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Executivo 3

Didrio Oficial

AMAZONIA CELULAR S.A.
CNPJ N° 02.340.278/0001-33

RELATORIO DA ADMINISTRAGAO

Senhores acionistas,

Nos termos das disposicdes legais e estatutdrias, a Administragdo da Amazoénia
Celular S.A. ("“Amazoénia Celular”, *“Companhia” ou “Empresa”) submete a aprecia-
c¢do dos Senhores o Relatério da Administracdo e as Demonstragdes Contabeis da
Companhia, com os pareceres dos Auditores Independentes e do Conselho Fiscal,
referentes ao exercicio social findo em 31 de dezembro de 2007.

MENSAGEM AOS ACIONISTAS

O ano de 2007 foi marcado pelo alcance do propédsito que assumimos no final do
periodo anterior, de readequar a condugdo dos negdcios para a retomada do cres-
cimento da Amazonia Celular. Pela primeira vez desde 2003, a Empresa fechou o
ano com lucro liquido. O Lucro antes de Juros, Impostos, Depreciagdo e Amortiza-
gdo (LAJIDA) contribuiu para esse resultado, totalizando R$145,8 milhdes,
melhor desempenho desde 2003, fruto de um esforgo significativo para o cresci-
mento da receita liquida total, 11,6% acima de 2006 e reducdo dos custos e des-
pesas operacionais, 8,9% abaixo do ano anterior. Simultaneamente, a empresa
fez um grande esforco para reduzir seu endividamento, com pré-pagamento e
renegociacdo de dividas. Com isso, a relagdo entre divida liquida e LAJIDA
demonstrou melhora significativa, chegando a 1,15 em 2007.

A melhora dos resultados aconteceu em paralelo com o crescimento da carteira
de clientes, o que ndo ocorria desde 2004. Encerramos 2007 com 1,4 milhdo de
usuarios ativos, 17,0% a mais do que no ano anterior. Os indicadores tornam-se
ainda mais expressivos em razdao de termos vivido, ao longo de 2007, o processo
de venda do controle acionario da Companhia. Em 2007 aumentamos nossas adi-
cgOes brutas para 725.436 clientes, 8,9% acima de 2006, e reduzimos a taxa de
cancelamentos consolidada em 14,5 pontos percentuais, totalizando 40,4%. Com
isso, a perda de participagdao de mercado, que em 2006 chegou a 3,5 pontos per-
centuais, foi reduzida para apenas 1,9 ponto percentual, e encerramos o periodo
com 20,3% de participagdao estimada de mercado.

A Amazonia Celular, juntamente com a empresa ligada Telemig Celular, figurou
como a melhor colocada no atendimento as metas dos indicadores de qualidade
da Agéncia Nacional de Telecomunicagdes (Anatel), refletindo o cuidado que
temos em atender bem nossos clientes. A estratégia que possibilitou essas con-
quistas incluiu a elaboragdo de uma nova agenda operacional e comercial, e a
reformulagao na estrutura organizacional e do sistema interno de incentivos.

Nos planos operacional e comercial dessa agenda, fomos efetivos no uso dos
recursos o que promoveu menores custos. Entre os exemplos, destacamos (i) a
transferéncia do Call Center de Belém para Belo Horizonte, com melhoria na qua-
lidade do servigo; (ii) renegociacao de contratos; (iii) antecipagcao de pagamentos
a fornecedores estratégicos com ganhos financeiros para a companhia; e, (iv) o
direcionamento prioritario das verbas de marketing para agbes comerciais, o que
possibilitou o langamento de uma série de promogdes com oferta de vantagens
diferenciadas aos consumidores e caracteristicas mais agressivas do que as ante-
riores. O fato de oferecermos aos usuarios que ja estdo em nossa base o acesso
aos mesmos beneficios ofertados para atrair novos consumidores foi e € um dife-
rencial importante, que revela nosso respeito e zelo no relacionamento com os
clientes.

A maior eficiéncia das agées comerciais permitiu a conquista de novos clientes e o
incremento no uso dos servigos no segmento pré-pago, o que se traduziu no
avanco de 11,6% da receita liquida total, que fechou o periodo em R$486,7
milhdes.

Revisamos nossos canais de distribuigdo, com a introdugdo de novos contratos
com os agentes credenciados e a adogao de um novo modelo de incentivos para
eles e reingressamos nas grandes redes de varejo nacionais. Ajustamos a estra-
tégia direcionada ao segmento corporativo, com estabelecimento de metas cor-
porativas para volume de dados e voz e reestruturamos os agentes credenciados
em todos os Estados de atuacdo da Empresa. Também ampliamos e reformula-
mos nosso portfdlio de produtos e servigos para estimular o consumo e trazer
mais facilidades aos nossos clientes. Langamos planos de assinatura tanto para o
segmento individual como para o corporativo, introduzimos novo portfélio de
recargas e canal de distribuicdo, a venda de recarga via aparelho. O Poupo, pro-
duto que teve grande destaque e é direcionado ao cliente residencial, proporcio-
nando mobilidade com baixo investimento, foi fundamental para estancar a perda
da carteira de clientes pds-pagos, elevando a capacidade de competirmos tam-
bém com as operadoras de telefonia fixa. Estimulamos, ao longo de 2007, a ven-
da de chips e as recargas, e fizemos a oferta seletiva de aparelhos a custos mais
acessiveis e com vantagens diferenciadas.

