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TRANSCRICAO DA TELECONFERENCIA
RESULTADOS 4T19
17 DE FEVEREIRO DE 2020

Operador

Bom dia, senhoras e senhores. Obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos ao
conference call do Magazine Luiza referente aos resultados do quarto trimestre de 2019.
Caso necessitem de alguma assisténcia durante a audioconferéncia queiram, por favor,
solicitar a ajuda de um operador digitando asterisco zero (*0). Gostaria agora de passar
a palavra ao senhor Frederico Trajano, CEO do Magazine Luiza. Por favor, senhor
Frederico, pode prosseguir.

Frederico Trajano - CEO

Bom dia a todos. Muito obrigado por participarem do nosso call de resultados
referentes ao exercicio do ultimo trimestre de dois mil e dezenove e ao exercicio
fechado de dois mil e dezenove. Bom, enfim, estou aqui junto com toda a diretoria
executiva, como sempre, para fazer a apresentagao desses resultados. Nés temos uma
apresentacdo rapida. Eu vou fazer uma apresentacdo rdpida dos grandes highlights
desse ano e mais uma vez reforcar esse novo ciclo estratégico que o Magalu esta
vivenciando desde dois mil e dezoito. E o segundo ano desse novo ciclo estratégico
cujo foco é, a gente digitalizou o Magalu e agora a gente quer digitalizar o Brasil
iniciando pelo varejo brasileiro. Foi um ano de muitas, muitas evolugdes nesse

contexto.

Entdo eu vou fazer uma apresentacdo com os highlights dos nossos pilares
estratégicos, das realizacbes mais a nivel estratégico que nds fizemos nesse ano de
dois mil e dezenove, e depois eu passo a palavra ao Roberto Bellissimo, que vai falar
especificamente dos resultados financeiros do ultimo trimestre de dois mil e dezenove.
Entdo ja peco a vocés, por favor, que vao ao slide nimero dois. Colocamos aqui a
incrivel quantidade de iniciativas que nds tivemos no ano de dois mil e dezenove.

Tentamos fazer um ano em um slide para realmente apresentar tudo que fizemos esse
ano. Comecamos em janeiro ja rolloutando o ship from store. Hoje estamos em mais
de duzentas lojas entregando a partir da loja, sem considerar 100% das lojas com store
pickado. Fizemos ai em fevereiro o piloto do cross-docking para o marketplace.

Acreditamos muito na evolucao e vamos falar bastante sobre isso um pouquinho mais
para frente, do modelo Magalu as a Service, especificamente Magalu Entregas, dentro
do modelo de cross-docking, ndo necessariamente armazenagem, que a gente vai ter
disponivel também, mas é um foco grande para a gente, olhando para frente. Em
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margo, sem grande alarde, fizemos uma aquisi¢do relevante para a gente. Compramos
uma consultoria boutique de machine learning EAIl, a ADVISIA, incorporamos o time,
crescemos esse time. Hoje temos um time de dezenas de pessoas trabalhando em
algoritmos sofisticados para coisas diferentes, como antifraude, reposicao de
produtos, precificagdo, boa parte dos produtos do site ja sdao precificados
automaticamente, tanto da NETS quanto da Magalu. Esse é um time que tem crescido
mais aqui dentro da companhia, junto com o time do Labs e os times do marketplace
também. Em abril, a gente entrou organicamente na categoria de livros, fizemos uma
outra aquisicao de uma boutique de desenvolvimento, uma mini fabrica de software.
Nao é fabrica, € mais uma agéncia de desenvolvimento focada em aplicativo. Esse time
se integrou completamente ao nosso time de labs do superApp, até por que ndo? E
ajudou bastante a gente a desenvolver os mundos da NETS e a conta digital que
langcamos agora.

Langamos o MagaMais, que é a nossa operadora virtual de telefonia. Podemos falar
mais sobre ela mais para frente. Em maio, alcancamos cem lojas com a cobertura da
Logbee, que comecou em S3o Paulo pouco menos de dois anos atrds, j& uma
representatividade enorme na nossa par. Nossa Magbee é o uber-like de transporte
gue tem nos ajudado bastante a entregar produtos de menor ticket médio, menor
volume cubico também.

Essa expansdo tem sido também exponencial, muito grande, tem ajudado bastante
naquele conceito de reduzir prazo de entrega. Em junho, nds tivemos a emblematica
aquisicdo da Netshoes. Vamos falar bastante sobre ela também na apresentacdo, o
Marcio estd aqui também para responder perguntas ao final da nossa apresentacao.
Inauguramos nossas duas lojas do Carrefour, que é aquele laboratério de storing que
nds estamos fazendo com o Carrefour, uma das parcerias além da Marisa que
anunciamos ano passado. Lancamos um més depois de ter anunciado a compra da
Netshoes os mundos no superApp. Colocamos ai os mundos da Zattini, da Netshoes,
incorporamos no catalogo obviamente com aqueles produtos autorizados pelas
marcas, no aplicativo do Magalu. Também criamos o supermundo da Epoca. Enfim,
caminhando um pouco na linha do pilar do superApp. Atingimos em agosto o marco de
mil lojas, um marco histérico para nés, que eu falei no call de resultado do terceiro

trimestre.

Entramos no Mato Grosso em agosto, entramos em setembro no Para. Fizemos o
nosso primeiro grande evento B2B do mercado, a ExpoMagalu, e lancamos na
ExpoMagalu mais um produto do Magalu as a Service, que é o iPDV, um sistema de
gestdo de pequenas varejistas, integrando eles ao nosso ecossistema, mas também
isoladamente, sendo um sistema de gestdo interessante para amigos e pequenos
varejistas. Fizemos o piloto de Retira Loja em algumas lojas do Magalu com a Netshoes
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em outubro, ja estamos com vinte lojas da Netshoes agora e rolloutando. A ideia é ter
até o final do ano todas as lojas do Magalu oferecendo esse servico de Retira Loja para
a Netshoes e para outros sellers também, podemos falar mais sobre isso mais para
frente.

Langamos o Magalu Solugbes, sdao servigos de instalagdo de produtos, de ar-
condicionado, TV. E um servico que comecou muito bem, com bastante tracdo
também, complementando oferta das nossas categorias mais tradicionais com servicos
que geram rentabilidade, fidelizacdo do consumidor. Em novembro, fizemos o follow-
on, captamos mais de RS 4,5 bilhdes, que somado é uma geracio de caixa fortissima
do ultimo trimestre, basicamente tem uma situacdo de balanco extremamente sélida
para a continuidade da nossa execucdo estratégica.

