A 3,897.
F-Frame 140 mm @
250 42135 75 — 132 1B | — 150 | — 50 75 100 150 200 200 E501F25P3A —
84-270 ES01F2553A —
125 - 400 ES501F25T3A —_
315 42-135 80 — 160 185 | — 185 J— —_ 100 125 150 250 250 ES01F31P3A —_
84-270 1 ES01F31S3A —_
125 - 400 E501F31T3A —
400 42-135 110 — 220 250 | — 250 — — 150 150 200 350 350 ESOTF40PIA —
84-270 ES01FA0S3A —
125 - 400 E501F50T3A —

@ 24V DC coil voliage.
@ F-Frame 140 mm ratings are preliminary.

Note:

mif required, accessories are available on Page 34-15.
®The standard IT. starter is for 3-phase applications only.
EAR E501 {45 — 105 mm} consists of two E04N (Contact Blocks), an EO6N {Reversing Overload Relay), Fanning Strips, Mechanical Interlock and Mounting

Plate. An E581F (140 mm} consists of two E111F {Contactors), an EO6NF (Reversing Overioad Relay), Mechanical Interlock, Crossover Bus Bars and
Reversing Wiring Harness.

= See Table 34-9 for 24V DC power supply requirements.
mControl inputs are rated 24V DC {3 - 5 mA}.

Accessories .............. Pages 34-15 - 34-18
Renewal Parts............. Pages 34-19 —34-20
TechnicatData _........... Pages 34-12-34-14
Dimensions ............... Pages 34-25 — 34-27
Discount Symbol .......... 1807
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IT. Electro-Mechanical Line
Table 34-8. Specifications
Description A-Frame B-Frame C-Frame D-Frame E-Frame F-Frame
27 mm 45 mm 54 mm 76 mm 105 mm 140 mm
Overall Dimensions in Inches (mm} © — wx Ax d
Non-reversing 11x390x24 1.8x44x24 21x44%24 30x59x3.1 4.1x80x35 55x13.9x7.0
Contactor {27 x 75 x 60) (45 x 111 x 60} (54 x 113 x 60) {78 x 150x 79} {105 x 203 x 90} {140 x 354 x 178)
Reversing 24%x29x24 38x59x27 45%x59%x26 62x74x%x33 85x95x3.8 117x139x7.2
Contactor {60 x 73x60) {96 x 149 x 69} {114 x 149 x 67) {158 x 188 x 84) {216 x 242 x 97} {296 x 354 x 183}
Non-reversing Consutt Factory 18x5.0x%x25 2.1x54x25 3.0x59x3.1 41x80x35 57x19.4x7.0
Starter {45 x 127 x 83} {54 x 138 x 63) {76 x 150x 79) {105 x 203 x 90) {145 x 492 x 178}
Reversing Consult Factory 3.8x59x27 45x59x26 6.2x74x33 85x985x3.8 11.8x19.4x7.2
Starter {96 x 149 x 69} {114 x 149 x 67} (158 x 188 x 84) (216 x 242 x 97} {300 x 492 x 183)
Mounting Hale Spacing in Inches {mm) — wx i
Non-reversing 76x264 1.33x4.0 146 x4.10 84 x2.87 1.33x4.13 1.75x13.0
Contactor {19.2x 67} {33.8x% 101} {37 x 104} {24 x 73} {33.8x 105) (44.5 x 330)
Reversing 1.31x252 3.15x5.35 3.15x535 551 x589 7.87 x8.06 782x13
Contactor {33.2x 64) {80 x 136} {80 x 136) {140 x 175} {200 % 230} {198.5 x 330)
Non-reversing Consult Faetory 1.33x4.62 1.46 x 5.04 94 x 2.87 1.33x4.13 1.75x 183
Starter {33.8x 117.3) {37 x 128) (24x 73) {33.8 x 105} {44.5 x 465)
Reversing Consult Factory 3.15x5.35 13.15%5.35 551 x6.89 7.87 x9.08 7.82x18.3
Starter {80 x 136} {80 x 136} {140 x 175) {200 x 230) {198.5 x 465)
Mounting Pasitions
Panel-Vertical Yes Yes Yes Yes Yes Yes
Panel-Horizontal Yes Yes Yes Yes Yes Yes
| DIN Rail Mountable | Yes Yes @ Yes ® Yes @ No No
Weights in Lb. {(kg)
Non-reversing .3 7 9 28 8.7 20.0
Contactor {14} {31 {42} {1.27) {3.05) {9.1)
Reversing K] 1.8 2.6 6.9 16.9 480
Contactor {.27} (.86} (1.1 (3.13) {7.67) {21.8}
Non-reversing Consuit Faetory g 12 29 7.1 270
Starter {40) {53} {1.32) {3.20} {12.3)
Reversing Consult Factory 20 28 7.1 16.8 55.0
Starter {.90) {1.20) {3.20) {7.60) {25.0)
Mechanical Operating Rate
[ Maximum | 6/sec [ 3fsec | 3fsec [ 2Jsec [ 2sec | Ysec |
Mech I Life
[ 123,000,600 110,600,000 110,000,000 18,060,000 [8:000,000 ] 5,000,000 i
Electrical Life @ 460V
AC-2, AC-3 1,000,000 — 4,000,000 | 1,000,000 — 3,000,000 | 1,000,000 — 2,000,000 | 800,000 - 2,000,000 | 800,000 — 1,500,000 | 500,000 - 1,000,000 &

{@ max. amps.)

AC-4 (@ max. amps.} | 30,000 - 100,000 30,000 - 90,000 460,000 - 80,000 25,000 - 60,000 20,000 40,000 15,000 - 30,000®
Insulation Voitage (Ui}
[6s0V [69av [ 690V = E EX ]
Impuise Withstand Voltage {Uimp)
T6kv [6kV [6&¢v [6kv [6kV [6&kv |
Max. Current Ratings @ 480V Ue
AC-1 20 50 85 130 250 450
Thermal Current (ith)
AC-2,AC-3 12 32 50 100 200 400 @
Operating Current {le)
AC-4 10 32 50 106 150 33/
Operating Current {le}
Max. Current Ratings @ 600V Ue
AC1 18 40 68 104 260 360 @
Thermal Current {Ith)
AC-2, AC-3 9 25 40 80 160 320®
Operating Current {ie}
AC4 8 18 34 68 120 770®
Operating Current {le}

@ Auxiliaries add approximately 1.0" {25 mm} to depth for single, 1.2" {30 mmj} for dual.
@ Non-reversing contactors and starters only.
® See Figure 34-1, Life-Load Curves, for maximum operations per frame size at various amperes.