As mudangas também abrangeram a forma como nos relacionamos com nossos
empregados, que representam os principais agentes de transformagao da Empre-
sa. Em 2007, adotamos uma politica que os valoriza ainda mais, bonificando os
gestores de forma agressiva pelo alcance de metas associadas ao cumprimento
da agenda interna da Companhia. Para estipula-las, analisamos caso a caso, com
a participagdo de representantes de cada area, quais os resultados possiveis de
serem atingidos. E como forma de apoiar os empregados nesse desafio, coloca-
mos a disposicdo recursos que possibilitam o seu aperfeicoamento, e ministramos
84 mil horas de capacitagao virtual e presencial.

O Instituto Amazoénia Celular também passou por reformulagdo. Sua atuagado esta
mais abrangente e incorpora atividades sociais e culturais promovidas pela
Empresa. A entidade continuou agindo na transformacgdo da vida dos jovens, sen-

do que o projeto To Ligado, que desperta neles o instinto do empreendedorismo,
complds sua segunda turma e comecga a colher bons resultados. Além disso,
outros projetos foram iniciados, como o Imagetag, que tem o objetivo de estimu-
lar e difundir a producdo de obras visuais e audiovisuais por telefonia mével.

O éxito no cumprimento dos objetivos estabelecidos para o ano reforgou nossa
capacidade de reverter cenarios, superar desafios e de nos manter como referén-
cia de qualidade e pioneirismo na prestagdo de servigos a sociedade nos Estados
do Maranhdo, Para, Amazonas, Roraima e Amapa. Por isso, olhamos para 2008
com otimismo e a certeza de que, continuando o trabalho iniciado em 2007, e
com o apoio de nossos acionistas, empregados, fornecedores e clientes, nos man-
teremos no caminho do crescimento.

ESTRATEGIA

Sob uma estratégia que combina a maior cobertura de localidades nos Estados do
Amapa, Amazonas, Maranhdo, Para e Roraima, exceléncia na prestacdo de servi-
cos e relacionamento com os clientes, a Amazdnia Celular busca alcangar bons
resultados operacionais e financeiros.

Tecnologia, qualidade e cobertura — S3o constantes os investimentos na
ampliagdo e/ou qualificagdo das redes para promover o crescimento da base de
clientes e da rentabilidade. Em 2007, a Empresa realizou os primeiros testes para
a oferta da 3G.

Qualificagao da equipe - A busca da qualificagdo das equipes, por meio de inicia-
tivas que incrementam a comunicagdo e promovem o compartilhamento de conhe-
cimento, € outro pilar da exceléncia na prestagdo de servigos. A Companhia oferece
treinamentos a distancia e presenciais, conduzidos pela Universidade Corporativa,
ndo apenas aos empregados, mas também aos integrantes de sua cadeia de valor.
Adota como estimulo ao comprometimento com os resultados, uma politica de
remuneragdo variavel, associada ao desempenho de cada colaborador e/ou area.
Relacionamento com os clientes — A Empresa estabelece com seus usuarios
um relacionamento proximo e transparente, como forma de reté-los em sua base
e fazer com que sejam defensores e divulgadores de sua marca. Entre as agoes
nesse sentido destacam-se o Programa Vocé e Programa de Contatos, ambos ja
prgmiados como melhores iniciativas de relacionamento com consumidores do
pais.

Aquisicao e retengdo - A Operadora opta pela racionalidade mesmo em cena-
rios altamente competitivos, ou seja, ndo agrega clientes a sua base a qualquer
custo. Mesmo com a adocdo de campanhas mais agressivas em 2007, os niveis de
subsidios sdo aplicados de maneira a ndo comprometer o resultado. A utilizagéo
de segmentagao baseada life time value (valor do cliente de acordo com o tempo
em que ele esta na base da companhia) e no perfil social e demografico dos clien-
tes é fundamental nesse processo, que tem o suporte do sistema de Customer
Relationship Management (CRM), um dos mais avancados do mundo. Além disso,
o sistema permite o compartilhamento das informagdes entre todos os canais de
relacionamento da Empresa com os seus clientes, o que assegura fidelidade dos
dados e alinhamento das informag0es repassadas.

O SETORDE TELEFONIA CELULAR EM 2007

O numero de telefones celulares em operagdo no Brasil atingiu 120,9 milhdes em
2007, um crescimento de 21% em comparacgdo ao exercicio anterior, quando os
acessos totalizaram 99,9 milhdes. Assim, a densidade mével no pais avangou dez
pontos percentuais, alcangando 63,6 unidades por 100 habitantes.

A tecnologia mais utilizada continua sendo a GSM, que fechou o ano com partici-
pagao de 78,5% do mercado. Ja a CDMA abrange 17,26% dos acessos em opera-
cdo, seguida da TDMA, com 4,26%. A tecnologia analégica AMPS ocupa apenas
0,01% do mercado.

O segmento pré-pago registrou pequeno crescimento em relacdo a 2006, fechan-
do o0 ano de 2007 com 80,6% da carteira total (97,5 milhSes de usuarios). A ndo-
obrigatoriedade de pagamento de conta e a utilizagdo prioritariamente para o
recebimento de chamadas continuam sendo apelos fortes para justificar a prefe-
réncia dos brasileiros pelo servigo. Os usuarios de planos pds-pagos, que repre-
sentam 19,4% do mercado, totalizaram 23,4 milhdes de consumidores.
DESEMPENH PERACIONAL

A Amazonia Celular encerrou 2007 com 1.416.620 clientes, avancgo de 17,0% em
relacdo a 2006, revertendo a queda ocorrida nos ultimos dois anos. No final do
periodo, 85,0% da base estava no segmento pré-pago e 15,0% no pds-pago.
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A participagdo de mercado da Empresa em 2007 foi de 20,3%, queda de 1,9 pon-
to percentual em comparagdo a 2006 e bem menor que a queda de 3,5 pontos
percentuais ocorrida entre 2006 e 2005. A participagdo nas vendas brutas atingiu
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