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Anexo 1 

  

Natura 

Earnings conference call (ECC) em português do 3º trimestre de 2007 

Data: 26 de outubro de 2007 

Sessão de Q&A, perguntas e respostas selecionadas 

 

40:19 Operadora: 

1  Com licença, nossa próxima pergunta vem da Sra. Francine Martins do 

Unibanco.  

 

P1- Natura 3T07 

 Sra. Francine Martins: 

2  Olá, >bom dia a todos<, >é Juliana Rosembaun<, ah: 

3  eu queria fazer duas perguntas: 

4 → primeiro, ah, sendo um pouco crítica (.) em relação ao posicionamento 

>bastante crítico de vocês=, 

5 → nos últimos quatro trimestres, em relação aos erros da Natura, muito mais 

do que acertos da competição<, 

6  eu queria que vocês revisitassem um pouco esse argumento, quer dizer, 

vocês: parece, pra vocês agora que continua valendo esse argumento= 

7  ou que se têm alguns acertos na competição = 

8  

→ 

nos competidores que têm sido ah mais relevantes nesse trimestre, ou 

continua valendo o argumento anterior? 
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R1-Natura 3T07 - Parte 1 

 Sr. Alessandro: 

9  Oi, Eliana, Alessandro falando 

 Outro (s) executivo(s) da companhia 

10  [Juliana] 

 Alessandro: 

11  [Juliana...] desculpa, Juliana, é: 

12 → Olha, Eu acho que continua valendo o argumento, então talvez valesse a 

pena explicá-lo melhor, NÉ 

13  Porque se passou esta impressão, 

14  Se eu entendo a sua pergunta, de uma certa arrogância nossa, 

15 → faço aqui desculpas, porque nunca tivemos esta intenção de dizer que os 

outros não acertam, e só nós que erramos. 

16  não foi isso, e se dissemos, fizemos mal. 

17  Não acreditamos nisso. Os outros acertam sim, e nós temos que aplaudir 

o acerto deles. 

18  Então não têm, não têm nenhum salto alto aqui dentro dessa empresa, 

graças a Deus.  

19  Por outro lado, porque que eu mantenho?= Porque eu queria de explicar 

um pouco mais o que que a gente tem visto, né = 

20  e que tem muito a ver com o que nós estamos e: trazendo para vocês do 

plano futuro, 

21 → claramente, no ano de 2007, a gente está vivendo um período, pós um 

crescimento muito intenso, 

22 → e vocês têm todos os números nos últimos quatro anos, 

23  e isto trouxe uma certa necessidade e de reorganizar processos, 

24 → a competição aumentou sim a sua intensidade, e a gente tem dito isto, 

25  isto é um fato e vai acontecer cada vez mais nos próximos anos, 

26  não temos esta segurança de que vai ficar mais fácil, não vai, 

27  o mercado de vai continuar crescendo, 

28 → a gente acredita que o mercado brasileiro – CF&T – continuará tendo 

taxas elevadas de crescimento, e a competição vai ficar cada vez mais 

difícil. 

 

  

DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0710563/CA



151 

Cont. 

29  Mas o que, claramente, a gente percebe 

30  é que passados esses quatro anos de muito sucesso na Natura, 

31 → a gente está em um momento de reorganizar  

32 → a organização, a estrutura, evoluir na eficiência de processos, 

33 → fazer um upgrade nas nossas ferramentas de marketing, 

34 → e: propor evoluções relevantes no modelo comercial, 

35 → pára construir um novo ciclo. 

36  Então, o que a gente tem dito: 

  Ah, é assim, esse trimestre foi ruim porque fulano de tal fez isso? Não, 

não é por causa disso, 

38  é claro que, se a concorrência estiver dormindo, a gente irá melhor, 

39  e eles não estão dormindo, e a gente reconhece e isso e aplaude o 

desempenho dele. 

40  Mas a gente tem clareza de que nós, porque vivemos a empresa, 

41  estamos passando por um período de transição e de construção de um 

novo ciclo, 

42  e era isto um pouco o que a gente queria dizer com relação aos nossos 

erros. 

43  E, de fato, não é porque fulano lançou tal produto, ou cicrano fez tal ação 

que estamos neste período de transição. 