@ Preliminary data.

For more information visit: wwww.cutler-hammer.eaten.com
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Table 34-8. Specifications, continued

Description A-Frame B-Frame C-Frame D-Frame E-Frame F-Frame
27 mm 45 mm 54 mm 76 mm 105 mm 140 mm
Finger Pratection
Front P20 P20 P20 P20 P20 P20
At Terminals P20 P10 P10 [0 1POQ IPOQ
At Terminals with max. | P20 P20 P10 P10 P00 P00
size wire installed
Terminals L1, L2, 1371, T2, T3®
1 Wire per Terminal 16— 12 AWG 14—-8 AWG 14 -4 AWG 14-1AWG 6—-250 MCM 4 - 600 MCM
{stranded or solid) {15-25mm? |{1.5- 10 mm?) {1.5- 16 mm?} (1.5-35 mm?} {16120 mm?) {16300 mm?)
2 Wires per Terminal | 16— 12 AWG 14 - 10 AWG 14 -6 AWG 142 AWG 6 3/0 AWG 4— 250 MCM
{stranded or solid} {(1.5-25mm?} |{1.5-4mm?} {1.5-16 mm?) {1.5- 25 mm?) {16—70 mm?) (16 — 120 mm?}
Strip Length 32" {8 mm) A5 {(TTmm) 5 {12mm) F"{18mm) 87 {2t mm) 15" {40 mm)
Torque (max.} 18 th-in {2.0 Nmj} | 20 ib-in {2.2 Nm) 35 1b-in (4.0 Nm) 45 Ib-in {5.0 Nm) for | 250 1b-in (28 Nm} 550 1b-in {62 Nm)
for 14— 10 AWG for 14 - 10 AWG Single 14-8 AWG
(1.5 -8mm32); (15 -8mm2}; {1510 mm2);
251b-in {2.8 Nm) for | 40 Ib-in {4.5 Nm) for | 100 1b-in (11 Nm) for
8AWG (10 mm32} 8 AWG (10 mm?2); Single 6— 1 AWG
451b+in (50 Nmjfor { (16—35mm?} and
6-4 AWG Dual Wire
{16 mm2) Combinations
Driver P21 0r3/16" Flat | 25 mm HexKey 3mm Hex Key 5/32™ (4 mm) Hex Key | 5/16™ {8 mm) Hex Key | 5/16" {8 mm) Hex Key
Operatian Performance
Coil Voitage (nominal) | 24V DC 24V DC 24V DC 24V DC 24V BC 24v DC
Coil Operating 70-28 20-28 20-28 20-28 20-28 20-28
Voltage Range (V DC)
Control Terminals
(-and +} 14-12 AWG 14-12 ANG 14—-12 AWG 14-12 AWG 1412 AWNG 14-12 AWG
1Wire per Terminal | {1.5-25mm?} | {1.5-25mm?) {1.5-2.5mm?) {1.5-2.5mm?2) {1.5-2.5mm?) {(t5-25mm?
{-and +) 14 ANG 14 AWG 14 ANG 14 ANG 14 ANG 14 AWG
2 Wires per Terminal | (1.5mm?) {15mm?) {15mm?) {15mm?} {1.5mm?) (1.5 mm?)
(PER,1,2,3) 22-12 AWG 22 12 AWG 22-12 AWG 22 -12 AWG 22-12 AWG 22 -12 AWG
1 Wire per Terminal | {05-25mm%) | (0.5-2.5mm?) {8.5-25mm?) {0.5-25mm?) {0.5-25mm?) (0.5- 2.5 mm?)
(FFR, 1,2,3) 18- 14 AWG 18 - 14 AWG 18- 14 AWG 18 - 14 AWG 18— 14 AWG 18- 14 AWG
2 Wires per Terminal | {0.75—- 1.5mm?)} | {0.75—- 1.5 mm?} {0.75- 1.5 mm?2) {0.75- 1.5 mm?) {0.75-1.5mm%) (0.75-1.5mm?)
Torque {max.} 451b-in {5 Nm} | 451bin {58 Nm} 4.5 Ib-in {5 Nm} 4.51-n {5 Nm} 4.51b-in {5 Nm} 4.5 b-n {5 Nm}
Strip Length .25 {7 mm) .25 {7 mm) .25 {7 mm) 25 {7 mm} .25 {7 mm) .25 {7 mm)
Driver A3 {35 mm) Flat | .13 (3.5 mm} Flat J13{(3.5mm} Flat A3{3.5mm} Flat .13{3.5 mm)Flat .13 (3.5 mmj Flat
Temperature ©
Operating -40° to +149°F -40° to +149°F -40° to +149°F -40° to +149°F -40° to +149°F -40° 1o +149°F
{-40° 10 +65°C) {-40° to +65°C} {-40° 113 +65°C) {-40° 1o +65°C} {-40° 10 +65°C}) {-40° to +65°C)
Storage -58° 10 +176°F -58° 10+ 176°F -58% 10 +176°F -58% 10 +176°F -58° to +176°F -58" to +176°F
{-50° 10 +80°C}) {-50° 10 +80°C}) {-50° to +80°C) {-50° to +80°C) {-50° 10 +80°C) {-50° to +80°C})
Environmental
Shock/Vibration 186G/56 15G/5G 15GHG 15G/5G 18GHG 15G/5GR®
Pollution Degree ® 2 2 P 3 2 Z
EMC Environment (] 1 1 1 1 1
Altitude @ 6600 Ft {2000M} { 6600 Ft 2000M) | 6600 Fr {2000M} 6600 Ft (2000M} 6600 Ft {2000M} | 6600 Ft {2000M)
Pull-In Time {ms} @ 24V DG
[Exdl. Debounce Time ] 15 715 [15 [25 [30 T 70-2000 ]
[ Incl. Debounce Time {67 175 | so {88 |95 | 120- 2509 |
Dropaut Time {ms) @ 23V DC
[Excl. Debounce Time | 8 I'5s = 12 [15 | 50 -150@ 1
{ Incl. Debounce Time |60 1865 |70 75 180 | 70-200% |
® Use Class B 75°C copper wire only {or 90°C Note:

copper wire sized for 75°C operation per NEC)
& Consult factory for higher ratings.
® Preliminary data.

