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 Transcrição de Teleconferência
Resultados do 2T10 

DASA (DASA3 BZ)

13 de agosto de 2010


Operadora:

Bom dia, senhoras e senhores, e obrigada por aguardarem. Bem-vindos à teleconferência da DASA sobre os resultados do 2T10. 

Simultaneamente a este call, nós também temos um webcast, que pode ser acessado no nosso website de Relações com Investidores, www.dasa3.com.br. Os slides da apresentação também podem ser baixados no nosso website. Para praticidade, disponibilizaremos um replay deste call no nosso website por uma semana.

Antes de prosseguir, gostaríamos de esclarecer que eventuais declarações que possam ser feitas durante esta conferência, relativas às perspectivas de negócios da Companhia, projeções e metas operacionais e financeiras, constituem-se em crenças e premissas da Diretoria da Companhia, bem como em informações atualmente disponíveis para a Companhia. Considerações futuras não são garantias de desempenho. Envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de circunstâncias que podem ou não ocorrer. As condições econômicas gerais, condições da indústria e outros fatores operacionais podem afetar os resultados futuros da Empresa e podem conduzir a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais considerações futuras.

Hoje teremos a participação do Sr. Marcelo Barboza, CEO; Sr. Carlos Alberto Moura, CFO; e Sr. Tharso Bossolani, Diretor de Relações com Investidores. 

Agora gostaria de passar a palavra ao Sr. Marcelo Barboza, CEO da Companhia. Por favor, Sr. Marcelo, pode prosseguir.

Marcelo Barboza:
Bom dia a todos e bem vindos à nossa teleconferência de apresentação de resultados do 2T. No primeiro slide destacamos as conquistas do 2T, quando alcançamos uma receita bruta de R$411 milhões, uma margem bruta de 41,5% e um EBITDA de R$101 milhões, 26% superior ao mesmo período do ano anterior.

É importante destacar que, desde o início da transformação da DASA no ano passado, temos comunicado ao mercado o nosso foco de melhoria de retorno sobre o capital investido, e nesse semestre, atingimos 17,7% de ROIC, comparado a 12,6% no 2T09.

Um ato importante do período foi a entrada em um mercado com grande potencial, no interior de São Paulo, onde abrimos 14 unidades standard. Também continuamos nos destacando na apresentação de serviços ao setor público, com a conquista da ressonância magnética móvel no Rio de Janeiro.
Avançamos em hospitais, conquistando dois novos clientes, e no apoio em Minas Gerais, onde tivemos um crescimento de 100% em apenas seis meses. Outro destaque foi o lançamento da nossa nova cultura, sobre a qual falaremos mais ao longo da apresentação.
Também avançamos na melhoria dos nossos processos contábeis, pois já adotamos as normas internacionais de contabilidade nesse trimestre. Destacamos a atualização de nosso guidance para o ano, sendo o EBITDA superior a 26,5%, e crescimento de receita entre 9% e 12%.

Agora passo a palavra ao nosso Diretor de Relações com Investidores, Tharso Bossolani, que vai dar mais detalhes sobre os nossos resultados operacionais.

Tharso Bossolani:
Muito obrigado, Marcelo. Bom dia a todos. Passando para o slide quatro, nós temos um crescimento da receita em todos os nossos segmentos. Nesse trimestre atingimos R$410,8 milhões de receita bruta.

O setor público e o apoio mais uma vez foram os destaques em crescimento de volumes, e compensaram o crescimento do setor ambulatorial e hospitalar. Esses dois segmentos juntos já somam quase 23% da nossa receita total.

Na página seguinte, no slide cinco, olhamos mais de perto o resultado do ambulatorial e hospitalar, onde podemos ver o crescimento de 4,9% da nossa receita. Gostaria de ressaltar que realmente vemos esse trimestre como atípico em termos de volume, devido à Copa do Mundo, às fortes chuvas na cidade do Rio de Janeiro e a otimização do portfólio de unidades. Por outro lado, iniciamos nossa entrada no interior do estado de São Paulo, com a abertura de 14 novas unidades, e podemos ter ganhos de 5,5% no valor médio por requisição, impactado pelas nossas negociações com as fontes pagadoras. Assim, estamos confiantes na retomada do crescimento e do volume de pacientes.

Indo para a próxima página, no slide seis, por favor. Vemos a performance do apoio e do público. A receita do Alvaro mais uma vez influenciou positivamente, subindo 28,9% no trimestre. Só nesse trimestre ganhamos mais de 80 clientes, principalmente nas Regiões Sudeste e Nordeste, chegando a um portfólio de praticamente 3.900 laboratórios ativos.
Este segmento em particular facilita a entrada em cidades onde não temos uma participação no mercado privado, com ROIC atraente, dado o baixo nível de investimento. A receita média por laboratório cresceu 12,3%, efeito de mix e também de preço. No público, tivemos bastante demanda nos contratos recentes, e um bom desempenho no serviço de imagem. 
No total, agregamos 28 novas fontes de coleta, resultando em um crescimento de receita de 14%. Já neste ano conquistamos o serviço de ressonância móvel no Rio de Janeiro, conforme mencionado pelo Marcelo no primeiro slide, o que nos diferencia no atendimento ao setor público no Brasil.

Muito obrigado, gostaria de passar a palavra para Carlos Alberto.