Fizemos a automacao do CD de Louveira, muito fundamental para a gente passar a
Black com esse numero de crescimento fantastico que apresentamos no ultimo
trimestre do ano, de uma maneira muito suave, com um nivel de atendimento bom e
fazendo praticamente todas as entregas em até cinco dias na grande S3o Paulo e em
muitas cidades do Brasil. Realmente foi um investimento muito importante. Vamos
continuar fazendo, temos dois CDs da Netshoes automatizados e pretendemos
rolloutar essa automacdo para mais CDs, aumentando a nossa capacidade de
expedicdo sem aumentar tanto em area, melhorando a eficiéncia nesse sentido.

E por ultimo, em dezembro néds inauguramos os primeiros quiosques da nossa outra
parceria com a Marisa. Enfim, um ano cheio de realiza¢des, muito em linha com os
nossos drivers estratégicos. Na proxima pagina, crescimento exponencial 3P, novas
categorias, superApp, entrega mais rapida e Magalu as a Service. Como vocés podem
ver, nés tivemos entregas concretas em praticamente todas as nossas frentes. Mas
sem duvida, ja pulando para o slide quatro, o grande foco do Magalu no ano de dois

mil e dezenove foi crescimento.

Eu acho que temos falado, eu recomendo a todos vocés a leitura da nossa mensagem
da diretoria, achamos que tem mais tempo para posicionar nossa estratégia, explicar
bem o nosso foco. Mas sem duvida, se queremos digitalizar o Brasil, a comecar pelo
varejo brasileiro, temos que pensar a escala com uma outra dimensao. Eu até brinquei
chinesa no comeco do ano, falo crescimento chinés, para falar um pouco da dimensao

chinesa do que é uma escala.

Em uma plataforma digital, que é o que estamos buscando, eu detalho isso muito bem
na mensagem da diretoria usando Ming Zeng, o ex-estrategista-chefe do Alibaba,
diferenciando o que é um posicionamento estratégico de plano, linha e ponto. Plano
sendo um ecossistema digital multi-categoria com conceito de plataforma, tanto que
vocé tem a sua cadeia de valor, mas também administrando cadeia de valor de outros.
Vocé ndo é um plano sem escala. Eu acho que o componente mais importante para
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vocé ser uma plataforma digital dominante é vocé ser grande, vocé ter o efeito de rede
dessa escala.

E ndés que muito tempo trabalhamos para sermos o melhor, agora estamos
trabalhando também para sermos o maior em boa parte das categorias que vendemos.
Entdo radicalizamos nosso crescimento. Ndo é que cresciamos poucos nos anos
anteriores, mas de fato o que vimos nesse ano, especialmente nos ultimos dois
trimestres, foi um crescimento absolutamente fantdstico, com uma base de
comparagao muito acima do que vemos no mercado.

Crescemos venda total, 51%. Isso é crescimento de tech company para uma companhia
gue ainda tem metade do seu faturamento em canais tradicionais. Se considerarmos
s6 e-commerce, crescemos 93%, muito com a contribuicdo da Netshoes, como é o caso
do terceiro tri também, um crescimento altissimo.

O crescimento do marketplace tem sido destaque desde o primeiro trimestre, de 216%
em relacdo ao trimestre anterior. Eu gosto de falar do marketplace porque demoramos
43 anos para atingir o RS 1 bilhdo em loja fisica, dez anos para atingir RS 1 bilhdo no IP
do e-commerce, e no terceiro ano ja faturamos RS 3 bilhdes de GMV no marketplace,
realmente um numero fantdstico, exponencial. Ndo é um exponencial retoérico, é real,
acho que o préprio conceito matematico diz isso. Mas mesmo as nossas lojas fisicas, e
eu queria dar um destaque enorme para elas, porque realmente o crescimento que
tivemos no tri em relagdo ao tri passado foi extraordinario.

Foi 26% de crescimento, 13% duplo digito de crescimento com um mercado aquecido,
aguerrido, concorréncia estruturada. Crescemos 13% mesmas lojas, e 26% no total. Eu
gueria destacar ndo sé os 13% mesmas lojas, que por si s6 ja € um numero fantastico,
mas também esse delta de 13% para 26%, que significa que as lojas que temos
inaugurado nos ultimos anos tem sido extremamente accretive para o nosso resultado.
Elas estdo indo muito bem, nds temos sido muito felizes na abertura de lojas e em
conseguir atingir uma escala muito boa, uma maturag¢ao de vendas muito boa dessas
lojas muito rapido. Entdo realmente, do ponto de vista de MV, foram numeros
extraordinarios. Eu queria destacar que esse numero foi atingido com muito pouco
trade-off de rentabilidade em relagdo ao que se vé no mercado.

Entdo tivemos sim um trade-off de rentabilidade, detalharemos nesse trimestre. O
percentual de margem caiu em relacdo ao ano passado. Observamos a Netshoes, que
tem ainda o EBITDA break-even. Investimos mais em frequéncia de compras, em nivel
de servicos, mais gente, mais frequéncia de entregas, mais pessoas no SAC para
atender e para melhorar os niveis de servico, ampliar o NPS. Um pouco em margem,
mas muito pouco, o grosso mesmo foi para melhorar nivel de servico para cliente. E se
vocé vir no mercado, empresas que crescem muito menos do que temos crescido tém
feito trade-off praticamente sair de margens altissimas para prejuizos de centenas de
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milhGes de reais, ou um cash-burn altissimo também. E nds ndo sé ndo tivemos cash-
burn, como no ultimo trimestre tivemos uma geracdo de caixa de RS 1,5 bilhdo no
ultimo trimestre sozinho, sem considerar os proceeds do follow-on. Entdo é uma
empresa que tem conseguido um crescimento acima da média do mercado com um
trade-off muito menor do que se vé nas operagdes digitais, acho que esse tem sido o
nosso grande segredo.

Queremos continuar a fazer esse crescimento para frente, o Beto vai falar um pouco
isso. Mas enfim, eu considero altamente aceitavel o que nds temos feito do ponto de
vista de investimento, tanto CAPEX quanto OPEX, para atingir esses niveis de
crescimento. O highlight, atingimos praticamente vinte e cinco milhdes na nossa base
de clientes ativos, 46% sob o ano passado, no final do ano. 1.100 lojas, 15 mil sellers na
base, mais de trés milhdes de ofertas. Tanto o nimero de sellers quanto o nimero de
ofertas ja com a contribuicdo da NETS. E vai ter uma contribuicdo bem relevante
também da empresa que anunciamos hoje, que é a Estante Virtual, que adiciona ai, sei
Ia, mais de 18 milhdes de ofertas. Ndo sdo SKUs Unicos, mas sao ofertas, e mais de seis
milhdes de sellers sdao sebos, pequenas livrarias que entrarao.