BResponse time for Control Inputs = Debounce Time
mThe time between operating forward and reverse must be greater than the Debounce Time.

Note: At other temperatures expressed in Tahle 34-9. 24V DC Power Supply Requirements @ 68°F {20°C} {see Note at boftom Jeft)
°C, for either inrush or sealed, use the 20°C Contactor/Starter Size Sealed In intush
value from the table in the following: Catalog Frame propey Wattage | Amps Wattage | Amps Duration
Watts = W20 [1.1 - .005(T} and Number @ {msecs}
Amps = A20[1.1-.005(T}] :
For example, inrush requirements fora D E—: ::‘ "ggx g i; ;3 234 gg 323 :;’g
Frame Starter at -25°C would be: EO0IB_ A B 45 3'2 ‘1‘3 80 3'3 50
Watts = 130 {1.1~-.005 {-25}] = 160 e - : -
E_11C__X3N c 54 4.2 18 80 3.8 50
Amps=5411.1-.005{-25)]=66
E01C__ _3A o 54 38 5 90 38 50
E__1D _ 3 D 76 5.0 21 136 54 65
E _1E __3 E 105 5.6 23 140 5.8 85
E_TWF__ 3 F 140 84 .35 200 83 250
E01F__ 3 F 140 81 38 200 83 250

7y

@ _indicates missing digit/character of the Catalog Number; may have multiple values.

CA03403002E For more information visit www.cutler-hammer.eaton.com
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Electrical Life — AC-1, AC-2, AC-3 and AC-4 Utilization Categories

Table 34-10. Utilization Categories

The International Electrotechnical Commission {IEC) has developed utilization categories for contactors and auxiliary eontacts. The categories describe the
type of alectrical load and the conditions for making and breaking the current.

Category l Typical Application

AC1 Non-inductive or slightly inductive loads: Resistance furnaces, heating.

AC-2 Slip-ring motors: Starting and stopping of running motors

AC-3 Squirrel cage motors: Starting, switching off motors during running {motors in most industrial applications typically fall into this category).
AC-4 Squirrel cage motors: Starting, plugging @, inching @ {very few applications in industry are totally AC-4}.

@ Plugging is stopping or reversing the motor rapidly by reversing the connections while the motor

is running.

@ Inching or jogging is energizing the motor once or repeatedly for short durations to obtain small move-

ments of the motor driven load.

Life Load Curves — Eaton's Cutler- Actual application life may vary, Trip Times
Hammer IT. Electro-Mechanical Series depending on environmental condi-
IEC contactors have been designed tions and application duty eycle.
and manufactured for superior life per- . 1000.0
formance. All testing has been based Contactor Choice —
on requirements as found in IEC B Decide what utilization category the
60947-4-1 and conducted by us. When application is and choose the
selecting a contactor designed to IEC appropriate curve from Figure 34-1.
requirements, the specifier must give m Locate the intersection of the life-
attention to the specific load, utiliza- load curve with the operational cur- 100.0
tion category and the required electri- rent {le) of the application, as found
cal life. For a definjtion of Utilization on the horizontal axis. = T
Categories, see Table 34-10 above. m Read the estimated contact life g 3 L
Note: AC-3 tests are conducted at rated along the vertical axis in number of 3 N N \\;
device currents and AC-4 tests are con- operations. % 10.0 =
ducted at six-times rated device currents. £ = 3
All tests have been run at 460V, 60 Hz. F " - 6
=3 = - 1
P‘: P “14
TN"'\.__
Frame Size ® 1.0 12
10,000,000 A L < D E £
A W AY
A ¥ \ h Y
N
\ N
‘cgi 0'112345678910
g \ Multiples of FLA
“i;’_ 1,000,000 7
° — 1 - Trip Class 10 Cold
5 2 ~—Trip Class 10 Hot
2 3 —-Trip Class 20 Cold
[3 4 — Trip Class 20 Hot
3> 5 Trip Class 30 Coid
= 6 — Trip Class 30 Hot
2':-1
g 100,000 -
g Figure 34-2. Class 10, 20 and 30 Trip Curves
8
10,000
) 25 85 160 315
8 12 18 32 40 50 85 100 125 200 250 400
Rated Operational Current (le) AC-3 [A]
Starting and Stopping of Running Motors: Us = 230 - 460V AC

Figure 34-1. Electrical Life — AG-3 Utilization Category

® Preliminary data.

For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com
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IT. Electro-Mechanical Line

Modular Components — Contactor Field Assembly

IEC Non-reversing FVNR
Contact Block Coil Controller  Contactor

EXAMPLE FOR A FULL VOLTAGE NON-REVERSING CONTACT OR:

E04NCS50X3N + EOZNCXCXNN = E111C50X3N i .
Reversing Kit

Mounting

) ing Coil i .
{2} IEC Reversing Coi Mechanical (2) Fanning SHips  piats

Contact Biocks Controfler Intertock

EXAMPLE FOR A FULL VOLTAGE REVERSING CONTACTOR:
(2} EGANCS0X3N + EOSNCXCXNN + EMRKTC (REVERSING KIT} = E511C50X3N

FVR
Contactor

Figure 34-3. Modular Contactor Assembly

Modular Components — Starter Field Assembly

IEC Non-reversing FVNR
Contact Block  Overload Relay Starter
5. 8

X EL e

EXAMPLE FOR A FULL VOLTAGE NON-REVERSING STARTER: Reversing Kit

ED4NC50X3N + EOSNCXRL3A = ET101C501L3A /
{2) IEC Reversing Mechanical . Mounting
Contact Blocks Overload Relay Interlock (2) Fanning Strips  pjate