Carlos Alberto Moura:

Bom dia a todos. Por favor, vamos passando para o slide sete, relativo aos custos caixa. Nós atingimos 58,7% nos custos caixa, ante 62,5% no 2T09, e 58,3% no trimestre passado. Essa clara evolução representa os efeitos das ações relacionadas ao benchmark de unidades, a simplificação das estruturas de middle office, a renegociação dos processos de compras e a melhoria contínua nos processos de produção. Outras ações, como vocês sabem, têm sido adotadas pela administração, para continuarmos sustentando essa melhoria na qualidade da nossa margem.

Slide oito, por favor, entrando nas despesas caixa. Atingimos nesse trimestre R$55,1 milhões, ante R$56,3 milhões no trimestre anterior. Nesse quadro abaixo, a gente demonstra a composição de nossas despesas com salários, encargos e benefícios têm a gente aqui classifica como estrutural, ela apresentou crescimento de 11,6%.

Quando descontamos o efeito de dissídio, que foi em torno de 5,5%, o crescimento relativo às áreas de vendas, suporte comercial e logística, ou seja, crescimento direto na área operacional, líquido dos desligamentos que nós fizemos na retaguarda em 2009 e no começo desse ano, mostrou aqui boa evolução nessa linha, mantendo a estratégia de redirecionamento de gente da retaguarda para a nossa produção. Nossa organização hoje tem 11.968 funcionários, ante 12.370 no mesmo período do ano passado, e 11.726 funcionários no último trimestre.
As despesas não estruturais refletem aqui o programa de participação nos lucros, aprovado pelo Sindicato, provisões para processos trabalhistas, treinamentos, a provisão de bônus e o custo com rescisões. 
Nós realizamos nesse trimestre uma provisão de R$5,7 milhões, referente ao programa de bônus que abrange cerca de 300 líderes da Organização, com base nos indicadores de metas anuais. Viemos fazendo essa provisão em virtude de termos fechado os algoritmos de indicadores e de revisão das metas ao longo do 1T, então nós não tínhamos a base toda de formação, e acreditamos que esse binômio PPLR/bônus, se as metas forem batidas, assim como estamos trabalhando para fazer, deva girar em torno de R$5 milhões a R$6 milhões por trimestre.
As despesas administrativas caíram 9,2% em relação ao mesmo período do ano passado, mesmo com o aumento dos gastos com consultoria em TI, que nós estamos reforçando a nossa infraestrutura e os nossos sistemas, honorários advocatícios por conta de contingências, e manutenção de unidades.

A despesa com provisão para devedores duvidosos apresentou um comportamento favorável, em função da performance da liquidação de glosas e bem sucedida negociação de débitos vencidos. Vou falar um pouco mais disso no capítulo de recebíveis.
No próximo slide, por favor, slide nove. Tal como mencionamos no 1T, nós reportamos aqui a evolução do nosso controle matricial de despesas. Temos uma meta global dividida em 10 grupos de contas, são 167 ações relacionadas e nossa expectativa de captura está sendo absolutamente confirmada.
Próximo slide, por favor, slide dez, tratamento de recebíveis. Nós apresentamos aqui o comportamento de nossos saldos em atraso acima de 120 dias, com a respectiva provisão para devedores duvidosos, temos aqui chamado de nosso nível de cobertura. O nosso nível de cobertura agora atingiu 73,6%, o que nós consideramos suficiente, adequado para fazer frente aos nossos riscos de crédito. A queda na cobertura, se olharmos em relação ao trimestre anterior, de 76,2% para 73,6%, mostra o nosso aumento no volume de recursos e reconhecimento de glosas, ora provisionadas.
Se nós considerarmos também o efeito no ajuste de carteira de crédito para fontes pagadoras, especialmente em setor público, que vínhamos provisionando e que mitigamos, por conta do recebimento, em julho, mostra que a cobertura seria de 76,9%.

A carteira de recebíveis atingiu R$331 milhões, o que representa um aumento de 21,6% em relação ao mesmo período do ano passado. O aumento da carteira em dia, a vencer, proporcionalmente ao saldo total, ocorre pelo aumento dos negócios no setor público, em que o prazo de recebimento é naturalmente maior, e pelo fato de nós termos conseguido fazer renegociações com alguns clientes nossos, o que proporcionou um alongamento de prazos, mas em contrapartida de recebimento, e com uma melhoria do perfil da nossa carteira.
Nós continuamos aqui implementando o nosso programa de melhorias na área de recebíveis, com a implementação clara de uma política de crédito que é conhecida pelos nossos colegas, pela administração e pelo mercado, e o nosso plano de melhoria de recebíveis continua andando exatamente conforme o esperado.

No próximo slide, por favor. O nosso EBITDA apresentou uma evolução de 25,8% em relação ao mesmo período do ano passado, com uma margem EBITDA de 26,7%, o que representa aqui o melhor indicador de nossa história recente.

Próximo slide, por favor, slide 12. Já o slide que temos reportando também desde o trimestre passado, a evolução do nosso resultado líquido partindo do EBITDA, a variação da conta de depreciação e amortização, 28,1% e 28,3% decorre dos ajustes decorrentes da adoção do IRFS.
No resultado financeiro, o 2T09 foi beneficiado com grande variação cambial de R$14,7 milhões, que se transformou nesse trimestre em uma perda de R$6,1 milhões. Quero lembrar que a nossa exposição cambial líquida foi totalmente coberta a partir de 30 de abril, portanto um mês foi afetado, mas a boa notícia aqui é que a nossa despesa líquida de juros saiu de R$25,9 milhões no 2T do ano passado para R$11,6 milhões, o que representa uma redução de 55%, e claramente mostrando os benefícios dos esforços que adotamos de otimização financeira da Companhia.