44  Agora, se nós, de novo, desculpe a repetição, 

 45  se não tivéssemos nenhuma concorrência, mesmo neste período de 

transição, os resultados seriam melhores obviamente.  

46  Então, se alguma vez passamos algum sinal de arrogância, 

47  eu quero tirar esta impressão, assim, borrá-la, apagá-la imediatamente 

48  Porque a gente respeita a concorrência, 

49  mas a gente tem certeza e tem muito entusiasmo que, se a gente fizer 

bem a nossa liçãozinha de casa 

50  e se a gente tiver baseado nas nossas crenças e na nossa proposta de 

valor, 

51  a gente está no início da construção de um novo ciclo.  

 

  

DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0710563/CA



152 

P2- Natura 3T07   

44:13 Sra. Juliana Rosembaum: 

52  Não, da minha parte, não teve nenhuma... eu não quis dizer que vocês 

tinham sido arrogantes, não, pelo contrário, 

53 → é só de achar, que realmente vocês estavam culpando, até demais, o 

erro invés do acerto, mas ficou bem entendido, obrigada. 

54  E a outra questão é relacionada à estratégia nos Estados Unidos, 

55  como especificamente você pretende fazer, 

56  você ta pensando em um modelo mais parecido com Casas Naturas, 

quer dizer, começando um pouco com a experiência, 

57  replicando a experiência da França ou o modelo de Internet, como que 

você vê o desenvolvimento do negócio lá?  
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R2-Natura 3T07  

44:52 Sr. Alessandro: 

58  Juliana, a gente está imaginando 

59  a necessidade de fazer uma evolução no nosso modelo comercial para 

entrar nos Estados Unidos, né é: 

60  Entre outras coisas é por isso que a gente decidiu montar um grupo de 

executivos bastante senior, né  

61  que vai estar alocado somente a tarefa internacional, 

62  Porque se, por um lado, o mercado nos Estados Unidos é gigante, 

62  as empresas de venda direta lá tem resultados positivos, 

64  a gente acredita que precisa entrar com uma proposta nova, 

65  algo que realmente reforce uma postura mais inovadora da nossa 

empresa, 

66  então nós estamos abertos sim 

67  a evoluções do nosso modelo, ligadas à Internet, outros canais de 

construção de marca, 

68  Existem uma série de idéias que ainda não foram traduzidas ainda em 

planos, 

69  mas que, provavelmente, na hora que você vê como nós estamos 

entrando nos Estados Unidos, 

70  você vai ver algumas evoluções na abordagem, seja da venda direta, 

seja de algumas ferramentas de marketing, né? 

71  Nós precisamos ser mais inovadores nos Estados Unidos do que 

precisamos ser 

72  na Colômbia, aonde a venda direta mais tradicional tem uma participação 

dentro da nossa indústria bem maior do que nos Estados Unidos. 

73  Então cê tem razão, vamos fazer uma evolução bastante importante. 

74  E:, olha:: o comentário anterior 

75 → não tem a ver com uma percepção da sua opinião, é que... 

76  puxa, se a gente passou esse sentimento de arrogância, não é o que a 

gente acredita mesmo, 

77  então eu fiz questão só de falar para.:: 

78 → se tem alguma percepção de alguém que fomos arrogantes, é a ultima 

coisa que a gente quer ser, senão a gente não cresce, 

79  se a gente não consegue olhar para o que a gente faz de errado, e 

reconhecer o que os outros estão fazendo certo, a gente não avança. 
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Anexo 2 

 

Light 

Earnings conference call (ECC) em português do 4º trimestre de 2006 

Data: 2 de março de 2007 

Sessão de Q&A, perguntas e respostas selecionadas 

 

 

 Operadora 

1  Nossa próxima perguntar vem da senhora Cristina Garcia da Lopes Filho 

Consultores 

 

P1 – Light 4T06 

 Cristina 

2  É..., b bom dia, eu gostaria de saber ... 

3  é algum guidance para as perdas tá, 

4  como eu moro no Rio de Janeiro eu sei como é muito difícil de combater 

5  mas o que acontece é que as perdas da Light vem subindo muito 

6  e outra coisa também que sempre foi dito nas reuniões, 

7  é que ... quando a temperatura sobe, 

o consumo da Light sobe mas as perdas também, 8  

9  uma vez que tem gato, tem ar condicionado, etc. e tal. 