EXAMPLE FOR A FULL VOLTAGE REVERSING STARTER:
{2} EOANCS0X3N + EOSNCXRL3A + EMRKTC (REVERSING KIT) = E501C50L3A

FVR
Starter

Figure 34-4. Modular Starter Assembly

CA03403002E For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com
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IEC Contact Black IEC Coil Controller
B~ C Frame
Non-reversing
{pictured}
¢ .
Table 34-11. IEC Contact Block Table 34-13. IEC Coil Controller
Frame Amperes Catalog Price l Frame l Catalog Number ' PriceUS. $
Number us.s Non-reversing
B-Frame 18 EOANB1SX3N — B-Frame — 45 mm E02NBXCXNMNN —
45 mm 25 E04NB25X3N - C-Frame — 54 mm E02NCXCXNN —
32 :m:zs)’g: i D-Frame — 76 mm E02NDXCXNN -
C-Frame 40 \ — ,
54 mm 50 EQ4NCS0X3N _ E-Frame — 105 mm EO2NEXCXNN —
DFrame | 65 EO4NDE5X3N —|  Reversing
76 mm 85 E04NDB85X3N — B-Frame — 45 mm EO3NBXCXNN —
100 EG4ND10X3N - C-Frame — 54mm E03NCXCXNN —
E-Frame 125 EO4ANE12X3N — X — o . —
105 ey 1860 EOANE16X3N — D-Frame — 76 mm EO3NDXCXNN
200 EDANE20X3N — E-Frame — 05 mm EO03NEXCXNN —
Note: Universal Cuil Controlier {Non-rev/Rev.)
WEOAN + EOSN = E101; E04N + E02N = E111 {45 — 105 mm) l F-Frame — 140 mm | EMucCF ] -
BEOAN + E06N = E501; E04N + EO3N = E511 (45 — 105 mm) ! .
o . IEC Solid-State Overload Relay — Reversing
IEC Solid-State Overload Relay — Non-reversing
Table 34-14. [EC Solid-State Overload Relay — Reversing
i ‘ _ P Frame Overload Catalog Price
Table 34-12. IEC Solid-State Overload helay Non-reversing Adjustment Range | Number US.§
Frame Overload Catalog Price {Amperes}
Adjustment Range Number Us. s
{Amperes} B-Frame 25-8 EO6NBXRA3A —
45 mm 59-19 { EO6NBXRB3A —
B-Frame 25-8 FOSNBXRA3A — 1.4-44 EOBNBXRC3A —
45 mm 59-198 EOSNBXRB3A — 28-90 EOGNBXRD3A —
14-44 EOSNBXRC3A — 6.3-20 EO6NBXRG3A —
28-90 EOSNBXRD3A — 10-32 EO6NBXRJ3A —
6.3-20 EOSNBXRG3A —
C-Frame 25—-.8 EOGNCXRA3A —
10-32 EpSNEXRIZA - 54mm 59-19 EOGNCXRB3A —
C-Frame 25-8 EOSNCXRA3A —_ 14-44 EOSNCXRC3A —_
54 mm 59-1% EOSNCXRB3A — 28-9.0 EOGNCXRD3A —
14-44 EOSNCXRC3A — 50-18 EOSNCXRF3A —
2.8-8.0 EOSNCXRD3A — 8.4-27 EOGNCXRH3A —
50-16 EOSNCXRF3A — 16 ~50 EQ6NCXRL3A —
8.4-27 EOSNCXRH3A —
¥ D-Frame 50-16 EOSNDXRF3A —
16-50 EGSNCXRL3A — 76 mm 84-27 EOSNDXRH3A —
D-Frame 50-16 EOBNDXRF3A — 14-45 EO6NDXRK3A —
76 mm 84-27 EOSNDXRH3A — 31-100 EOBNDXRN3A —
14-45 EOSNDXRK3A —
E-Frame 14 -45 EO6NEXRK3A —
31-100 EOSNDXRN3A - 105mm 28-90 EO6NEXRM3A -
E-Frame 14-45 EOSNEXRK3A — 42 -135 { EOBNEXRP3A —
105 mm 28-90 EOSNEXRM3A — 63-200 EOGNEXRR3A —
42-135 EOSNEXRP3A —
. b F-Frame 42-135 EO6NFXRP3A —
63-200 EOSNEXRR3A - 140 mm 84-270 EO6NFXRS3A —
F-Frame 42 -135 EOSNFXRP3A — 125 — 400 EO6NFXRT3A —
140 mm 84-270 EO5NFXRS3A —
125- 400 EOSNFXRT3A —
Discount Symbel ... ... .. ... 16D1

For more information visit www.cutler-hammer.eaton.com CAQ3403002E
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Auxiliary Contacts
Table 34-17. IEC Ratings
DC-13 AC-15
UeVoltage | /e Ue Voltage | /e
Amps. Amps.
24 5 48 8
48 25 120 6
125 1.1 240 4
250 55 440 2