Portanto, vemos um crescimento do LAIR da ordem de 36,2%, e se descontarmos o efeito dos impostos correntes sobre o lucro, atingimos R$54,7 milhões ante R$31,7 milhões no período anterior, com o efeito do imposto compensado no resultado, então nós atingimos R$39,6 milhões de lucro líquido. 
Próximo slide, por favor. Nós apresentamos aqui a comparação do ROIC, considerando a alíquota padrão de impostos/lucro e de que este ROIC representa o ROIC do trimestre anualizado, em que nós atingimos 17,7%, o que claramente representa uma mudança nos níveis de retorno sobre capital investido, e reforçam a nossa confiança no futuro da Companhia.

Próximo slide, por favor. Sobre gestão do balanço, acho que a boa notícia aqui é que continuamos apresentando boa geração de caixa, em que o fluxo de caixa livre deste trimestre representa quase todo o volume do exercício de 2009. Nosso CAPEX foi de R$13,5 milhões, ligados a investimentos em infraestrutura física, as expansões das unidades comentadas pelo Marcelo e pelo Tarso, o desenvolvimento tecnológico, com a implantação do novo sistema de atendimento e de canais que chamamos internamente de INOVA e de equipamentos médicos.
Eu quero destacar também que aqui nós fizemos um reforço importante de governança, quer dizer, os nossos investimentos são discricionários, nós temos um Comitê de avaliação de projetos, em que nós temos todas as métricas financeiras e não financeiras, o que faz com que a gente tenha uma abordagem sempre prudente e consistente em relação à gestão dos nossos investimentos na Companhia.
A redução deste endividamento mais oneroso continua sendo realizada e nós realizamos o pagamento de juros sobre capital próprio nesse trimestre, exatamente em maio, em conjunto com o programa de recompra de ações para cobertura do nosso programa de stock options. 
Nesse trimestre, como o Marcelo mencionou, nós adotamos a realização, a adoção completa do IRFS, com efeito patrimonial de apenas R$7,4 milhões, o que corresponde a pouco mais de 1% do patrimônio líquido da Companhia, especialmente ligados a ajustes do ativo permanente.
Gostaria, portanto, de agradecer e passar a palavra ao Marcelo Barboza para suas considerações adicionais.

Marcelo Barboza:

Bom, no slide seguinte abordamos a mudança de cultura. É um aspecto fundamental no processo de transformação da DASA. Neste projeto iniciado em janeiro, e liderado por nossa Diretoria de Gente, buscamos identificar valores que já estavam presentes no dia a dia da Companhia, e complementá-los com outros que a liderança da DASA busca desenvolver no nosso time.

Um passo importante foi identificar que a essência da nossa cultura é prazer em cuidar bem, muito alinhado com o fato de sermos uma Empresa de prestação de serviços na área da saúde.
Passando para o próximo slide, fizemos o lançamento dessa nova cultura em um evento no final de maio, que contou com a presença dos principais líderes da DASA. A Diretoria de Gente também montou um material amplo de divulgação e agora estamos fazendo o desdobramento dessa campanha com os 12.000 funcionários. Nossa meta é ter a participação de pelo menos 80% dos funcionários nos eventos de cultura até 30 de outubro.

No slide seguinte, abordamos as prioridades da gestão e os próximos passos da transformação da DASA. A primeira fase desse processo de mudança ocorreu de junho de 2009 até junho de 2010, quando nos concentramos em buscar eficiência operacional através de iniciativas como a revisão da estrutura organizacional, fechamento de unidades de serviços deficitários e uma melhor negociação com fornecedores.

Recentemente iniciamos a segunda fase do processo, onde estamos buscando a consolidação dessas iniciativas no dia a dia de gestão da Empresa, e estamos elaborando o orçamento, já o orçamento de 2011, baseados na metodologia de OBZ, ou orçamento base zero.

Estamos bastante otimistas em relação à possibilidade de já entrar na terceira fase desse processo onde vamos acelerar nosso crescimento. Agora com uma melhor cultura, estrutura, processo e time, estamos muito melhor preparados para ir atrás das excelentes oportunidades de ganho de receita, tanto do mercado privado como público, hospitais e apoio.
É super importante destacar que em todas essas fases estamos dando grande ênfase à qualidade, que desde o ano passado opera através de uma Diretoria independente, e TI, cujo projeto mais estratégico é o novo sistema de atendimento, que vai trazer muito mais produtividade e também vai impactar muito positivamente na qualidade dos serviços prestados.
Finalizando, eu gostaria de registrar que o Felipe Rodrigues, que está aqui presente conosco no call, está deixando o cargo de Diretor de Relações com Investidores e está voltando ao mercado financeiro. Nesses 16 meses de Companhia, Felipe fez um excelente trabalho em momentos importantes, como a renovação de nosso Conselho de Administração e na comunicação do processo de transformação da Companhia. Desejamos grande sucesso ao Felipe nessa nova etapa profissional. Aproveito para dar as boas vindas ao Tharso Bossolani, que já havia sido nosso Gerente de RI, e que agora vai acumular a Diretoria de Controladoria e RI.
Bom, agora passaremos para a sessão de perguntas e respostas.