Faremos mais de 20 mil sellers com a integracdo da Estante Virtual. No préximo slide,
eu falo um pouco disso exatamente, em novas categorias. Esse ano, como eu falei na
mensagem da diretoria, o foco € no Tem no Magalu. J4 chegamos a lideranca ou
estamos muito préximos da lideranga em boa parte das nossas categorias tradicionais.
Temos uma operacgao sélida, rentavel e agora com escala significativa nas categorias
tradicionais. Vamos focar muito a partir desse ano, também potencializado pelas
aquisicdes que anunciamos, as novas categorias. Achamos que o crescimento do e-
commerce, olhando para frente, ele ndo vira de eletroeletrénico porque, se vocé olhar
a penetracdo de eletroeletronico em relagdo a outros paises do mundo, ja temos um
nivel de penetragdo parecido, continua crescendo. Mas o grosso do crescimento vem
de novas categorias. Se olhar s6 moda e beleza, sdo duas categorias que temos uma
base muito forte com as aquisicdes da Epoca, da Netshoes, e com essa, a Zattini
também.

Estamos falando de quase RS 50 bilhdes de oportunidade, s6 para pegarmos a
participacdo do e-commerce nessas categorias la de fora e trazer para cd. Vemos uma
oportunidade muito grande, queremos ser de fato a empresa a ajudar o Brasil a
ampliar a penetracao do e-commerce no total. Ja falei de categorias, pulando para a
pagina 6, falando um pouquinho de NETS e Estante Virtual. A Netshoes, o foco desse
ano é muito na integracdo da cadeia logistica. Tivemos integracdao do catalogo, mas,
como falei, apenas 20 das nossas 1.100 lojas estdo hoje com possibilidade de Retira
Loja. E mesmo com toda malha Luiza, as nossas mais de 2 mil transportadoras, ainda
ha uma pouca participa¢dao na venda da Netshoes.
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Acreditamos muito que, ao integrar a cadeia logistica, tanto aumentaremos a
conversao dos produtos porque conseguiremos ter prazos menores, quanto
principalmente reduzir o custo operacional de Netshoes. Break-even nao é a nossa
meta com a Netshoes, queremos que ela opere com rentabilidade, e para isso,
precisamos concluir a integragao, tanto do backoffice, mas principalmente da logistica,
deixa-la trabalhar com toda a autonomia do mundo dentro da drea de negdcio. Mas do
ponto de vista da retaguarda, do backoffice, usarmos a nossa escala do Magalu, uma
empresa que é agora estd com um patamar de RS 27 bilhdes, e compartilhar essa
escala com a Netshoes. Ndo é trivial, existem varios investimentos, muito trabalho tem
que ser feito tanto do time da NETS quanto do Magalu para capturar as sinergias.
Vamos focar muito nisso, acreditamos que ela vai ser positiva tanto no top quanto no
bottom line para a Netshoes.

Mas é um ano mais de investimento mesmo. Tem muito esfor¢o de integracao,
consultorias que vamos fazer esse ano para concluir esse processo. E vamos fazer o
mesmo para a Estante Virtual, obviamente em uma escala menor. E um negdcio de RS
120 milhdes de GMV versus RS 2,5 bilhdes da Netshoes, mas também precisaremos
fazer os esforgos e integracGes de todos os catdlogos de dezenas de milhdes de livros e
os seis mil sellers. Falando no superApp um pouquinho, continuamos a ter um sucesso
absoluto. Na préxima pdgina estamos falando dele. 56% da venda, do GMV da Magalu
ja vem por mobile, entdo é muito relevante, é o nosso carro chefe; e tem crescido
muito mais que desktop. Foi uma visao que tivemos |3 trds, a primeira grande empresa
varejista a investir com essa magnitude no aplicativo, e vamos continuar investindo.

Estamos com o MAU, Usudrios Ativos Mensais, de 19 milhdes, um crescimento muito
grande em relagdo ao ano passado. Uma base instalada de 26 milhdes. Agora, invés de
total download, estamos usando base instalada. Achamos que é um nimero mais
correto de divulgar para o mercado. Chegamos a divulgar ano passado total
downloads, mas tem uninstall depois, entdo preferimos base instalada e MAU, que eu
acho que sdo os mais corretos para falar, entdo a partir de agora, vamos manter esses
dois conceitos para vocés, para ndao confundir o mercado. E de importante, além dos
mundos da Netshoes, da Zattini, da Epoca Cosméticos, e futuramente da Estante
Virtual, é o one-stop shopping. Fazer o cliente, toda hora que pensar em comprar,

comprar no aplicativo.

Lancamos o Magalupay agora em fevereiro, uma conta que depois podemos detalhar
melhor. Estamos rolloutando nas lojas a medida que formos sentindo seguranca para o
ganho de escala. O conceito do Magalupay estd muito focado em primeiro, integracao
com o Banco do Brasil. Somos a primeira conta digital com integracdo de um grande
banco, nativa, via APl do Banco do Brasil. Nenhuma das contas digitais do mercado,
gue sdo varias, eu brinco que até a revista Caras tem conta digital, mas nenhuma tem
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esse nivel de integragdo com um grande banco. Queremos fazer essa integragao com
outros bancos. Lembrando que ndo queremos ser banco, estamos dentro desse
contexto. Outro importante é que ela estda embedded no app, ndo é um outro app.
Vocé nao precisa fazer download de outro app para ativar sua conta, sé precisa ter um
nome, um token. Mas o mesmo sign-on do app serve para o key dos nossos vinte
milhdes de base instalada, que ja servem para a conta digital, tirando toda uma friccao
do processo, um custo menor de aquisicao do processo de onboarding.

Outra integracdao obviamente é com as lojas do Magalu, tanto as fisicas quanto a loja
online. Hoje vocé consegue fazer um depdsito, cash-in, via loja do Magalu, consegue
pagar tanto a sua compra no app quanto na loja fisica pelo mobile vendas com a conta
digital. Entao acho que é uma conta que nasce mais bem desenhada para escalar com
nivel de investimento razodvel. Vamos investigar para escalar essa conta, mas como
ela ja nasce integrada com o superApp, com o Banco do Brasil e com o Magalu, acho
gue o nivel de investimento que precisamos é muito menor do que aquelas contas que
tém que fazer tudo isso sozinhas. Ela nasce dentro de um contexto de plano, de um
contexto de plataforma que temos falado na nossa carta anual também.

Entdo vamos rolloutar e investir nela mais para frente. Entrega mais rapida, préximo
slide. J& temos 66% dos pedidos entregues em até quarenta e oito horas, 50%
prometida entrega em até quarenta e oito horas, acho que um ndmero que também
foi um foco muito grande e estd subindo a barra da logistica no Brasil. 40% dos pedidos
que vendemos, o consumidor pega na loja do Magalu. E muito popular, e eu tenho
certeza de que vai ajudar também a Netshoes a medida que formos rolloutando esse.
Temos 200 lojas do ship from store e vamos rolloutar para as outras lojas ao longo
desse ano, é um dos objetivos estratégicos do Magalu.