Table 34-18. NEMA A600 Ratings

Auxiliary Contacts are available for mounting on IT. Electro-Mechanical Contactors Current AC Voltage
and Starters. The various choices available for non-reversing models are shown in 120|240 ]480 Te00
Tables 34-15 and 34-16, and their ratings in Tables 34-17 — 34-19. For reversing
models, the number of auxiliaries indicated is for each of the contactors/starters in Make and 60 30 15 12
the assembly. Interrupting
Break 8 3 15 1.2
Table 34-15. Auxiliary Contact Availability — A — F Frames Continuous 10 10 10 10
Front Mounted {Maximum Auxiliaries per Contactor/Starter) @ Thermal 10 10 10 10
Contactor/Starter Size Contact Catalog | Price N
A-Frame | B-Frame | C-Frame | D-Frame | E-Frame | F-Frame | TYP® Number |U.S.8 Table 34-19. NEMA P300 Ratings
27 mm 4AAmm® |B4mm | 7Emm 105mm | 140 mm Current DC Voltage
1 3 3 3 3 — 1NO EMA13 | 2090 125 | 250
1 3 3 3 3 _— 1NC EMA14 20.90 Make and 1.1 .55
— 2 2® 3 3 — INC-INC | EMA1S | 28.00 interrupting
= 2 28 3 3 — 2NO EMA16 | 28.00 Break 1.1 55
— 2 2® 3 3 — 2NC EMA17 | 28.00 Continuous 5 5
1 2 3 3 3 3 Logicievel | EMATO | 33.00 Thermal 5 5
1NO-INC ) .
@ One EMA70 contact may be used in the eenter position in conjunction with two EMA1S, EMA16 or Table 34-20. EMA70 Auxiliary Contact
EMA17 contacts in the outer positions. Dec-12 AC-12
@ For reversers, multiply quantities by two. Us l Te Ue ] le
EMA13 EMA14 EMA1S5 EMA16 EMAY7 EMA70 [30 [ [ 250 [1
3 1 13, 21 13‘ ,23‘ 11 21 4 b
\NO NC NO( NC NO\ \NO ne / /Ne NG NC
4 2 14 22 14 24 12 22 1 1
Common
Figure 34-5. Connecting Diagram — A —F Frames
Table 34-16. Auxiliary Contact— F-Frame
Side Mounted ® — Maximum (12) Total Circuits
Front Mounted — Maximum (6) Total Circuits
F-Frame Contact Description Catalog Price
140 mm Type Number us. s
1 INO Base awxiliary {max. 1 per side} EMASB13 —
INC-INC | Base auxiliary (max. 1 per side} EMASB15 —
2 1NOC EMASB13 or EMASB15 required EMASA13 —
{max. 2 Add-on auxiliary per side)
2 INC EMASB13 or EMASB15 required EMASA14 —
{max. 2 Add-on auxiliary per side)
1 TNO-INC | EMASB13 or EMASB15 required EMASA1S —
{max. 1 Add-on auxiliary per side}
3 INO-INC | Frontmounted only EMA70 33.00
® Maximum (3) auxiliaries per side.
DiscountSymbol ....................... 1CD1
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Accessories

July 2002
IT. Electro-Mechanical Line

Mounting Plates Reversing Kits
Includes Fanning Strips, Mechanical Interlock, Mounting
Plate and hardware.
Table 34-23. Reversing Kits
Frame Size Description Catalog Price
Number UsS. $
For Contactor and Starter EMRKTB -
For Contactor and Starter EMRKTC —
For Contactor and Starter EMRKTD —
For Contactor and Starter EMRKTE —

Table 33-21. Mounting Plates

I"I
Mmoo |w

Frame | Metal Reversing Metal Combo Stand-Alone For Contactor EMRCKTF —
Size Contactor/Starter Device Plate Solid-State For Starter EMRSKTF —
Plates Non-reversing Overload Panel/
DIN Note: Alsc order separately the appropriate contact blocks and
Catalog Price Catalog | Price |Catalog | Price overload relay.
Number US.$ {Numbher {US.$ |Number |US. $
ry — —TEMATOA “TEMATIA —]  Starter Network Adapter Product (SNAP)
B EMASB — EMA1OB —{ EMA11B — The Starter Network Adapter Product
c EMASB __|EMAtTOC —_|EMATIC ] f {SNAP) is a front-mount device that
) EMIASD —EMAI0D _TemA1ID — : serves as a single node (DeviceNet or
QCPort} device, providing
E EMA9E —| EMA10E —| EMATIE — communication capability, control
F EMASF —| EMA10F —| EMANIF — and monitoring to Eaton’s Cutler-
Hammer Inteiligent Technologies (IT.)
Fanning Strips Electromechanical Starters (B —F
Table 34-22. Fanning Strips ‘ gn:frtge::itas well as the IT. S751
Frame Reversing Wye-Delta Cat. No. QSNAP with
Size Catalog Price Catalog Price 54 mm IT. Starter For more information and pricing, see
Number US. s Number USs. s Publication No. CAO3305001E.
A EMFRA —| EMPWA —|  Cover Control Products
B — B —
8 EMFR EMPW The Cover Control Products
¢ EMFRC —| EMFWC - connect to the JIT. Electrome-
D EMFRD —| EMFWD - chanical Starters and to the IT.
E EMFRE —| EMFWE — S$751 SoftStart Product, provid-
F EMFRF —| EMFWF — ) ing breaker actuation control for
{T. Cover Control a multitude of breaker/fuse
. - options, cover control options
ng Terminals and communications capabilities. Moreaover, the products
Consulit factory. extend the feature set of the IT. Electromechanical Starters

and S751 SoftStart products.

For more information and pricing, see Publication No.
CA03305001E.

DiscountSymbol ............ ...l €D

For more information visit: www.cutler-hammer_eaton.com CA03403002E



E:T-N | Cutler-Hammer IEC Contactors & Starters
Renewal Parts
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1T Electro-Mechanical Line