João Carlos dos Santos, BTG Pactual:

Bom dia a todos. Marcelo, interessante o slide aqui mostrando que agora vocês vão entrar na fase de consolidação e principalmente de crescimento do novo foco do management, depois de todas as mudanças focadas em eficiência. Nesse sentido, você coloca o crescimento que você provavelmente vai buscar em privado, em público, em hospitais etc., mas uma coisa que me chamou a atenção no resultado aqui foram as 14 unidades abertas no 2T no interior de São Paulo.
E aí eu ia te pedir para você comentar em duas frentes, a primeira com relação ao que vocês estão vendo em termos de crescimento no ambulatorial e hospitalar? Como e quanto você pode acelerar esse nível de crescimento que hoje está praticamente aí, repasse de inflação, eficiência e volume, com as suas 14 unidades, e como é o plano de abertura de unidades daqui para frente, se vai acelerar isso ainda mais, o que vocês têm na frente?
E também outra frente para comentar com relação a isso é o CAPEX. O CAPEX de R$13 milhões, abrindo 14 unidades parece bastante bom, sendo que obras foi 30% disso. Como isso deve ficar para frente, dependendo desse plano de expansão de número de unidades? Obrigada.
Marcelo Barboza:

Bom dia. Eu gosto que a primeira pergunta seja crescimento, crescimento daqui para frente vai ser o grande foco, temos falado para o mercado que o nosso objetivo nos últimos 12 meses foi realmente trabalhar e se preparar para ter um crescimento mais organizado, mais eficaz, com mais eficiência.

Temos uma participação de mercado relevante em alguns centros, como São Paulo, o nosso market share em São Paulo é bastante positivo, mas há tempos vínhamos trabalhando em identificar esses slight spaces, esses "espaços em branco" no mercado brasileiro. E o mercado do interior do Estado é um mercado que sempre olhávamos, mas nunca conseguimos estruturar uma operação.

O que optamos por fazer nesse 2T foi realmente, em várias cidades do interior do Estado abrir pequenas unidades, então já respondendo teu ponto, o CAPEX é pequeno porque são unidades de porte muito pequeno, e como é um mercado novo, que não conhecemos, optamos por ter uma abrangência geográfica maior com unidades menores, que tenha um volume de custos envolvidos, de operação de cada unidade pequeno também.
Então já temos um contrato que já vai nos auxiliar a crescer receita em toda essa rede e estamos buscando não só clientes pagantes, mas também estamos buscando acordos com Unimed, com outros pagadores locais.
Entendemos esse crescimento no interior do estado quase como um piloto, nós estamos testando, sempre dizíamos que era impossível entrar em um mercado novo através de greenfield, nós vamos testar esse conceito agora. Então essa é uma iniciativa interessante. O crescimento e o investimento em CAPEX, temos avaliado isso constantemente, como o Carlos comentou, temos um Comitê de investimentos que se reúne muito frequentemente, o Comitê executivo da Empresa está envolvido nessas decisões, temos boas oportunidades de CAPEX e investimentos no crescimento do público, estamos participando de alguns projetos que vão resultar em licitações na área pública que vão envolver CAPEX.
Temos prospecções de vários hospitais que também envolve CAPEX, então estamos olhando essa administração do CAPEX de forma muito frequente, então por isso essa mudança que ocorreu no 2T, a priorização do interior do Estado. Eram vários pontos na sua pergunta, não sei se respondi todos eles.

João Carlos dos Santos:

Perfeito, Marcelo, na verdade só queria fazer um follow up com relação se você vê outros pontos em branco no mapa que você poderia estar focando, e se isso é projeto para o 2S?

Marcelo Barboza:

A M&A tem sido um foco nosso, temos uma empresa contratada, estamos olhando muita coisa. Nós temos vários espaços em branco, vou evitar citar nomes de cidades, mas várias cidades onde a DASA não está presente são cidades importantes, com volume de segurados grande, também cidades onde a DASA está sub-representada pelo tamanho que ela tem que ter. Então a gente está olhando para essas oportunidades de crescimento através de aquisições. 
Como temos falado, existem 20 empresas no Brasil que nós acreditamos que são targets, são interessantes, então boas oportunidades de crescimento em outras cidades. Sem, obviamente, esquecer do crescimento através do apoio, que é um crescimento muito interessante que tem se dado com muito pouco CAPEX.

João Carlos dos Santos:

Está ótimo, Marcelo. Muito obrigado.

Felipe Oliveira, JPMorgan:
OI bom dia a todos. Eu tenho uma pergunta, primeiro em relação, voltando à questão do crescimento, vocês agora estão entrando nessa fase três, só em relação ao guidance de 12 a 16 para esse ano, se vocês vêem algum risco de não atingir esse guidance?
E a segunda pergunta seria em relação ao PDD, se esse nível que nós vimos no 2T é um nível baixo ou é um nível recorrente, que a gente deve ver nos próximos trimestres? Obrigado.

Marcelo Barboza:

Bom dia, Felipe. No primeiro slide revisamos nosso guidance. Já entregamos metade do ano. Nós temos conseguido um trabalho, até pelo próprio foco da Empresa, que vê o foco muito em eficiência, nós já estamos sinalizando para o mercado que vamos entregar um pouco mais de margem do que tínhamos inicialmente pensado, então já revisamos o foco para cima, para mais de 26,5% de margem EBITDA. E crescimento, revisamos para entre 9% e 12%.