10  Só que no segundo semestre do ano passado, as temperaturas foram até 

mais baixas, 

11  e as perdas continuaram subindo:: (cinco e meio ...). 

12  Então gostaria que esplanasse um pouco em relação a isso. 
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R1 – Light 4T06 

 Ronnie 

13  OK. Hum 

14  Bom, ah a questão das das ah  perdas 

15  ah eh ah, o ano passado quer dizer nós realmente nós tivemos essa queda 

de temperatura, ah o que por si só ah ah teria impactado oh a questão do 

consumo né, 

16  mas o como o Alquéres já falou que dizer  

17  nos tivemos aí uma queda em dias de faturamento, ta 

18  menos dois dias de faturamento na alta tensão e três dias no faturamento 

de ah ah baixa tensão, hum 

19  e também éh muito importante destacar ah que ao final de setembro nós 

começamos a migração para o novo sistema Bracus 

20  e com isso, ah muitas das nossas atividades de recuperação de energia 

tiveram que ser diminuídas, 

21  e esse período de transição quer dizer a ah ah migração de nossa base foi 

muito significativa a maior do setor, hum 

22  ela ocorreu muito positivamente, ah mas existe o prazo de estabilização 

que está se completando ah agora ah ah  

23  que seria a normalização do sistema.  Por conta disto 

24  só para te dar uma estatística, hum no último 

25  no ano de 2006 a nossa média de cortes, foi da ordem de 60 mil ah ah 

cortes mês, ah 

26  no último trimestre esse número ah caiu para 25 mil, 

27  justamente porque como nós estávamos nesse processo de migração ah 

ah  

28  a gente estava ah com dificuldades com alguns mapas gerenciais 

dificuldades pra identificação eh eh e a inteligência de cortes, NE 

29  então com isso isso refletiu também no nosso combate. 

30  A gente espera e já estamos vendo essa recuperação, 

31  esse mês de janeiro esse saldo de 25 já passou para aproximadamente 45, 

32  e a gente espera levar ao longo desse ano para uma média de 80 mil 

cortes dia, 

33 3.06 [mês, perdão]. 
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P2 – Light 4T06 

 Cristina 

34  [Outra coisa que eu] Oi: outra coisa que eu venho reparando(   ), 

35  que eu reparo há algum tempo, é o seguinte: 

36  Light e... Ampla, né, por estarem no Rio ::  

37  e a economia do Rio :: desandou, né↑, 

38  foi terrível nos últimos 8 anos:, tá↑, 

39  tem o mesmo problema, perdas altas, 

40 → e também, eu percebo, que as duas foram as primeiras a serem 

privatizadas e tem muito número de terceiros, ta,↑ 

41 → e eu acho, na minha visão, que é um problema comum (.) entre ambas, 

42 → que o que me parece é o seguinte, terceiros, funcionário que é 

terceirizado não está muito interessado em combater PERDAS, 

43  ele está mais interessado, em colocar um dinheirinho no bolso e deixar 

passar. 

44  Vocês PENSAM: nisso? 

 

 

R2 – Light 4T06 – Parte 1 

 Presidente 

45  Deixa eu falar um pouco, é Alquéres [falando] 

 Cristina 

46  [Você desculpa] ser esse incômodo hh entrar nesse mérito, 

47  [mas a minha visão HÁ ANOS é assim.]  

 Alquéres 

48  [Acho importantíssimo] a gente compreender porque esta questão das 

perdas, 

49  nós temos que ... realmente 

50  ela foi objeto de uma grande reflexão nossa,  
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R2 – Light 4T06 – Parte 2 

51 4:21 e uma reflexão ah eu fui diretor de distribuição da Light em uma ocasião 

em que a gente reduziu as perdas de 13 por cento, que era muito alta, 

para nove e meio por cento. 

 Cristina 

53  Hum hum 

 Alquéres 

54  E elas agora estão nos vinte e poucos por cento que você sabe. 

 Cristina 

55  Hum hum 

 Alquéres 

56  Então ... eh ... naquela época, a repressão a perdas, foi conseguida em 

cima de uma ação eminentemente TÈCNICA. 