Contaet Kits Din Rail Catch Lugs

Table 34-26. DIN Rail Catch Table 34-27. Lug Kits

k.3 0
= -
% z £ Frame | Description Catal Price Frame | Description Catalog Price
i Size Number |US.$ Size Number Us. s
£ ¥
S - B.C Catch with Leaf | EMDRCB — c Lug EMLUGKTC —
= Spring & Pad D Lug EMLUGKTD —
D ‘s::‘r‘i’:g"‘g'f‘,;-gaf EMDRCD - E Lug EMLUGKTE —
Table 34-24. Contact Kits F Horizontal Box | EMLUGKTFA —
. - Lug Kit
Frame | Contact Kit | Catalog Price K
Size | Description | Number Uus.s F Yﬁg’lﬁ?t‘ Box | EMLUGKTFB -
c 40 Amp EMCKT40 — F Duat LugKit | EMLUGKTFC —
C 50 Amp EMCKTS50 — _
D 65Amp | EMCKT65 —|  Overload Bus Bars
D 85 Amp EMCKT85 —
D 100 Amp EMCKT100 —
E 125 Amp EMCKT125 —
E 160 Amp EMCKT160 —
E 200 Amp EMCKT200 —
F 250 Amp EMCKT250 —
F 315 Amp EMCKT315 —
F 400 Amp EMCKT400 —
Coils
Table 34-28. Bus Bars
Frame Description Catalog Price
Size Number Uus.s
B For Conhtactors & Starters EMBBB —
C For Starters EMBBC —
C For Reversing Contactors & EMBBRC —
Table 34-25. Coils Reversing Starters
PRI - D For Starters EMBBD —
Description © Catalog | Price D For Reversing Contastors & EMBBRD _
Number Us.§ .
Reversing Starters
C-Frame Coil ENICC — E For Starters EMBBE —
D-Frame Coil EMCD . E For Reversing Contactors & EMBBRE —
EF Coil ENICE Reversing Starters
| oi —
rame 2ol F Overload Relay EMBEOF —
F-Frame Coit EMCF —_
@& For reversing contactors and starters, order
two.
BiscountSymbol ... ... ... ... 1CD1
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Renewal Parts

1T Electro-Mechanical Line

34-20

July 2002

Connectors

a Table 34-29. Control Teminal Connectors

‘ No.of |Pitch |Terminals Description Frame |Used With® Catalog Price

Pins {mm} Size Number® [U.S.$
4 5 -+PF 27 mm Contactor A E11A__X3N EMA78 —
5 5 -+PFR 27 mm Reversing Contactor AorF E511A __S3N EMA7? —
4 5 -+PF 45 mm, 54 mm Coil Controller B8,C _02N _XCXNN | EMA7SL —
8 5 -+PFR123 76 mm, 105 mm Coil Controller B-F _02N _XCXNN | EMA76L —_
8 5 -+PFR123 Reversing Coil Controiler B-F _03N _XCXNN | EMA76L —
8 5 -+PFR123 Overtoad {except 27 mm and 140 mmy) B-E _O05N_XR_3A | EMAT76L —
8 5 -+PFR123 Reversing Overload {except 27 mm and 140 mm} B-E _O6N _XR_3A |EMA76L —
{15 5 -+PFR 140 mm Contactor F _111F _X3N EMA77L —
{1)5 5 RFP - 140 mim Contactor F _11MF_X3N —_
2)5 5 -+PFR 140 mm Reversing Contactor F _B511F_X3N EMA77L —
2)5 5 RFP+- 140 mm Reversing Contactor F _511F _X3N —
{1)8 5 -+PFR123 | 140 mm Overload F _OSNFXR _3A EMA76L —_
{1)5 5 BRFP+- 140 mm Overload F _OSNFXR _3A —
(1)8 5 -+PFR123 140 mm Reversing Overload F _O5NFXR _3A EMA76L —
{1)5 5 RFP - 140 mm Reversing Overload F _O5NFXR _3A —
(118 5 -+PFR123 140 mm Reversing Overload F _S501F__ _3A EMA76L —_
{25 5 RFP+- 140 mum Reversing Overload F _S501F___3A —
{15 5 -+PFR 140 mm Reversing Overload F _501F___3A EMA77L —
7 35 — — A — EMA79 —
8 35 — — A —_ EMA79L —
7 35 — — A _ EMAS0 —
8 35 — — A —_ EMASSL —
6 35 — — A — EMASIL —

@ SuffixL indicates focking.

@ _indicates missing digit of the Catalog Number; may have multiple values.

Overload and Coil Controller Covers

Table 34-30. Overload and Coil Controller Covers
Frame Description Catalog Price
Size Number us.s
A For Non-reversing Starters EMOCSA —
A For Reversing Starters EMOCRSA —
B For Starters EMOCSB —
B For Reversing Contactors ENICCCB —
o For Starters EMOCSC —
C For Reversing Contactors EMCCCC —
b For Starters EMOCSD —
D For Contactors EMCCCD —_
E For Starters EMOCSE —
E For Contactors EMCCCE —
F For Starters EMOCSF —_
F For Contactors EMCCCF —_

DiscountSymbol ...l 101
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Dimensions

Juty 2002
{T_ Electro-Mechanical Line

Non-reversing and Reversing Contactors (Frame A)
Table 34-31. Approximate Dimensions in Inches (mm)

Frame | Overall Mounting Holes Req. Mty. | Terminals
Size  'width | Height | Depth | Depthw/ | Depth Width | Height | Mtg. Hole to Top | DIN Rail | S¢™®WS  {contral | Line | Load
Auxiliary | added w/ DIN Rail to Top
A B [ D E F G H J K P a |[R
Non-reversing
A 1.1 30 24 35 2 .78 264 .1 <] {3)#8 X 1.7 |17
{27} {75) {60} {88) {5} {12.2) {67} {3.5} {15} M4 {16} {43} | (43)
Reversing
A 24 29 24 35 2 1.31 252 2 .5 {3} #8 6 17 |17
(60} {73} {60) {88) {5) {33.2) |64 {5) {13) M4 {18) {43} | (43)
D
le——C
; A
Line Terminals —fe——0 ] H F A
(1L1,312,5L3) I . — 1 ¥ ¥
_la L Logic Level [ J 1 b - J
Auxiliary — 17 Y i 1%
° Reduce Dim “D” F B
e " %] 387} forthe ;
sﬁ?ﬁ%ir.? ‘ U ¢ o Single Auxiliaries B G B G r
1.38x .3 f l al 1}
(35 x 7.5}
{Optional
Mounting} -
K L— F— K
E fe—
Control e P
Terminal le—R Load Terminals Non-reversing Reversing
Block {271,472, 6T3) Contactors Contactors
Figure 34-6. Approximate Bimensions — Inches {mm}
Non-reversing Contactors {Frames B & C)
Table 34-32. Approximate Dimensions in Inches (mm)
Frame | Overall Mounting Holes Req. Mtg. Terminals
Size  Tywidth |Height |Depth |Depthw/ |Depth Width | Height |Mtg. | DINRail | Screws Controf |Line |Load
Auxiliary added wf Holete | toTop
DIN Rail Top
A B c D E F G H J K 4 [+ R
B 1.8 4.4 24 36 i 133 4.0 2 8 (3) #8 7 1.2 12
(45) (111 {60} i3] {3} {33.8) {101} (5} (23) M4 {19} (30) | {30)
o 2.1 4.45 24 36 ¥ 1.46 4.1 2 8 {3} #8 7 1.2 1.2
{54) {113) (60) {91 {3) {37) {104) {5) {20) M4 {19) (30) | (30
i)
c— H
Line Terminals—e—=0 ¥
{(1L1,31L2,5L3) —{
Dual Auxiliary —
] g — o Reduce Dim “D”
o .31 (8} for the
Standard el [ Single Auxiliaries
DIN Rail ‘ Jm B" o
1.38x 3 = = B G
(35 x 7.5) J“\_)
{Optional Mounting))
\— Load Terminals
- 271,472,67T3)
&N
=~ Control
P Terminal Block
C-Frame Pictured
{B-Frame Has Two Lower Mtg. Feet,
Reference F — Width)