Também, ainda em logistica, hoje sé temos 350 sellers no conceito. Dos mais de 10 mil
sellers, s6 350 no contexto do Magalu Entregas, cross-docking, que é aquele que
coletamos no seller, depois vai para a Magazine Luiza. Obviamente queremos estender
esse servico para a maioria dos sellers. Temos ja 75% deles na modalidade Magalu
Entregas, que usa nossos contratos das transportadoras de mercado, mas queremos
passar isso para a segunda fase, um modelo de Magalu Entregas usando cross-docking.
E um dos focos grandes da companhia para esse ano rolloutar esse servico, assim
como outro servigo do contexto Magalu as a Service, que é o Magalu Pagamentos. Esse
ja rolloutamos para dois mil sellers da plataforma.

O Magalu Pagamentos basicamente agora estamos antecipando o recebido do sellers
usando o nosso préprio balanco. Antes, dependiamos de um parceiro, que era a Stone,
para fazer essa antecipacao e agora estamos antecipando diretamente. Acho que a
vantagem aqui é no Magalu Pagamentos nés termos uma monetizacao adicional do
nosso GMV. Entdo obviamente quando vocé antecipa recebido, tem uma margem
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interessante que vocé coloca. E mesmo assim, o custo por seller € menor do que se ele
antecipar no mercado, entdo para o seller é bom nesse sentido. E acho que um outro
beneficio importante, dentro do contexto de garantir o controle do fluxo de
pagamentos, é a maneira que temos de controlar nivel de servigo dos sellers, autorizar
a antecipagdo para quem esta com um nivel de servigo bom.

Para nds, o Magalu Pagamentos tem uma série de vantagens e para o seller também.
Para finalizar, para passar a palavra para o Beto, eu queria destacar que tivemos um
ano de crescimento chinés sem tirar o cliente da veia, que foi o foco de 2018. Tivemos
um NPS de 75%, sem duvida um dos mais altos aqui do Brasil e do mundo, até uma
operacao de ponta. Somos a Unica loja com o Selo RA1000 no Reclame Aqui.

Considerando 1P e 3P, ndo separamos um do outro. Geralmente os nossos
concorrentes colocam 1P separado do 3P no Reclame Aqui. E mais facil ter uma nota
alta no 1P. Colocamos junto porque temos compromisso de que o 3P precisa ser tao
bom e formal quanto o nosso 1P, nds temos esse cuidado. Estamos com o nosso
atendimento no SAC também fantdstico, 93% das ligacdes resolvidas no primeiro
atendimento em menos de dois minutos de espera no SAC. E continuamos sendo a
mais formal das plataformas.

Costumo dizer que ndo somos um camelédromo digital, queremos que os varejistas
gue operem aqui, operem em compliance com as regras e leis brasileiras. Procuramos
ajudar os Estado nesse contexto, mesmo ainda antes da regulamentag¢do. Entdao eu
queria focar isso porque acho que é um risco regulatério pouco discutido no mercado.
Mas a discussdo com certeza, até pela quantidade de inflacdo fiscal que vocé tem nos
marketplaces, ela vai ganhar forca, tenho certeza de que os estados vao querer a sua
parcela que lhe é devida, por lei. Entdo acho que é um caminho inevitavel, inexoravel,
pode ter varias discussdes, mas &, enfim, se vocé deve imposto, tem que pagar. Nao da
faturar um produto sem nota, acho que isso é coisa do Brasil I da década de setenta,
ndo é para o nosso Brasil que se formalizou muito, com varias evolucdes do sistema

tributario.

Para finalizar aqui, temos o nosso ecossistema, fizemos um slide agora mostrando
como todas essas pecgas se conectam no todo. O nosso foco ndo é isoladamente em
nenhuma delas, mas a conexao delas com o ecossistema digital. Acho que a beleza do
modelo estd em fazer com que essas empresas tenham alguma funcdo para o sistema.
O 6timo local é inimigo do 6timo global. Estamos focando aqui, dentro da nossa
estratégia, em 6timo global. Todas as aquisicdes que fazemos e plataformas que
desenvolvemos tém papel, tém um sentido, tém um sistema para o ecossistema, tém
uma funcdo para ele como um todo. Acho que é isso que conseguimos colocar no slide
da pagina numero doze. Enfim, acho que realmente seguindo e perseguindo essa visao
de plano, de ecossistema poucas empresas no mundo conseguiram fazer, e de fato
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gueremos ser a primeira brasileira a conseguir atingir esse status. Eu queria passar
agora para o Roberto, para dar os destaques de resultado.

Roberto Bellissimo — Diretor Financeiro e de Relagdes com Investidores

Bom dia a todos, obrigado também por participarem do nosso call. Vou passar
rapidamente por alguns nimeros. Ja falamos bastante sobre crescimento. Na pagina
treze, destacamos que o faturamento, as vendas totais na casa de RS 9 bilhdes e esse
crescimento acima de 51%, o maior crescimento desde o nosso IPO.

Falando um pouquinho de lucro bruto, no trimestre a nossa margem bruta aumentou
meio ponto percentual, basicamente pela contribuicdo da Netshoes. Novas categorias
e a Netshoes trabalha com uma margem bruta bastante acima da margem bruta do
Magalu antes da Netshoes. Também pelo marketplace, que no trimestre ja
movimentou mais de um RS 1 bilhdo e contribui bastante para a margem bruta. Em
relacdo as despesas operacionais, destacamos que as despesas com vendas cresceram
em linha com o que temos falado ha algum tempo. Investimento em nivel de servico,
aquisicdo de novos clientes e pela consolidagdio dos numeros da Netshoes. Mas
também vale destacar que, como percentual do GMV, das vendas totais, elas ficaram
estdveis em um patamar bastante baixo, na casa de 16% apenas.

Em relagdo ao EBITDA, alcangamos quase RS 400 milhdes de EBITDA, margem de 6,2%,
crescendo em relacdo ao ano passado com uma margem menor. Depois diluimos
despesas financeiras e chegamos em um lucro liquido de RS 185 milhdes, basicamente
estavel em relagao ao ano passado, com uma margem também de quase 3 p.p. Como
ele comentou, a geracdo de caixa foi um dos grandes destaques no trimestre, geramos
s6 no tri RS 1,7 bilhdo, retorno sob o capital investido na casa de 24%. Entdo
novamente conseguimos alto crescimento com alto retorno e alta geracdo de caixa, e
terminamos com uma porc¢do de caixa liquido de RS 6,3 bilhdes e caixa total de mais
de RS 7 bilhdes, uma posi¢cdo muito sélida. Na pagina seguinte, mostramos o resultado
do ano como um todo, mas a tendéncia é exatamente a mesma. S6 vou destacar que
nds chegamos no EBITDA total de RS 1,3 bilhdo, e um lucro liquido ajustado na casa de
RS 550 milhdes.