57  Identificar as instalações com problemas, ativar a frequência de cortes, 

acho que como o Ronnie colocou, 

58  e, em algumas situações mais vulneráveis, desenvolver uma ação local 

de conscientização, TÓPICA. 

 Cristina 

59  [hum hum] 
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R2 – Light 4T06 – Parte 3 

 Alquéres 

60  o problema mudou de dimensão no Rio de Janeiro 

61 → [como você apontou muito bem] 

 Cristina 

62  [Exatamente]  

 Alquéres 

63  [a questão] é a informalidade GERAL, não é apenas a perda da Light. 

 Cristina 

64 → [A falta de governo, né] 

 Alquéres 

65  Há uma ENORME evasão de impostos 

66  e, no que diz respeito a serviços públicos, eletricidade, água, a TV a cabo, 

67 → que já é conhecida como gatonet, 

 Cristina 

68  [Hahah] (riso) 

 Alquéres 

69  entre outras coisas, 

70  isso já chegou a um ponto muito grande. 

71  ENTÃO não é só uma visão TÉCNICA, do eletricista da Light que vai lá 

ou do terceirizado que é mais vulnerável, talvez a uma corrupção. 

72  O problema, 

73  é uma coisa mais AMPLA, 
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R2 – Light 4T06 – Parte 4 

74  e nós estamos atuando 

75  primeiro numa ação articulada com as outras entidades que tem a... ve 

com isso. 

76  Nós já estivemos até, eu estive recentemente com o Secretário da 

Fazenda 

77  o Joaquim Levy, 

78  para juntar as forças com o presidente da Cedae.... 

79  Então esse trabalho 

80 → Eh primeiro em conjunto com outras VÍTIMAS, 

81  vamos chamar assim da informalidade, 

 Cristina 

82  Hahah 

 Alquéres 

83  o segundo ponto é a conscientização genérica. 

84  O comportamento informal de sonegar, de driblar, 

85  ele tem que ser visto não como uma coisa normal, 

86  mas tem que se visto como uma uma contravenção, 

87  uma coisa incorreta pelo público inteiro. 

88  O comportamento do seu vizinho e tal, 

89  Porque, em algumas regiões do Rio de Janeiro, para cada um que paga, 

tem um que não paga. 

90  Em algumas, tem ate mais, quer dizer, o que vira normal é não pagar.     

 Cristina 

91  É, um quarto não paga 

 Alquéres 

92  É cultural 

 Cristina 

93  Hum hum 
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R2 – Light 4T06 – Parte 5 

 Alquéres 

94  Então, nós através do instituto Light, estamos presentes levando uma 

mensagem. 

95 7:10 Nós estamos patrocinando 104 escolas de informática e cidadania em 

comunidade carentes do Rio de Janeiro, 

96  e mais 80 centros do Banco da Providência, que dão orientação quanto à 

orçamento doméstico, 

97  levando a conscientização que a GRANDE conquista social do serviço 

público universal de eletricidade, não pode ser posto em dúvida, por estes 

comportamentos transgressores, o que é a conseqüência. 

98  Estão, tamos trabalhando, 

99  É uma trabalho de médio e longo prazo, mas tamos fazendo com muita 

consequência. 

100 7:50 No que diz respeito à repressão e à correção, 

101  têm duas medidas: 

102  uma, que o novo sistema comercial vai potencializar muito. 

103  é porque nós teremos um acesso de muito melhor qualidade sobre o 

histórico do consumidor, quanto ele está consumindo, quem está fugindo 

do padrão,  

104  então, podemos comandar as inspeções com um grau de assertividade 

muito maior. 

105  o que se gasta muito dinheiro é para pegar um gato, fazer 100 visitas éh... 

uh... não dá. 

106  Nós estamos agora com as metas do um índice de assertividade 

107  Trabalhar já faixa de uns setenta por cento. Pulando dos 40 por cento que 

foi no ano passado. 

108  Isso é uma economia operacional ENORME! 

109  Porque essa é uma fiscalização cara às vezes, demanda envolver polícia, 

envolver isso, envolver aquilo 

110  e tamos trabalhando muito melhor com as secretarias de segurança. 

