Transcricdo da Teleconferéncia
Resultados do 1T18

Lojas Renner (LREN3 BZ)

04 de maio de 2018

Operadora:

Boa tarde senhoras e senhores, e obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a
teleconferéncia da Lojas Renner, para discussao dos resultados referentes ao primeiro
trimestre de 2018.

Informamos a todos os participantes que esta teleconferéncia esta sendo gravada e
traduzida simultaneamente. Os slides da mesma estéo sendo apresentados, na Internet
no enderegco www.lojasrenner.com.br - secdo de investidores, na plataforma de
Webcast, e pela plataforma do MZiQ. Lembrando que serdo aceitas perguntas ao
palestrante via telefone e pela plataforma.

Informamos também que os participantes estardo apenas ouvindo a teleconferéncia
durante a apresentacdo da Empresa e em seguida iniciaremos a sessao de perguntas
e respostas, quando maiores instruges serdo fornecidas. Caso algum dos senhores
necessite de assisténcia durante a conferéncia, queiram, por favor, solicitar a ajuda de
um operador digitando *0. Lembrando que questionamentos de jornalistas poderdo ser
direcionados a nossa assessoria de imprensa pelo telefone (11) 3165-9586.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declaracdes que possam
ser feitas durante essa teleconferéncia, relativas as perspectivas de negdcios da
Companhia, projecdes e metas operacionais e financeiras, constituem-se em crengas e
premissas da diretoria da Lojas Renner, bem como em informagbes atualmente
disponiveis para a Companhia. Considera¢des futuras ndo s&o garantias de
desempenho. Envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se referem a eventos
futuros e, portanto dependem de circunstancias que podem ou n&o ocorrer.

Investidores devem compreender que condigbes econdmicas gerais, condi¢cdes da
indastria e outros fatores operacionais, podem afetar os resultados futuros da Empresa
e conduzir a resultados que diferem, materialmente, daqueles expressos em tais
considerag0es futuras.

Gostaria agora de passar a palavra ao Sr. Laurence Gomes, Diretor Financeiro e de
Relagbes com Investidores. Por favor, Sr. Laurence, pode prosseguir.

Laurence Gomes:

Boa tarde a todos. Hoje, estamos aqui reunidos para comentarmos os resultados do
1T18. Estdo também presentes aqui o Gallé, nosso CEO, a Paula Picinini, Gerente Geral
de RI e de Novos Negdcios, e o Luciano Agliardi, Gerente Geral de Controladoria.

Foi um bom 1T. Mesmo com o efeito do langamento tardio da colecdo devido ao
Carnaval no inicio de fevereiro e as temperaturas mais altas em marcgo, apresentamos
um aumento da receita liquida de 13,3% e as vendas em mesmas lojas chegaram a
6,3%, mesmo sobre um crescimento de 9,1% no 1T17.

Esse desempenho é bastante favoravel se compararmos com os indicadores IBGE das
operadoras de cartdo e até mesmo em relacdo aos empreendedores de shoppings que
divulgam informag8es mais abertas sobre performance de categorias e formatos de
lojas.

Adicionalmente, nossas vendas na Youcom e Camicado continuaram em um bom ritmo,
ndo obstante as reformas de seis lojas na Camicado, as quais tém uma relevante
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representatividade nas vendas dessa empresa, e durante esse periodo ficaram
praticamente fechadas essas seis lojas da Camicado.

Nossa margem bruta também foi melhor, com aumento de 1,8 p.p. A margem bruta foi
favorecida pela boa receptividade das nossas colecbes em marco e também pelo
cambio favoravel nos itens importados.

Na parte das despesas, as despesas tiveram um aumento de 0,5 p.p. sobre a receita
liquida, aqui refletindo o ritmo maior de abertura de lojas, da expansdo, e também
reforco de estruturas feito para suportar o modelo de negécios atual. Além disso,
despesas relativas a iniciativas digitais e de multicanalidade também influenciaram
nessa participacao.

Mesmo assim, acredito que mereca aqui destaque o fato de que esse percentual ainda
um pouco acima do ano passado reflete uma estabilidade e um esforgo continuo que
temos tido no controle das despesas, que este € um trimestre que sazonalmente é o
trimestre mais fraco do ano em termos de vendas.

Assim, por consequéncia disso, o EBITDA do varejo apresentou um crescimento de
31,7% no 1T18. A margem EBITDA passou de 9% para 10,5%, com expansao de 1,5

p-p.

Quanto a produtos financeiros, tivemos um sélido resultado. O resultado aumentou 30%
no periodo, reflexo em grande parte das maiores receitas geradas e também pelo
controle da inadimpléncia. No caso das receitas, foram impactadas pelo cartdo co-
branded e pelo menor custo de funding, ndo obstante a redugéo nas taxas de atraso do
co-branded e do Saque Rapido.