O lucro liquido publicado, reportado com IFRS e todos os efeitos ndo recorrentes do
ano, chegou a RS 922 milhdes. O fluxo de caixa do ano como um todo, RS 1,5 bilhdo e
retorno acima de 20%. Depois passamos um pouco pela reprodugcao da base de
usuarios do app, € muito alta. Base de clientes, ganhamos oito milhdes de clientes
ativos no ano, incluindo os quatro milhdes de clientes Unicos que vieram da Netshoes,
numeros bastante expressivos. Depois mostramos na pagina dezesseis a evolug¢do do
numero de lojas. No total, abrimos mais de 150 lojas organicamente esse ano, sendo
praticamente metade no Ultimo trimestre, que contribuiram muito para as vendas
totais das lojas fisicas. E incluindo os cinco quiosques da Marisa que estdo aumentando
ja, esse més ja deve terminar com mais de trinta quiosques nas lojas Marisa também.
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A expansdo continua a todo vapor. Investimos como um todo mais de RS 500 milhdes
em linha com o que planejamos, crescendo em mais de 40% em investimento total
também. Depois mostramos uma evolugdo trimestral das vendas, chegando a RS 27
bilhdes. Do marketplace chegando a RS 3 bilhdes no primeiro ano, ganhando muita
participacdo de mercado. Especificamente o de imdveis e eletro cresceu, de acordo
com o IBGE, 6%, 7% no ano, e o e-commerce na casa de 16%, entdo crescemos varias
vezes no mercado.

Depois mostramos a evolugao do lucro bruto.

No ano como um todo, mantemos a margem praticamente estavel. As despesas
operacionais ja comentei, as despesas que cresceram foram basicamente associadas a
despesas com vendas, isso inclui naturalmente o e-commerce, o marketplace, a
Netshoes e todos os investimentos em logistica, aquisicao de clientes que nos tém
comentado. Despesas gerais e administrativas bastante estdveis e no trimestre até
foram diluidas.

Na linha de equivaléncia patrimonial, ja observamos uma melhoria no resultado da
propria Luizacred, cujo lucro voltou a crescer. Mesmo com um crescimento muito
acelerado da base de clientes, de cartdes e da carteira como um todo, a Luizacred teve
um resultado muito positivo, maior que o do ano anterior, com uma inadimpléncia
bastante baixa. Depois mostramos a evolucdo do EBITDA, que cresceu 13% no
trimestre, chegando a RS 1,3 bilh3o. As variacdes em relacdo ao ano passado, saimos
de 7,6% para 6,2%, basicamente investimento em despesas para fomentar nossa
estratégia.

E com o efeito do IFRS, a nossa margem EBITDA ja foi para 7,8%, quase oito. Depois
mostramos o resultado financeiro. Nesse trimestre, uma diminui¢ao de 0,3 p.p., ja
refletindo em parte os recursos do follow-on, a geracao de caixa muito forte no
trimestre e a queda do CDI também, uma tendéncia que vive queda nas empresas
financeiras. No capital de giro, mais uma vez conseguimos gerar mais de RS 500
milhdes em caixa a partir do capital de giro. Mantivemos o giro dos estoques na casa
de 75 dias mais ou menos, e o prazo nas compras na casa de 95 dias. Nés temos uma
folga de cerca de 20 dias no ciclo do capital de giro, incluindo na Netshoes, que teve
uma melhoria na performance do capital de giro também.

E com isso tudo aumentamos a porc¢do de caixa liquido em mais de RS 4 bilhdes,
saindo de RS 2,2 bilhdes para RS 6,3 bilhdes praticamente. Esse aumento do caixa
liquido praticamente coincide com os recursos do follow-on, o que quer dizer, em
outras palavras, que a geracdo de caixa operacional da empresa, que esta no slide
seguinte, na casa de RS 1,5 bilhdo, foi suficiente para cobrir todos os investimentos,
mais de RS 500 milhdes de investimentos na companhia, mais a aquisicdo da Netshoes,
o pagamento das dividas da Netshoes, os dividendos e tudo mais. Mesmo se nao
tivéssemos feito o follow-on, teriamos uma porc¢do de caixa liquido acima de RS 2
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bilhdes em um ano de investimentos bastante elevados, mas felizmente hoje estamos
com esse sur de capital melhor ainda.

Depois mostramos a evolucdo do lucro liquido, bastante consistente ao longo do ano,
alcancando quinhentos e cinquenta milhdes no ano como um todo. Uma margem
menor, mas um numero nominalmente muito parecido em fun¢ao do crescimento
muito acelerado que conseguimos. Depois, falando de Luizacred, aumentamos a base
de cartdes novamente em um milhdo de cartdes, 90% ativos, chegando a 5,2 milhdes
de clientes do cartdo Luiza.

E, como vocés sabem, sdo nossos clientes mais fiéis, muito importantes para a nossa
estratégia, repondo muito mais, uma frequéncia maior, ticket maior e tudo mais. E o
faturamento da Luizacred também no trimestre foi um destaque, cresceu 30%, chegou
a RS 8 bilhdes no ano como um todo. Coincidentemente, a Luizacred também faturou
RS 27 bilhdes, a maior parte fora do Magalu, fomentando a ativacdo do nosso cartdo.
Nossa carteira de crédito como um todo chegou a RS 11,5 bilhdes, uma das maiores
carteiras de cartdo de crédito do Brasil. No slide seguinte, mostramos também a
evolugao dos indicadores da Luizacred em atraso. No trimestre, observamos melhora
significativa no atraso mais longo, passando de 8,8% para 8,2%. E no atraso mais curto,
chegamos no menor nivel histérico, na casa de 2,4%. Mesmo com tantos clientes
novos, a Luizacred tem tido uma inadimpléncia, uma performance muito boa e com
isso o lucro liquido voltou a crescer, uma tendéncia bem positiva. E para terminar, no
slide 24, reforcamos que nos ultimos dois anos investimos bastante e abrimos MAU de
cerca de dois pontos percentuais de margem EBITDA, em favor do crescimento, do
nivel de servico para o nosso cliente. Isso gerou bastante valor para todo mundo,
todos os nossos clientes e acionistas.

E vamos continuar a seguir essa tendéncia, colocamos quatro grandes dareas de
investimentos em que vamos continuar acelerando, com destaque para a integragao
da Netshoes, que esse ano vai ficar muito mais préxima do Magalu, a parte logistica,
backoffice e tudo mais, muito importante para a nossa estratégia. Vamos continuar
investindo bastante no cartdo Luiza e na conta digital que estamos rolloutando. Na
esséncia logistica, entregando cada vez mais rdpido, abrindo novos CDs, entrando em
novas regides e aumentando a frequéncia de abastecimento das lojas que permite
também uma entrega mais rdpida para o cliente final. Também investimentos
significativos no Labs, continuamos a expandir o tamanho do Labs.