Carlos Alberto Moura:

Felipe, bom dia. Em relação à PDD, nós tivemos sim um trimestre muito bom, eu diria que ele foi excepcional, porque, quer dizer, já começamos a implantar os novos processos, o novo sistema de glosas aqui, também a nova estrutura de renegociação de crédito com fontes pagadoras. A gente trabalhou muito com hospitais e com fontes pagadoras que estavam problemáticas, acertando a situação, de novo, sempre com recebimento na frente.

Então tivemos sim, acho, que dois trimestres muito bons, já fruto da renegociação e eu acho que do low-hanging fruit que temos aqui, temos um plano que está acho que consistente, andando bem, mais devemos ter, eu espero, resultados, despesas maiores de provisão, até porque a carteira, na medida em que consigamos separar o que é glosa do que é inadimplência per se, e volta e meia temos algumas coisas no meio do caminho que atrapalham, devemos ter um volume maior, mas estamos com uma política de crédito implantada, fazemos avaliação de atraso em uma matriz que considera potencial de glosa versus inadimplência contra o score do SERASA, por exemplo, temos um convênio com o SERASA para isso.

Então o foco maior foi em implementação de método, estamos colhendo benefícios, e agora eu acho que devemos rodar sim em um patamar maior, mas de novo, com uma política clara, consistente, pública, sem qualquer subterfúgio, transferindo provisão de um lado para o outro.

Marcelo Barboza:

Felipe, eu queria complementar, porque acho importante reforçar o excelente trabalho que o Carlos e o time dele estão fazendo, tanto sobre o ponto de vista da área de faturamento como na área de TI.

Temos, como o Carlos falou, investido bastante em informação, em entender o que está acontecendo e conseguir, vamos dizer assim, retornar rápido para as fontes pagadoras com informação. Estamos trabalhando em autorizadores automáticos, estamos trabalhando em sistemas de revisão de glosa, então muita energia e talento têm sido dedicados a esse tema, que é um tema extremamente importante para nós, é um tema que é complexo, é uma das grandes complexidades que temos no nosso negócio, e queremos fazer desse problema uma vantagem competitiva para a DASA. 
A DASA realmente quer ser e está sendo, se mostrando aí como melhor prática de mercado, queremos realmente focar muito nisso e estamos muito confiantes no resultado.
Felipe Oliveira:
Muito obrigado

Rafael Frade, Bradesco:

Bom dia a todos. Eu queria saber um pouco mais sobre essas operações no interior de São Paulo. Queria entender se são todas próprias ou vocês estão fazendo algum sistema de franquia ou tem intenção de fazer algo nesse sentido?
Queria também se vocês pudessem detalhar um pouco mais da operação hospitalar. Vocês vêm falando sobre a criação de uma área específica para essa operação, vocês vêem muita oportunidade nessa operação, queria saber um pouco como isso está andando, como está sendo o crescimento?
E uma última pergunta, se me permitem, é com relação a, vocês revisaram o guidance para 2010, gostaria de saber se tem alguma previsão em relação ao guidance de 2011. Obrigado.

Marcelo Barboza:

Bom dia Rafael. Todas essas unidades, 14, são próprias, como eu falei são unidades pequenas, alguma são unidades de rua, outras são unidades dentro de outros centros. 

A área de hospitais é uma área que já é antiga na DASA, a operação de hospitais per se é uma operação que já estávamos com ela há vários anos. O que nós fizemos no ano passado foi dar independência para essa área, dar visibilidade, dar foco. Nós temos uma pessoa, que é uma diretora, que é uma médica, que é a Mara, que é uma pessoa com muita experiência nesse mercado, conhece profundamente esse setor e é líder dessa área desde o ano passado.

O foco da área de hospitais, nos primeiros vamos dizer assim seis, nove meses, foi consertar alguns problemas operacionais. Como não havia foco, havia algumas oportunidades de melhoria de eficiência e de melhoria de processos, de visibilidade. Trabalhamos nisso, já está colhendo resultados positivos e há poucos meses essa área, que indiretamente é liderada pelo Gaeta, que é o Vice-Presidente que lidera hospitais, público, apoio e M&A, temos dado um foco comercial maior. O Gaeta diretamente tem se envolvido, eu tenho me envolvido também. 

Vínhamos com 29 hospitais, ganhamos dois hospitais novos no final do trimestre, que já começaram a operar agora nesse mês de julho, e acreditamos que no Brasil, de pouco mais de 4.000 hospitais que existem entre privados e filantrópicos, temos um mercado endereçável em torno de 400 a 500 hospitais. 
Então o mercado é muito bom, muito positivo, é um mercado onde você tem que ter um equilíbrio entre qualidade e eficiência, qualidade é importante para o corpo clínico do hospital, mais eficiência é importante porque no final do dia você tem um BtoB, você tem uma Empresa do outro lado que tem controle de custos, então a nossa escala nos ajuda bastante, e é um mercado então onde vemos potencial e vemos também vantagem competitiva para a DASA pela sua escala, pela sua eficiência, pela sua operação.
Quanto a 2011, ainda não vemos, discutimos internamente se faria algum tipo de movimentação, não vemos ainda um motivo para fazer isso, como eu comentei na minha apresentação nós estamos nesse momento trabalhando em orçamento, estamos colocando muito foco em crescimento e vamos buscar crescimento de forma mais agressiva. Mas nesse call não faremos nenhum tipo de modificação quanto à guidance do ano que vem.
Rafael Frade:

Entendi, Marcelo. Muito obrigado.