Figure 34-7. Apprximate Dimensions — Inches {mm)

CA03403002E For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com
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Dimensions
July 2002
171 Electro-Mechanical Line
Non-reversing Contactors (Frames D & E)
Table 34-33. Approximate Dimensions in Inches {mm)
Frame | Overall Mounting Holes Req. Mtg. Terminals
Size Width |Height |Depth |Depthw/ |Depth Width | Height |Mig. DINRait | Screws Control | Line |Load
Auxiliary added wf Holeto |toTop
DIN Rail Top
A B c D E F G {H J K P Q R
D 3.0 59 31 4.2 2 k21 2.87 5 ] 4)#6x 2 24 15 |6
m {76) {150} 79} 1107 {4 24) @3 o {23) M3.5x 50 (60} 37 |14
E 4.1 8.0 35 47 — 1.33 413 6 — A #8x15 |28 7 |3
(105} (203) {90} {119) (33.8) | (105} {15) M4 x 40 72y 42} |{8)
. . D
Line Terminals -
{11,312, 8 LS)—*—QT A
e Elde— F
{ i | 1 ;
m e
: —Fele 9
S . | —;
Disat Awniliary — - .
F = Reduce Dim “D”
Standard—" | o 31 (8l for the 4 )
Dﬂ‘i Bait HHHE AUXIAIES
1.38x 3{3/x75 T [Em - Y —
{Optional Mounting}
78 mum {D-Frame} Only K
y ____ — J
+—& | &

Control
| erminat Block 02717 LW 5] ETE T

Load Terminals —»l
(2T1, 472, 8 T3} —<«RH
e
o2

E-Frame Shown

Figure 34-8. Approximate Dimensions — Inches {mm)

For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com CAQ3403002E



EF:T-N | Cutler-Hammer IEC Contactors & Starters
Dimensions
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IT. Electra-Mechanical Line

Reversing Contactors (Frames B — E)
Table 34-34. Approximate Dimensions in Inches {mm)

Frame Overall Mounting Holes Regq. Nitg. Terminals
Size Width Height Depth Depth w/ Width Height | Mtg. Hole | Screws Control Line |Load
Awxiliary to Top
A B C D F G H K P a R
B 38 58 27 338 315 5.35 3 {3}#10 20 15 9
(96) {149} {69) (98) {80} {136) (7) M5 {50} {38} {22}
C 4.5 5.9 26 3.8 315 5.35 3 {3} #10 26 15 & m
{114} {149) {87} (96) {80} {136} {7} M5 {50} {38} {16}
D 6.2 7.4 33 4.4 551 6.89 2 {3} #10 26 1.8 9
{158} {188} {84) {112) {140} {175) {6} Ms {67) {48) {22}
E 85 95 38 49 7.87 S.06 2 (3) #10 3.1 21 7
{216} {242) 97 {125) {200} {230} {6) M5 {80} B4 {17

[w)
x

Line Terminal
{1L1,312,5L3)

(=]
—

O 8 @ @ g® @ @
= P ual Auxiliary — ¥ N i
B;) o ReduceDim “D” i
4 _-31(8}forthe
d Single Auxiliaries BG @ Q @ g @
k_/ [ A | 0 X ¥y O
68680 || 08686
3] =1 1] x

~-Control l
{2T7T1,472,87T3) Terminal Block

~
Load Terminals —j«—pR ,!

Figure 34-9. Approximate Dimensions — Inches {mm}

CA03403002E For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com
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Dimensions
. July 2002
T Electro-Mechanical Line
Non-reversing Contactors (Frame F)
Table 34-35. Approximate Dimensions in inches {mm}
Frame Overall Mounting Holes Req. Mtg. Terminals
Size Width | Length Depth | Depth wjloglc | Width w/Side | Width Helght Screws Control Line Load
Level Awuxiliary | Auxiliaries
A B [ D E F G K P a3 R
F 55 138 7.0 82 8.7 1.75 13.0 {415/16-18 8 43 4.3
{140) {354) {178) {208} {170) {44.5) {330) ms8 {20} {110) {110}
D
c e— A —>
Line Terminals _ [ a
(111,312,513) Al
"'I!
E G B
\—Logic
4 Auxiliary
Jﬁ——— Control Terminal
Block
P-»
l«— R —»|—Load Terminals
{2T1,472,6T3)
Figure 34-10. Approximate Dimensions in Inches {mm)
Reversing Contactors (Frame F)
Table 34-36. Approximate Dimensions in Inches {(mm)
Frame Overall Mounting Holes Req. Nitg. Terminals
Size Width Length Depth Depth w/legic | Width w/Side | Width Height Serews Contral Line Load
Level Auxiliary | Auxiliaries
A B c D E F G K P Q R
F 11.7 1389 72 8.2 12.8 7.82 13.0 {6} 5/16-18 8 26 26
(296) {354} {183} {208) {325} {198.5) {330) M8 {20) {67} {67)
D E
«———C A
*Q; k F ———>
K__ —
.t
=
o 2 G B
H
Logic
Auxiliary
=7 2 6 O
o
P —»i
Wiring Harness
<R for Reverser
Figure 34-11. Approximate Dimensions in Inches {mm}
For more infermation visit: wwwe.cutler-hammer.eaton.com CADB3403002E
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July 2002
T Electro-Mechanical Line