Foi inclusive para isso também que levantamos dinheiro, para uma série de iniciativas
relacionadas ao Magalu as a Service. E com isso esperamos, no lado direito do slide, a
integracdo da logistica, uma série de beneficios para a Netshoes por exemplo, como o
Retira Loja, entrega mais rdpida pela Logbee também. Uma frequéncia maior de
compra dos nossos clientes mais fiéis do cartdo Luiza e da conta digital, a reducgdo do
prazo de entregas e fomentar todo o nosso ecossistema com o Magalu Pagamentos,
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iPDV e todas as iniciativas relacionadas ao Magalu as a Service. Com isso terminamos a
apresentacdo e agora estamos a disposicdo para tirarmos eventuais duvidas. Obrigado.

Operador

Com licenca, senhoras e senhores, iniciaremos agora a sess@o de perguntas e respostas.
Para fazer uma pergunta, por favor, digitem asterisco 1 (*1). E para retirar a pergunta
da lista digitem asterisco 2 (*2). A nossa primeira pergunta vem de Thiago Macruz, Itau
BBA.

Emerson — Itat BBA

Bom dia, pessoal. Aqui é o Emerson, na verdade. Tenho duas perguntas, a primeira
delas é eu queria entender um pouquinho a origem desse crescimento forte que tem
insources nas lojas fisicas. Vocés podem dividir conosco sobre a abertura mais
recorrente? Se foi novos clientes ou talvez uma maior conversao do seu cliente
omnichannel na loja. E uma segunda pergunta, eu queria entender um pouco mais,
vocés podem dar visibilidade em torno da expansao da margem bruta, apesar da Black
Friday ter sido bem forte. Isso foi um maior alinhamento com os fornecedores ou tem
ai um mix, um efeito de mix por conta da Netshoes? Obrigado, pessoal. Faco essas
perguntas.

Frederico Trajano - CEO

Bom dia, obrigado pela pergunta, Emerson. Realmente tivemos um tri fantastico em
lojas fisicas, tanto em novas lojas, ja comentamos que o crescimento total quanto esse
13% same store sales. Nao fizemos muito alarde, ao longo de dezembro nds tivemos
uma Black extraordinaria. Esperamos o call para mostrar o nimero, para comemorar a
Black.

Fizemos a Black das Blacks, que foi uma acdo muito diferenciada, tivemos uma
programacao ao vivo no Multishow, um trabalho, um show com todas as categorias do
Magalu. Foi algo bem aos moldes do que se tem na China, um show de virada, pré-
Black. Deu um impacto muito forte para o e-commerce, vocés viram o crescimento,
mas incrivelmente deu impacto fantdstico com a loja fisica também. Tivemos uma
Black extraordinaria, histdrica, tudo rodou muito bem do ponto de vista de sistema na
loja.

Temos também os checkouts pelo mobile vendas, o caixa mdovel que implementamos
que tira fila do dia na sexta-feira, entdo tivemos uma produtividade fantastica. E
conseguimos que em dezembro vocé tem uma ressaca da Black, mas nos ultimos dez
dias de dezembro, pouco antes da véspera do Natal e pds-Natal, também tivemos uma
acdao promocional muito forte que nos ajudou a ter um trimestre fantastico.
Basicamente crescemos em todas as categorias, o Fabricio pode dar um detalhamento.
Ganhamos muito share em loja fisica nesse trimestre em praticamente todas as
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categorias e tivemos o maior share do ano nesses Ultimos dois meses, novembro e
dezembro principalmente.

Fabricio Bittar Garcia - Vice-Presidente Comercial e de Operagdes

E isso, tivemos um trimestre muito bom, muito assertivo promocionalmente. Batemos
nosso mais share da nossa historia em loja fisica, ganhamos mais de trés pontos
percentuais em share no trimestre e crescemos dois digitos altos em todas as
categorias. Entdo foi um trimestre muito bom. Como o Fred falou, novembro muito
bom, foi excelente apesar da Black ter sido muito forte.

Frederico Trajano - CEO
Mas e o bruto, Beto?

Roberto Bellissimo — Diretor Financeiro e de Relagdes com Investidores

Emerson, sobre margem bruta, no momento que vocé no consolidado estd bastante
associado a Netshoes, que trabalha com a margem bruto no patamar de praticamente
40%. Se tirarmos a Netshoes, a margem bruta esta estavel, um pouquinho menor do
que o ano passado e nesse numero o marketplace ajudou muito, mais de RS 1 bilhdo
de vendas no trimestre. Se vocé tirar o marketplace, vocé tem o reflexo um pouco do
que foi comentado aqui, que é um trimestre que tem a Black Friday

Frederico Trajano - CEO
Teve no ano passado também.

Roberto Bellissimo — Diretor Financeiro e de Relagdes com Investidores

Sempre teve e tudo mais. Foi tudo muito dentro do normal, muito bem planejado,
muito bem executado, tanto nos produtos quanto no crescimento do marketplace,
guanto na consolidacdo das novas categorias

Frederico Trajano — CEO

Eu acho que um ponto importante quando falamos de investimento em margem,
investimento mesmo, porque vender com 50% de desconto, dar cash-back de 30% é
muito facil, temos visto uma concorréncia muito agressiva do ponto de vista de
precificacdo, mas a Magalu nunca gostou de jogar esse jogo. Preferimos ser agressivo
em investimento para entregar rapido, pontualmente, para ter investimento em I0X.
Preferimos aqueles investimentos que sdo mais sustentaveis no longo prazo, entdo
todo esse investimento em margem esta muito mais em nivel de servico para o cliente
do que propriamente em subsidiar muito o preco, em vender. Eu vejo algumas
situacOes hoje que em que o seller que estd vendendo o produto, quando vé o preco
gue esta praticado no marketplace, ele fica assustado, porque ele acha que ndo vai
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receber o dinheiro, porque estd 50% do valor que ele precificaria. Esse tipo de subsidio
nds ndo praticamos, realmente procuramos o crescimento com uma racionalidade.
Tem investimento sim, mas ele estd principalmente na despesa, no EBITDA, do que
propriamente na margem bruta. Claro, se precisar, vamos fazer. Nosso foco é ter
escala, ndo vou dizer que ndo podemos fazer no futuro, mas sempre que podemos,
procuramos fazer esses investimentos dentro do contexto de sustentabilidade e nao
simplesmente vender abaixo do preco de custo ou abaixo do valor que o seller tem
que receber, ndo faz sentido.

Emerson — Itat BBA
Esta 6timo, Fred, pessoal. Muito obrigado. Muito claro

Operador
A proxima pergunta vem de Irma Sgarz, Goldman Sachs.