Iago Whately, Fator Corretora:
Bom dia. Gostaria de fazer duas perguntas. A primeira, quando vocês falaram que a receita foi influenciada por otimização do portfólio de unidades, gostaria, por favor, que vocês pudessem detalhar um pouco melhor o que foi isso?

E segundo ponto, em relação às unidades no interior de São Paulo, vocês falaram que é em um piloto, ou digamos um teste, de começar do zero em um mercado. Como vocês pretendem superar a falta de reputação junto aos clientes, aos médicos, da marca de vocês nessas praças?

Marcelo Barboza:

Oi Iago. Eu acho que não custa repetir, temos desde o ano passado um foco muito grande em retorno sobre o capital investido. A eficiência, a lucratividade, por unidade, por linha de produto, quando digo produto estou falando de ressonância, tomografia, raios-X, então um ponto onde evoluímos, avançamos muito nesse período foi no que diz respeito ao entendimento, ao nível de informação e identificamos e já comentamos no call anterior algumas unidades, na verdade 20 unidades que tinham uma performance muito ruim e que não havia possibilidade de trazermos essas unidades com nível de performance adequado porque ou estavam muito próximas de unidades já existentes ou elas tinham um layout inadequado, ou um aluguel muito alto em relação ao ponto. 
Então tivemos um fechamento de unidades e paralelo a isso fechamos algumas linhas de produto, diminuiu alguns produtos que são necessários, mas tem margem muito baixa, então, fizemos, por exemplo, havia operações, não vou entrar em nomes de cidades, mas em algumas cidades onde tínhamos operação de margem muito pequena, muito assim inexpressiva, nós fizemos o fechamento, então, de alguns serviços e redução de outros serviços não lucrativos. Isso obviamente impactou um pouco na nossa receita, principalmente o fechamento de serviços ou o que chamamos de produtos.
Iago Whately:

Marcelo, desculpe, só para completar, mas porque esse volume não foi absorvido em unidades remanescentes?

Marcelo Barboza:

Na realidade é assim, as unidades remanescentes absorveram, como vínhamos falando, boa parte desse volume, em torno, trabalhávamos em torno de 70%. Onde realmente houve uma redução foi na redução de produtos, mais que em unidades. Unidades foi um aspecto pequeno, produtos foram mais. 
Como eu te falei, fechamos alguns, por exemplo, tínhamos fisioterapia no Delboni do Tatuapé e no Delboni do Jardim Sul. Era um produto com capital investido alto, pouco uso e algo que não está no core da Empresa. Então nós eliminamos fisioterapia. Eu não vou entrar produto a produto porque começamos a entrar em uma questão sensível, até de informações nossas de mercado, mas fechamos alguns produtos, algumas linhas de produto, reduzimos a agenda de outros produtos, então, vou dar o exemplo que eu falei fisioterapia, quando você fecha fisioterapia aquela receita não vem de outra forma. Você realmente está descontinuando algumas linhas de produtos que são deficitárias e que não estão diretamente ligadas ao core da Empresa.

Iago Whately:

OK. Entendi.

Marcelo Barboza:

Indo para a questão do interior do Estado, nós estamos falando de cidades muito próximas a São Paulo. A marca que estamos usando, que é a marca Lavoisier, é uma marca estabelecida e conhecida em São Paulo, menos conhecida no interior, mas não são marcas totalmente desconhecidas. Era a marca que nós tínhamos à disposição, de novo, como eu falei, é um piloto, estamos quebrando paradigmas aqui, estamos testando hipóteses, ou verdades que eram aceitas no passado.

Sabemos da dificuldade, até por isso optamos em fazer unidades pequenas, mas nós achamos que valia a pena correr esse risco pelo tamanho do mercado, pela oportunidade, achamos que essas pequenas unidades também vão nos ajudar, eventualmente, até em M&A, vão nos ajudar a ver outras possibilidades como comentamos no slide e não falamos que eram franquias, então e já temos aí algumas semanas, em alguns casos meses de operação nessas pequenas unidades, estamos bem otimistas com a evolução.
Iago Whately:

Está ótimo, obrigado.

Alexandre Pizano, Merrill Lynch:
Bom dia, obrigado. Tenho duas perguntas. Primeiro se você pudesse explorar um pouco como está o processo de TI? Como está a integração das várias marcas, dos sistemas e falar um pouco mais do novo sistema de atendimento, também, que entra no começo do ano que vem?

E a segunda pergunta é quanto ao Científica, se você pudesse falar como está o pipeline de processos no setor público, se tem coisas relevantes para serem feitas, como isso acontece em ano de eleição, também? Obrigado.
Carlos Alberto Moura:

Alexandre, bom dia. Sobre TI, a primeira grande iniciativa que nós fizemos foi o desenvolvimento de um plano diretor, em seguida nós fizemos uma renegociação de todos os nossos contratos de TI para simplificarmos a questão de fornecedores. Nós tínhamos uma empresa que anteriormente era parte relacionada, prestando serviço para o Grupo, esse contrato foi totalmente revisto. 
Nós não tínhamos, por exemplo, medições de horas alocadas a projetos, quer dizer, prioridades, por exemplo, processos de especificação dos sistemas, quer dizer, nós tínhamos que reeducar toda a organização em termos de práticas de demanda e também, cada um entender que tem um volume de horas disponível de sistema em desenvolvimento de sistema para usar.
Gastamos aí cerca de quatro meses no processo, e hoje está bem resolvido. Daí partimos para a questão de integração, quer dizer, quando falamos de integração dos sistemas nós temos que olhar isso em três blocos. O primeiro bloco é o sistema, o bloco do atendimento/canais. Eu falo de todas as nossas marcas, mas também o call center, também Internet, também como o médico acessa os nossos canais, o canal do médico, que é fundamental. 