111  Então esse conjunto de coisas, é o que fará a perda cair. 
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R2 – Light 4T06 – Parte 6 

112 8:55 Agora, a perda é muito importante, 

113  agora a INADIMPLÊNCIA eh produz um resultado muito mais rápido, 

114  e nós temos tido na inadimplência excelentes resultados 

115  que aliás era o que a gente realmente vocacionou, 

116 9:13 mas as perdas é um processo que normalizar o Rio,  

117  Digamos, ao nível digamos de São Paulo significa sair de 24 para 12, 

118  é um processo que, vamos ter bem claro, é um processo de 6 a 7 anos 

pela frente. 

119  não é um processo de 24 horas. 

 Cristina 

120  ah ham 

 Alquéres 

121  mas estamos agindo de maneira super consequente nisso, 

122  e com melhor tipo de experiência e economia. 

123  Não acreditamos que gastar mil dólares por cliente para medir, fiscalizar, 

filmar, vai resolver. 

 Cristina 

125  Hum hum 

 Alquéres 

126  Acreditamos que o consumidor bem conscientizado, 

127  sofrendo o efeito de patrulhamento transverso de todas entidades 

interessadas nisso, 

128  e com uma ação direta da Light vai conseguir. 
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R2 – Light 4T06 – Parte 7 

129 → E, no que DIZ RESPEITO à parte de terceirização, 

130  nós estamos eliminando a fiscalização, 

131  porque o grande problema não é 

132  na ponta, 

133  o sujeito que vai lá e faz a ligação, não, 

134  é que a Light tinha terceirizado não só a ponta como o FISCAL da ponta. 

135  E o fiscalização nós então estamos PRIMARIZANDO, toda dimensão de 

fiscalização. 

136  Então nós podemos ter terceirizados atendendo cliente nas agências, 

137  terceirizados ligando consumidor, 

138  terceirizados trocando medidor. 

139  Mas a fiscalização está passando a ser feita, 

140  já fizemos em mais de 100 casos, 

141 10:56 nós vamos, todo o corpo fiscal será próprio. Essa é que é [a mudança.] 

 Cristina 

142 → [Eu concordo com isso] 

 Alquéres 

143  [O quê?] 

 Cristina 

144 → Eu quero dizer vocês mudaram o atendimento do cliente ao telefone e 

melhorou MUITO. 

 Alquéres 

145  Ah que bom Obrigado. 

 Cristina 

146  Hahahaha 
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Anexo 3 

 

JBS-Friboi 

Earnings Conference Calls (ECC) em português do 2º trimestre de 2008 

Data: 12 de agosto de 2008 

Sessão de Q&A, perguntas e respostas selecionadas 

 

P1-JBS-2T08 - Lucas Estela do banco Itaú (analista sell-side)  

 Lucas Estela, Banco Itaú 

1  Eh, Olá, bom dia a todos. 

2  Minha pergunta também eh sobre a margem EBITDA no Brasil. 

3 → eh, gostaria de entender, hum hum, por que a a Friboi eh opera com uma 

margem EBITDA eh um pouco menor que seus principais concorrentes, os 

grandes frigoríficos, né. 

4  Até que ponto isso há uma diferença de estratégia, eh posicionamento de 

mercado, enfim se você pudesse esclarecer um pouco. 

 

 

R1-JBS-2T08 – Parte 1  

 Joesley Mendonça Batista: 

5  E... Lucas, eu não sei se eu entendi sua pergunta, eh eu não sei se eu 

entendi sua pergunta, mas eu vou responder o que eu entendi. 

6  Eh.. historicamente, a JBS-Friboi, operou com margens igual ou até, por 

vezes um pouco melhores, NE 

7  eh... eu não reconheço essa sua colocação de que a JBS opera com 

margens piores. 

8 → eh o nosso histórico durante anos passado nós sempre operamos com 

margens iguais ou melhores, temos maior escala, nós, temos maior fatia na 

industrialização, nós temos maior fatia nas exportações, eh nós enfim 

temos eh, eh management experiente, muitos anos 

9  
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R1-JBS-2T08 – Parte 2  

10  O que eu tenho assistido recentemente, no Brasil, é de que as margens 

estão se deteriorando. 