Irma Sgarz — Goldman Sachs

Bom dia, Irma. Muito obrigado pela sua pergunta. Eu vou iniciar a resposta e depois
vou passar para o Marcio e para o Edu, para complementarem a minha resposta.
Primeiro, a NETS, como pudemos ver pelos nimeros, estd extremamente bem, acho
gue conseguimos equilibrar bastante a operagdo mesmo antes da integracdo que
vamos fazer esse ano. Vocé vé aproximar de break-even, acho que ja € um numero
fantastico. Conseguimos basicamente sé com a gestdo do time que esta |4, um pouco
de capitalizacdo e trabalho.

Crescimento de vendas, vocés viram como accretive foi para o crescimento do e-
commerece, tanto do terceiro quanto no quarto tri, embora ndao tenhamos feito o
disclosure no quarto tri, mas é muito parecido com o do terceiro tri. Os numeros sdo
muito parecidos, tanto do Magalu quanto NETS no terceiro e quarto tri. Em janeiro
comecou muito forte também, o Marcio vai poder dar uma cor também, porque agora
de fato ja e uma programacao feita apds a aquisicao de compras.

Mencionei no ultimo call que tem um periodo para se programar, para ter estoque.
Entdo agora ele jd estd trabalhando com estoques normalizados, relacdes
normalizadas de fornecedor. Sé para fazer a intro antes do Marcio falar, o foco da
NETS, assim, o Magalu vai entrar em varias categorias de produtos. Anunciamos a
Estante Virtual, compramos a Epoca Cosméticos, teve a Netshoes que entra tanto em
exporting goods quanto tem uma categoria gigante, muito importante, que a da
Zattini, de fashion, um mercado de RS 140 bilhdes. Na verdade, o maior mercado é
ainda o da Zat. Ainda tem muito para crescer, mas acho que todas as aquisicdes sao
dentro do contexto de ecossistema, olhar o global. Ndo vamos ser category killer em

todas as verticais que entramos.
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O nosso foco é o ecossistema, € o todo e ndo a parte em si. E dentro desse todo, algum
movimento especifico de qualquer concorrente category killer ndo é tao relevante. Se
olhar a Nike, dentro do Magalu é 2% do nosso GMV. E importante para a NETS, mas é
2% do GMV do Magalu, entdo ndo tem um impacto tao grande assim. Mas eu vou
detalhar porque para a NETS é importante e depois o Edu pode falar um pouco dos
esforcos de integracao.

Marcio Kumruian — Diretor Netshoes

Obrigado, Irma, Fred. Vou dizer um pouco da Netshoes. Quando nds estivemos no
México, na Argentina, convivemos um pouco com esse modelo onde vocé tem um
outro parceiro fazendo a gestdo do inventario da Nike. Mas por outro lado, a Nike
continua e vai continuar controlando a segmentagdo e a distribuicdo, entdao a
estratégia para toda Latino América continua sendo feita pela Nike.

E a NETS é lider absoluta do online, como todos sabem, e um cliente extremamente
relevante e estratégico para a Nike. Nesse momento, acreditamos que, para a Nike
também se manter competitiva e dentro da lideranga ou dos lideres aqui do mercado,
e o consumidor ndo sofrer nenhuma mudanga também, é muito importante que as
regras sejam claras.

Estamos trabalhando exatamente isso com a Nike nesse momento. Nenhuma
sinalizacdo que mude alguma coisa para a NETS, pelo contrario, eu acho que agora
dividindo forcas, ganhamos entre Centauro e Nike, conseguimos crescer mais. E um
movimento que a NETS ja vem fazendo junto as marcas e trabalharemos nesse modelo
como o Fred mencionou, de globalizacdo, e acrescentando cada vez mais aos drivers
estratégicos de Magalu. Entdao é nisso que vimos trabalhando agora. Alguns dados
foram colocados, dos quais hoje os estoques ja estdao normalizados.

Conseguimos inclusive melhorar essa gestdao do inventdrio, gerando caixa ja no ultimo
quarter, um Black Friday muito forte, uma campanha muito assertiva de NETS
também. E nés vimos trabalhando agora junto com o Edu em uma integracao sistémica
para ganhos de logistica e ao mesmo tempo para que o Magalu rapidamente consiga
vender moéveis, exporting goods na plataforma também. Todas as marcas ja estao
dentro. Vocé perguntou da Nike, faz parte da nossa conversa que estamos tendo com
a Nike, para em breve anunciarmos novidades para vocés também. Vou passar para o

Edu para dar um panorama de como anda a integracao.

Eduardo Galanternick — Diretor Executivo de E-commerce

Oi, Irma, bom dia. Eduardo falando. Quanto a integracdo, é importante falar que no
ano passado o simétrico se concentrou bastante no que era possivel fazer no ponto de
vista de negdcio sem que fosse necessdrio qualquer tipo de desenvolvimento.
Conseguimos varios ganhos ja no simétrico do ano passado, tanto do ponto de vista de
poder de negociacdo com alguns parceiros, mesmo que tivéssemos uma Black das
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Blacks juntos, tivemos o patrocinio da NFL, da transmissdo da UEFA no Facebook.
Tivemos a criacdo dos mundos, o que ja de alguma forma contribui para o aumento de
vendas da categoria como um todo. E principalmente do ponto de vista da logistica, a
Logbee ja comegou a atender Netshoes no ano passado e langamos também o que
seria o piloto do Retira Loja, com vinte lojas aqui em S3ao Paulo entregando produtos
da Netshoes.

E as experiéncias tanto da Logbee atendendo os pedidos da Netshoes quanto do Retira
Loja ja deram para nds a capacidade de quantificar o impacto disso e quao importante
isso é, fazer o rollout disso agora em dois mil e vinte. Entrando ja para o plano desse
ano, a prioridade absoluta é essa expansdo da utilizacdo da malha de logistica do
Magazine Luiza pela Netshoes.

Como o Fred ja falou na apresentagao dele, ja quantificamos quanto vamos ganhar de
grande conversao, isso da crescimento de vendas e redugdo de custos, que é o melhor
cenario que poderiamos ter. Além disso, tem toda parte da integracdo de backoffice,
de gestdo. J4 tem um giro, como vimos, de trinta e trés dreas mapedveis de potencial
integracdo de gest3o, vinte e uma ja foram integradas a gestdo, a mesma. As vezes o
sistema ainda ndo estd integrado, a gestdo ja estd integrado e todos os planos
detalhados para a execucdo ao longo desse ano.

Acho que o que esperamos ao longo do ano, dos esforcos conjuntos é conseguir
propiciar todo o ambiente necessario para o crescimento da Netshoes, fazer com que
ela consiga evoluir ainda mais. No ultimo semestre do ano passado, ja conseguiu um
crescimento acima da média de mercado online. Esse ano queremos que cresga ainda
mais, mas sem perder de vista que queremos todo o equilibrio financeiro, que
acreditamos que com as sinergias nds vamos conseguir propiciar.