Então nós temos aqui hoje nove sistemas de atendimento e partimos para construção de um consórcio de empresas de desenvolvimento de sistemas, empresas nacionais, que fizeram um mapeamento amplo, junto com as nossas áreas de negócio, de unidades ambulatoriais, dos processos, das rotinas, das necessidades, envolvendo call center, envolvendo também o faturamento, envolvendo o desenvolvimento de um sistema de autorização, como, por exemplo, existe cartão de crédito interligando as várias empresas que fazem o hub nesse setor. 

E esse sistema é um sistema que está consumindo um investimento total da ordem de R$20 milhões, onde já completamos cerca de 25% disso, e indo bem, nós estamos aí convergindo para um sistema que vai melhorar muito o processo de atendimento, o processo de recepção de clientes na conta, mas também vai ser um sistema barato para treinar, mas vai ser um sistema barato para atender, web 2.0 usando, por exemplo, tecnologia mais simples para manutenção e para desenvolvimento. 
Na parte de sistemas de produção também temos vários instrumentos de produção e nós vamos convergir essencialmente em dois grandes sistemas: o sistema que chamamos aqui de Motion, que é, enfim, um dos melhores sistemas do mundo nessa área, foi desenvolvido aqui, revimos esse contrato, é um sistema desenvolvido internamente com muita inteligência, está recebendo já boa parte do volume, tinha 35% do volume, hoje já tem 45% do volume.
Gradativamente, como é uma operação sensível, que depende de muito tato para você fazer a transição, vamos fazer isso com muito cuidado, também na parte de imagem nós estamos convergindo para um sistema de imagem único, já está em desenvolvimento.

Colocamos o nosso pessoal de área técnica, agora eles especificam o que querem para TI em um formulário próprio, então ficou muito mais fácil fazermos isso também para não dar convergência aqui. 
E o ERP, que é o nosso sistema de gestão, foi convergido até com a incorporação societária do ano passado, nós estamos todos usando agora o mesmo sistema, que é um sistema da Datasul, não é o melhor sistema do mundo, mas é o sistema que nós temos.
O que nós estamos fazendo aqui é colocando treinamento para que as pessoas possam usar o máximo que esse sistema pode oferecer para gente. Isso está dando certo resultado, porque você não precisa desenvolver nada mirabolante, e você, quer dizer, extrai realmente o que o sistema pode te oferecer. E esperamos, acho que o atendimento, que é o grande carro chefe aqui, deva ficar pronto lá, no total, em maio ou junho de 2011.

Em termos de infraestrutura nós também avançamos bastante na definição disso. Nós reforçamos aqui todo o nosso data center, que funciona em São Paulo, estamos criando um data center redundante para a Companhia, quer dizer, a gente lida com informação muito parecida com informação bancária, ouvindo o setor, é impressionante a semelhança. No fundo, no fundo, você recebe um extrato, um extrato de saúde, que é um bem muito precioso, e precisamos ter muita segurança na informação. Então passamos a investir bastante nisso, fizemos já duas auditorias e acho que vamos ter também boas novidades no nosso reforço de infraestrutura para o futuro.

Marcelo Barboza:

Pizano, tudo bem? Científica é a grande oportunidade, sempre o grande desafio em termos de timing, nós temos trabalhado em alguns projetos muito interessantes, em projetos grandes, em projetos, inclusive, que envolvem CAPEX, como eu comentei antes.

Estamos bem posicionados nessas licitações, só que temos uma dificuldade grande de prever quando elas efetivamente saem; muitas vezes elas são impactadas por questões políticas da região. Então, assim, é difícil te dar uma resposta, infelizmente, porque são coisas que fogem de nosso controle. 
Eu acho que o que está sob nosso controle é estar bem preparado, não só sob o ponto de vista técnico e de custo, mas também de relacionamento, para ganhar a licitação no momento em que ela sair. Então infelizmente eu vou ter que te dar uma resposta mais vaga no sentido de termos boas oportunidades aí no horizonte, mas é difícil de prever quando elas vão sair.
Inclusive, até algo que não falamos, mas contávamos que essas licitações grandes já fossem sair no 1S, contávamos com elas para a nossa receita. Infelizmente não saíram. Vamos torcer para que elas saiam ainda esse ano.
Alexandre Pizano:
Está ótimo, obrigado.

Daniel Gewehr, Santander:
Bom dia a todos. Uma pergunta em relação ao processo de precificação, vocês falaram que ele foi concluído agora a primeira fase, queria entender um pouco se esse esforço na precificação foi muito em conseguir um repasse de inflação esse ano, ou se vocês notaram, dos clientes, que vocês vão conseguir repassar, no mínimo, a inflação nos processos dos anos seguintes? Como é que ficou essa percepção, e se sempre vai ser uma guerra repassar ou você pode mudar a cultura, se tem como colocar em contrato? Explicar um pouco essa questão.
Marcelo Barboza:

Bom dia, Daniel. Essa questão é sempre uma questão sensível. O nosso aumento de preços é um aumento de custos para os nossos clientes, certamente alguns deles devem estar ouvindo o call. Mas o que eu posso te falar é que o que nós estamos buscando é a justiça, e a justiça é o repasse dos nossos custos. Todos os custos sobem, quer dizer, os nossos custos sobem e nós temos que repassar esses custos aos nossos clientes. Os nossos clientes também têm outros custos que sobem e são repassados para eles, então achamos justo e vamos buscar essa justiça.