11 → Eu venho, eu já havia falado isso no call do ano passado, depois eu falei no 

call do primeiro trimestre, 

12  porque que na verdade como eu já falei pra o Carlos Albano, que fez a 

pergunta. 

13  Na verdade, o primeiro trimestre 

14  eh eh já o primeiro trimestre, já houve deterioração, mas que foi aí 

beneficiada pontualmente pelas últimas vendas para a Europa, eh pela 

últimas vendas para a Europa, 

15  E, nesse trimestre, esse segundo trimestre, como eu já havia antecipado, 

16  Eh:: nós somos os primeiros a anunciar resultados 

17 → eh anunciamos nossos resultados a-antes de nossos concorrentes que são 

mais focados em boi; mas eh 

18  eu não sei antecipar, não tenho a menor idéia de quanto seja o resultado 

deles 

19  mas o que eu posso lhe afirmar é que:: 

20 → nossas fábricas continuam sendo as mesmas, nossos produtos, nossos 

clientes, nós continuamos competindo no mesmo mercado, 

21  eh.. como sempre competimos. 

22  Nós não perdemos competitividade, nós não perdemos mercado, pelo 

contrário, quando nós olhamos  aí os números desse segundo trimestre, 

23  nós voltamos, a crescer, abatemos aí 870.000 cabeças no trimestre, 

24  eh nossas fabricas são localizadas nos mesmos locais, 

25  então, eu, realmente, não vejo absolutamente, nenhuma, nenhum motivo 

para que as margens demonstrem eh.. eh grandes divergências. 
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R1-JBS-2T08 – Parte 3  

26  Eh:: e eu acredito que, enfim, é o que vamos estar assistindo aí, eh:: 

27  nos próximos resultados, eh:: 

28  eu acho que o setor como um todo, o setor como um todo, 

28  já foi foi já foi experimentado, nós nossos concorrentes, 

30  o nosso setor como um todo assistiu eh.. a demonstração de que 

31  nós temos um setor profissionalizado hoje no Brasil, 

32  que tem grande know-how, no negócio, 

33  que foi capaz de tirar as exportações brasileiras de US$500 milhões para 

US$ 4 bilhões. 

34  Eh todos nós assistimos isso. Nós eh assistimos, que o Brasil, também, que 

os brasileiros e as empresas brasileiras eh demonstraram grande 

empreendedorismo, eh:: 

35  ou seja, os os líderes das empresas, os líderes das empresas com suas 

equipes, 

36  eh demonstraram também não só um know-how, mas uma grande 

capacidade empreendedora em crescer, 

37  em ganhar mercado, em aumentar, 

38 → E eu, francamente, espero que todos do setor também mostrem agora eh::. 

eh:: seja íntegro 

39  com o mercado, seja íntegro com toda a situação, realmente se preparando 

para enfrentar dias mais difíceis.    
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P2-JBS-2T08 - Jander do banco Pactual (analista sell-side)  

 Marcos Getúlio, Pactual 

40  Na verdade, é o Jander, na verdade, é o Jander que tá falando. Eu tenho 

uma pergunta. 

41  A minha pergunta é sobre o Brasil ainda, Joesley, como você comentou aí, 

o que que você espera pela frente, 

42  eu queria saber se, de alguma maneira, você acha que 

43 → você vai operar de uma forma diferente da maioria da indústria, ou seja, 

você vai ... você vai querer operar como capacidade maior, 

44  dado que você disse que o retorno não é tão ruim, e que, na verdade, a 

gente tem que olhar margem por cabeça em dinheiro nominal, não 

necessariamente, percentual, 

45 → ou seja, a pergunta é a seguinte: você acha que, nos próximos trimestres, a 

gente vai ver volume pra JBS, mais crescimento de volume ao invés de 

market share, mesmo que, com margem um pouco pior, essa comparação 

vai valer quando a gente for olhar os outros players? Essa é a pergunta? 

 

 

R2-JBS-2T08 – Parte 1  

 Joesley Mendonça Batista: 

46  Jander, eh:: então .hh 

47  A JBS seguirá crescendo.  Crescer, para a JBS Brasil, não é uma novidade.  

Seguiremos crescendo. 