Irma Sgarz — Goldman Sachs
Perfeito, obrigada

Operador
A proxima pergunta vem Eugenia Cavalheiro, Banco JP Morgan.

Eugenia Cavalheiro - Banco JP Morgan

Bom dia, Fred e Beto, tudo bem? Eu tenho duas perguntas na verdade, se me
permitem, a primeira delas em relacdo ao Magalu Pagamentos. Se vocés puderem
compartilhar conosco como tem sido o rollout dessa iniciativa, se estdo tendo algum
desafio ou ponto de friccdo, enfim, se a evolucdo em geral tem sido em linha com as
expectativas iniciais de vocés. E a segunda pergunta é em relacdo ao plano de
expansao de lojas fisicas para dois mil e vinte. Vocés tém algum numero na cabeca
para aberturas e se vocés puderem nos apresentar também uma quebra mais ou
menos por tipo de lojas tradicionais, como a Marisa, e a distribuicdo geografica dessas
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aberturas. Acho que qualquer coisa assim em relacdo a aberturas para dois mil e vinte
seria bom. E isso, muito obrigada.

Roberto Bellissimo — Diretor Financeiro e de Relagdes com Investidores

Bom dia, Eugenia. Obrigado. Sobre o Magalu Pagamentos, comegamos o rollout em
janeiro e deve terminar em marco, entdo estd tudo caminhando dentro do previsto,
sem diferenca nenhuma com os resultados que esperdvamos, que dividimos com
vocés. E a partir de abril, praticamente todos os sellers ja4 devem estar na nova
plataforma com todos os resultados que esperdvamos em termos de volume de
antecipacao, taxa de antecipacao, resultados. A Magalu Pagamentos eu lembro que é
uma empresa nova que criamos por meio de guidance, é uma instituicio de
pagamentos e que estd ja com um volume muito expressivo e o nosso marketplace
esta crescendo muito, estd com volumes muito expressivos. Estamos muito felizes com
o rollout desse novo servico para os sellers e ao longo do ano vamos dividir os
resultados com vocés. Até o final de margo devemos terminar o rollout praticamente.

Frederico Trajano - CEO

Reforgando o que o Beto falou, eu comemoro ndo sé que, com uma taxa muito baixa
para o seller, € um no-brainer para ele. Ndo vamos ter nenhuma dificuldade em
rolloutar todos esses dois mil em pouco tempo, o volume vai ser atingido
tranquilamente. Acho que o que estd me dando mais tranquilidade é que estad todo
mundo querendo brincar de banco, mas quando vocé mexe com o dinheiro dos outros,
vocé tem uma responsabilidade enorme. E acho que o que fizemos foi um trabalho
nessa questdo e é uma preocupacgdo que tivemos a conciliacdo bater, de nado ter
nenhum problema de fluxo, do seller receber exatamente o que tem que receber.
Entdo toda a conciliacdo, consolidacdo disso no balan¢o dos controles gerenciais estdo
muito redondos. E um produto que estd nascendo muito forte, muito sélido. Demorou
um pouquinho para langarmos, mas quando langou foi com bastante estabilidade e
isso faz com que eu durma muito tranquilo a noite, porque de fato quando vocé mexe
com bilhdes de antecipac¢do, vocé tem que ter muito cuidado para ndao cometer erros
dentro desse processo. Esse € um outro ponto positivo que estamos tendo com esses
sellers que ja estao integrados.

Em relagdo a loja ndo passamos guidance, mas a tendéncia é que o que vimos fazendo
nos ultimos anos siga pelo mesmo flow. Devemos complementar os quiosques da
Marisa até o meio do ano, sdo trezentos quiosques. Além disso queriamos continuar
abrindo lojas, vamos entrar no Distrito Federal. Mas a ideia é continuar abrindo lojas. E
a Lu passou o réveillon no Rio, entdo pode ser emblematico, ela fez um post que ela
estava no Rio. Entdo é isso.
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Eugenia Cavalheiro - Banco JP Morgan
Entendi. Muito obrigada, pessoal.

Operador

Com licenga, encerramos neste momento a sessdo de perguntas e respostas. Gostaria de
passar a palavra ao senhor Frederico Trajano para as consideragdes finais. Por favor,
senhor Frederico, pode prossequir.

Frederico Trajano - CEO

Hoje tivemos so trés perguntas, os analistas estdo muito ocupados com IPOs do
mercado. Eu estou no Uber e sem os teach-in que vao para o Brasil, tantas ofertas
vindo a mercado. Eu queria na verdade nesse final agradecer toda a nossa equipe,
mais de trinta mil funcionarios que se juntarem a ela, todo o time da NETS também,
das empresas adquiridas, por esse trabalho, esse resultado no ano de dois mil e
dezenove. Mais um resultado muito positivo.

Agradecer nossos clientes também, acionistas, conselheiros, parceiros, fornecedores,
enfim, agradecer bastante por mais um ano muito positivo. Estou muito otimista do
ponto de vista macro com o Brasil, mas de fato temos no curtissimo prazo muitos
desafios. Tivemos um més de janeiro muito chuvoso e fevereiro também, para alguns,
zero.

O corona virus é um nicho ainda ndo codificavel, com pouca taxa de previsibilidade,
mas ja esta até impactando o ddlar agora no curto prazo. Isso dificulta um pouco nosso
processo. Mas apesar dessas situacées conjunturais, a minha visdo macro ainda é
muito positiva. De novo, como o Beto falou, o nosso foco continua sendo ganho de
escala, crescimento, ndo s6 GMV, mas crescimentos nos keep-eyes que eu falei, cliente
ativo, frequéncia anual de compras. Na verdade, esse foco agora esta até maior do que
a GMV, que é cliente ativo e frequéncia anual de compras, porque vamos crescer em
categorias que geram menos GMV proporcionalmente ao que foi ano passado, sdo as
categorias que tém possibilidade de crescimento.

A tendéncia, como falamos também na mensagem, é que continuemos investindo
inteligentemente incluindo margem para atingir esse crescimento nesses keep-eyes
tdo estratégicos e importantes para nos tornarmos de fato uma plataforma digital com
network effect. Também estamos prevendo que isso vai acontecer nesse ano como
fizemos no comeco do tri, entdo essa margem menor do ano passado nao foi surpresa
para ninguém. Provavelmente a venda acima sim, mas essa tendéncia também vai
continuar acontecendo no ano de dois mil e vinte. Acho importante ressaltar nesse
final do call. Muito obrigado a todos e boa tarde.
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Operador

A Audioconferéncia do Magazine Luiza estd encerrada. Agradecemos a participa¢do de
todos, e tenham um bom dia.
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