Sabemos que é uma relação difícil, é uma relação de medição de força, mas o que é importante é entender que por trás dessa nossa demanda de anualmente termos aumento de preço, existe uma justificativa concreta. Nós temos custos que sobem todo ano, aluguel, dissídio, e temos que ser capazes de repassar isso aos nossos pagadores.

Não queremos, não gostaria de dar um guidance, até porque, como eu te falei, temos essas negociações e isso é uma questão interna da Empresa, mas estamos otimistas que a gente vai conseguir, ano a ano, repassar este custo, e o que nos deixa mais tranqüilos ainda é que nós, na DASA, nós temos nas nossas diversas marcas a melhor relação custo/benefício do mercado. Ninguém tem a relação custo/benefício que nós temos. Ninguém consegue prestar esse serviço com a qualidade que nós prestamos, com os preços que nós prestamos.
Então vamos dizer assim, acho que esse nosso pleito de aumento de preços anual está baseado nesses dois pilares, no pilar de que sim, nós temos custos que sobem que estão fora do nosso controle e nós, sim, temos a melhor relação de custo/benefício do mercado.

Daniel Gewehr:
OK. Obrigado.

Guilherme Assis, Raymond James:
Bom dia a todos. Eu tenho na verdade duas perguntas. A primeira é em relação à redução do guidance de crescimento orgânico. Eu queria entender um pouco o motivo dessa redução, eu entendo que no 2T a gente teve alguns eventos não recorrentes que impactaram o crescimento da receita, principalmente a Copa do Mundo e as chuvas no Rio de Janeiro.
E eu queria saber se teve algum impacto, tem algum efeito que está acontecendo aí no crescimento da receita de vocês que vai continuar no 2S, eu queria saber o que podemos esperar em relação ao 2S. Essa é a primeira pergunta.

E a segunda pergunta é em relação à receita média dessas novas unidades. O que vocês estão esperando? Vocês disseram que o CAPEX foi relativamente baixo porque a unidade é menor, eu queria saber como vocês esperam essas unidades, primeiro para maturar, e segundo qual a receita que vocês esperam adicional dessas unidades? E se vocês têm algum plano de replicar isso para outras regiões, fora o interior de São Paulo? Se vocês têm algum estudo de qual seria o potencial de número de unidades que vocês poderiam abrir nesse novo formato?

Marcelo Barboza:

Bom dia, Guilherme. A gente trouxe o guidance de 2010 ao mercado em novembro do ano passado. Naquele momento era a convicção de que nós teríamos aquele resultado, tanto de crescimento de receita como de margem. A gente conseguiu acelerar o trabalho de eficiência, então estamos mais otimistas com o crescimento da nossa margem esse ano do que estávamos em novembro do ano passado, ou seja, a nossa execução tem sido melhor.
Na área de crescimento o que eu posso te falar é que foi uma combinação de fatores. Nós subestimamos o efeito de moral hazard no ano anterior, então iríamos ter neste ano uma comparação difícil, isso realmente foi algo que nós não olhamos com o cuidado que deveríamos ter olhado. Esse foi o primeiro ponto e acabamos sendo impactados aí por questões metereológicas e questões de Copa do Mundo, que também já devíamos ter, de alguma forma, antevisto.
Então essa é a história, uma execução muito melhor em margem, e uma, vamos dizer assim, acabou não olhamos alguns fatores e fomos prejudicados por outros. Veremos uma dinâmica parecida em alguns sentidos no 2S, o que eu posso te falar é que agora estamos muito confortável de que essa janela que nós passamos de 9% a 12% é a janela onde vai estar o nosso crescimento.

E no que diz respeito às novas unidades e planos, obviamente temos um plano muito detalhado e como eu comentei antes, acompanhamos no detalhe, mês a mês, a evolução, tanto de receita quanto de margem, unidade a unidade, temos um plano para isso. Só que aí, toda empresa aberta tem que equilibrar o nível de informações que ela dá para os seus investidores com também informações que são sigilosas, que ela não vai passar. Infelizmente eu não posso te passar o nosso plano de quais lugares vamos abrir. 
Obviamente, estamos se mexendo, e como a gente colocou, a fase 3 é a fase do crescimento, vamos olhar de forma muito agressiva as oportunidades, como por exemplo, a área de franquia, que é uma oportunidade, algo que estava em nosso portfólio e não estávamos dando o devido valor, mas infelizmente eu não posso te dar detalhes sobre potencial, sobre áreas em que a gente vai crescer.
Guilherme Assis, Raymond James:
Está bom. Obrigado.

Operadora:

Encerramos neste momento a sessão de perguntas e respostas. Gostaria de passar a palavra ao Sr. Marcelo Barboza, CEO, para suas considerações finais. 

Marcelo Barboza:
Muito obrigado pela participação de todos, esperamos encontrá-los em novembro, no nosso próximo call. Continuamos otimistas e acreditamos em um grande futuro para a Empresa. Um grande abraço, bom dia e bom fim de semana para todos.
Operadora:
O conference call dos resultados do 2T10 da DASA está encerrado. Agradecemos a participação de todos e tenham um bom dia. 
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