48  Com margens melhores, com margens piores, nós seguiremos crescendo. 

49  Respeitando, evidentemente, eh eh nosso endividamento, nossos 

leverages, agora como achamos ser capazes de nos manter dentro dos 

padrões razoáveis, a JBS seguirá crescendo, isso é uma resposta.. 

50  A outra, é assim: é IMPOSSILVEL a JBS operar diferente do mercado, 

porque a JBS opera NO mercado. 
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R2-JBS-2T08 – Parte 1  

51  eh eu falei um pouco antes aí: eu espero que toda indústria frigorífica 

brasileira, assim como comprovou o seu know-how, assim como comprovou 

seu empreendorismo, 

52 → eh se mostre de forma íntegra, apresentar os resultados de formas normais, 

porque nós temos que dar prova da nossa integridade, sobre os nossos 

números, sobre nossas operações. 

53  Em épocas difíceis, a gente está acostumado com isso, 

54  ás vezes não é fácil encarar a verdade, não é fácil encarar a realidade, 

agora nós temos que nos mostrar dentro do que é. 

55  Se toda a indústria opera dessa maneira, assim como operou os 

americanos, 

56  Que, se as coisas estão ruins, estão ruins para todo mundo.:: não está ruim 

para mim, não. 

57  >Se estão boas, estão boas para todo mundo, não tão boas só pra um, não 

existe isso.< 

58  Existe uma disputa de 1% de margem, EBITDA margem, ou dois. 

59  Não existe ninguém que vai operar com 5% de EBITDA margem acima do 

outro. 

60  A não ser por uma questão pontual. 

61  Eh, se compramos o boi no mesmo lugar, temos o mesmo tipo de fábrica, 

vendemos pro mesmo lugar, não existe isso.   

62  Eh:: Então:: eh:: eu espero que o setor seja 

63 → eh eh eh:: seja:: eh:: ehe eh:: seja eh seja tão tão íntegro, tão audacioso 

tanto nas horas boas quanto nas horas difíceis. 

64 → Isso é uma realidade.  O rebanho diminuiu. Eu não estou falando de uma 

suposição, o rebanho diminuiu, eh::  

65  Há menos peças de abate, há maior capacidade instalada 

66  >Isso não é porque eu ache e nem tampouco que eu gostaria< 

67  Eu gostaria de deixar claro assim: 

68 → a JBS não está operando pior do que ninguém, a JBS não:: não:: perdeu 

nenhum mercado relevante, 

69  a JBS ao contrário, nós seguimos sendo os maiores, tendo maior escala, a 

melhor indústria, industrializando mais do que todo mundo. 

70  E fora isso, o que falarem, está fora do razoável. 
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 Anexo 4 

 

Perguntas para as entrevistas 

 

• Quais os principal(is) objetivo(s) da ECC de resultado? 

• Em que aspectos a confernece call de resultados se diferencia do 

atendimento telefônico pessoal? Quais as vantagens e desvantagens? 

• Ao fazer perguntas, quais objetivos têm em mente? Com quais aspectos se 

preocupa ao formular sua pergunta? 

• Nas ECCs, 70% das perguntas são feitas pelos analistas sell side. Qual a 

explicação que você daria pra isso? 

• E qual a explicação que você daria para os investidores fazerem menos 

perguntas nos calls? 

• De que forma, se alguma, a possibilidade que a companhia tem de 

interferir na ordem da fila de perguntas afeta a forma como os analistas fazem 

perguntas? 

• De que forma o fato de muitas outras pessoas estarem escutando o call de 

resultado – analistas que trabalham para corretoras concorrentes, clientes, etc. 

influência como os participantes fazem suas perguntas. 

• Que explicação você daria para o fato dos analistas frequentemente 

parabenizarem a companhia pelos bons resultados? 

• Quais seriam os principais preocupações do management ao responderem 

as perguntas feitas pelo mercado? 

• Quais elementos podem estar em questão determinando o grau de 

agressividade/dificuldade feita por um analista na ECC?      
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Anexo 5 

 

  

DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0710563/CA



170 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(página final – intencionalmente em branco) 

DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0710563/CA


	0710563_2009_bibliog.pdf
	0710563_2009_anexo1.pdf
	0710563_2009_anexo2.pdf
	0710563_2009_anexo3.pdf
	0710563_2009_anexo4.pdf
	0710563_2009_anexo5.pdf