Non-reversing Starters {Frames B — E}
Table 34-37. Approximate Dimensions in inches (mm)

Frame | Overall Mounting Holes Heq. Mtg. | Reset Button Terminals
Size  I'width |Height | Depth |Depthw/ | Depth Width | Helght | Sorews Width |Height | Depth | Control |Line | Load
Auxiliary | Added w/
DIN Rail
A B c D E F e K L M N 3 la |[r
B 18 50 25 38 A 133 4.62 348 ) 38 25 17 12 |8
(45) (127) {63 o 3 338} {1173} M4 (14 o {63) {44} 30} (16} m
[ 2.1 5.4 25 36 K] 1.46 5.04 3)#8 7 37 2.4 18 12 |3
(54) (138) (63) (91) (3} {37} {128) Ma {17} {93} (62) {45) (30} | (8)
D 30 58 3.1 42 2 94 2.87 @B#x2 |7 42 3.1 24 15 |8
(76) 150y |79 107} @) (24) 73) M35x50 {17 (106) |78 B0} @37 |19
E a1 80 35 47 — 133 413 W#ex15 |7 57 35 28 17 |.3
(105} {208y |20} (119} (338 | (105} M4 x 40 7 (146) | (88) 72) a2) |8

b H
Line Terminals ——f=—or ¥
{(111,312,5L3) 1 l . J
¥
Dual Auxitiary —
g = BO Red\;c?Pimth“D"
'e 3{7}forthe
standard—"1 | 4 single Auxiliaries
DIN Rail 1 ol M
1.38x.3 = =
(35 x 7.5}
{Optional Mounting}} BG
) B ¢
i K
] ; {DandE
= = o Togy|Fremes v
AN <
Reset Button I™-Reseat Button
¥ 015 (0.4
| Deflection to Reset 19711 472 68
AN . T L A—x
Load Terminals y = 4 {Band C
] 271,472,613} he s N TR Frames)
E—>ileR
Control P

Terminal Block

Figure 34-12. Approximate Dimensions — Inches {mm)

CAD3403002E For more information visit: www.cutler-hammer.eaton.com



IEC Contactors & Starters E:T-N | Cutler-Hammer

34-26 . .
Dimensions
July 2002
T Electro-Mechanical Line
Reversing Starters (Frames B — E)
Table 34-38. Approximate Dimensions in Inches {mm})
Frame | Overall Mounting Holes Reg. Mtg. Reset Button Terminals
Sizz  '\idth |Llength |Depth |Depthw/ |Width | Height |Mtg. Screws Width |Height |Depth | Control |Line |Load
Auxiliary Hole to
Top
A B c D F G H K L M N P a R
B 38 59 27 38 315 5.35 .28 (3 #10 16 38 27 20 15 2
E @6 {149 e |8 {80} fase) | M5 {40) {97} {8} {50) 38 |(22)
c 45 5.9 26 38 3.15 5.35 28 (3}#10 17 4.1 28 20 w5 |6
{114} {149} {67} {96} (80} {136} {7} M5 (43) (104} (65) {50} {38) }(16)
D 6.2 7.4 33 4.4 5.51 6.89 24 {3)#10 23 55 33 26 19 |9
(158) {188} 84 {112) {140} {175} {6) M5 {58) {139) {83) {67) (48) | (22}
E 85 85 38 49 7.87 9.06 24 {3)#10 29 72 37 a1 21 |7
(216} (242) (97) {125} {200) {230) (6) M5 (73) (182} {94} (80} 54) | (17
D
Line Terminals Q-
(1L1,312,5L3}
k
4 =3
== L) wal Auxiliary —
E}; O/geduce Dim “D"
d _-3(7) for the M
BD o Single Auxiliaries
=3 "
Reset Button ™~ Reset
015 {0.4)
Deflection to Reset Button
- Control
Load Terminals — 3 ;
2T1.472.6T3) Terminal Block
N
C

Figure 34-13. Approximate Dimensions — inches {mm)
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Dimensions
July 2002
1. Electro-Mechanical Line
Non-reversing Starter {Frame F}
Table 34-1. Approximate Dimensions in Inches (mm)
Frame | Overall Mounting Holes | Req. Mtg. | Reset Button Terminals
Size  'width | Length | Depth | Depth w/logic | Width w/Side | Width | Helght | S°P®WS [ \width | Height] Depth | Control] Line | Load | Load
Level Auxiliary | Awxiliaries
A B e D E F G K L M N P Q R s
F 57 194 |70 82 67 175 183 {45/16-18| 2.4 125 |53 5.0 43 29 |38
{145) [(492) |{178) |{208} (170) {445) |{465) [M8 {81} |{318) [{135) |{126) |[{(110) {{(74) |{(100)
D
._Q_c,{
N
Z :
- \Logic
Auxiliary
[*]
g
271 6 T3 —f«R—»
472‘**8},—*
fo————— P} —>
Figure 34-1. Approximate Dimensions in Inches {mm)
Reversing Starter {Frame F)
Table 34-2. Approximate Dimensions in Inches (mm)
Frame | Overall Mounting Holes | Req. Mitg. | Reset Button Terminals
Size  "Width | Length | Depth | Depth wilogic | Width w/Side | Width | Height | S°"®WS | Width | Height | Depth | Controt] Line | Load | Load
Level Awxiliary | Aundliaries:
A B C D E F G K L M N P Q R s
F 117 |194 72 |82 128 7.82 183 {6)5/16-18 [ 5.4 125 |53 5.0 26 |29 |39
(286} |{492) |83} |(208) {325} (1985} | (465) |M8 (138} |[(318} [(135) |(126) ({67} [(74) |(100)
1 D———> ~E
C——> A
o T
\NE i}@ﬂ&ll:s e
K-
4 | M
Logic G B
Auxiliary :
i

Reset

Figure 34-2. Approximate Dimensions in Inches (mm)

CA03403002E
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