Quanto a inadimpléncia, todos os produtos apresentaram boa performance, o que
demonstra estabilidade, ainda que sejam impactados pelo recente crescimento de
86,5% da carteira do Meu Cartdo e pelas novas regras do IFRS 9. Dessa forma, o
EBITDA ajustado total somou R$250 milhées, com aumento de 31% no 1T18. A margem
passou de 15,4% para 17,8%.

Finalmente, destaco o lucro liquido, que apresentou um crescimento de 66,4%,
passando de R$67 milhdes para R$111 milhdes. Esse desempenho reflete as melhorias
operacionais, a efetividade da estratégia comercial e também a reducédo da despesa
financeira liquida e o0 menor crescimento das despesas com depreciacoes.

Esses eram os principais highlights e agora ficamos disponiveis para a sessdo de
perguntas e respostas.

Joseph Giordano, JPMorgan:

Bom dia a todos. Tenho trés perguntas. A primeira delas é em relagdo ao clima. O que
vocé tem visto neste comeco de trimestre ou final do trimestre passado, principalmente,
e como isso tem afetado essa nova colecdo? Ela esta tendo uma boa aderéncia, agora
gue o frio esta comecando a aparecer?

E a minha segunda pergunta vai com relacdo aos hedges, que foram um ponto bastante
favoravel nesse 1T, agora com essa depreciacdo do Real. Queria entender se isso pode
favorecer no restante do ano ou néo, até para entender qual é o nivel desses hedges.
Obrigado.
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José Gallo:

Boa tarde. Eu diria que estamos com a colecdo nas lojas e estamos com uma boa
aceitacdo. Nosso grande desafio é a questdo da temperatura, que ndo nos ajudou muito
na primeira quinzena de margo e agora continua em abril.

Para nés, é um assunto sensivel. Estou falando principalmente das regides Sudeste e
Sul, onde tivemos uma temperatura média entre 5°C e 7°C mais quente do que nos anos
anteriores. E o periodo mais quente dos ultimos 20 ou 30 anos. Essa é realidade.

Um jeito de ver que as coisas estdo andando relativamente bem é que, nas lojas
guentes, do Rio de Janeiro para cima, estamos bem, estamos atingindo nossas metas,
0 que realmente mostra que a temperatura esta sendo bastante importante.

Mas ndo é uma novidade. Estamos aqui ha muito tempo, o time estd acostumado com
essas coisas. E um risco do nosso negdécio. J& passamos por 25 invernos e, de certa
forma, sempre buscamos uma solugao.

Em termos de aceitacdo da colecdo, estamos bem tranquilos de que estamos com a
colecao certa. Estamos dependendo realmente mais da temperatura propriamente dita.

Laurence Gomes:

Joseph, em relacdo a posicéo de hedge cambial, estamos com a posi¢ao praticamente
toda travada nesses niveis de R$3,30 para 0s proximos trimestres.

Apenas lembro que esse beneficio, essa vantagem, essa diferenca em relagdo ao ano
passado passa a diminuir, pois nos trimestres do ano passado, o 2T17 que ele ja teve
um cambio médio de R$3,60. Apenas lembro em relacdo a isso, mas, sim, a posicao é
muito préxima de R$3,30.

Joseph Giordano:
Perfeito. Muito obrigado, Gallé e Laurence. Bom dia.
Franco Abelardo, Morgan Stanley:

Boa tarde a todos. Obrigado por pegarem minha pergunta. Tenho duas perguntas.
Primeiro, em relagdo a same-store sales, os 6,3% no trimestre, vocés conseguem dar
uma visibilidade de qual foi a contribuig&o de trés itens: a mudanca tributaria, o impacto
do e-commerce, e 0 impacto da Camicado e da Youcom?

Na verdade, queria entender quanto foi o crescimento de same-store s6 para a marca
Renner e s6 no varejo fisico. Eu sei que talvez vocés ndo deem um numero, mas se
esse crescimento teria sido acima da inflacdo, ou se teria sido mais préoximo do
crescimento do ticket médio de 2%, sé para o varejo fisico da Renner. Essa é a primeira
pergunta.

A segunda pergunta é um follow-up em relacdo ao que o Joseph perguntou, sobre o
clima: qudo mais fraco foi marco em relagdo a vendas por causa do clima? E isso
continua em abril? Vocés conseguem dar uma sensibilidade se esperam uma
desaceleracdo muito forte de same-store para esse 2T? Obrigado.
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José Gallo:

Em relacao a marco, é muito dificil dizer se X% foi do clima, X% do ambiente econdmico
e X% da confianca. E muito dificil. O que nés vemos é que, normalmente, esses artigos
de inverno poderiam estar vendendo 10%, 15%, 20% mais; os artigos mais pesados,
10%, os artigos de inverno mais leves, 15% a 20%.

Mas ndo tenho como dizer se X% das nossas vendas foram afetadas na segunda
quinzena de marco, até porque nisso tem inverno e tem outros fatores. Nao temos como
fazer isso.

E, de novo, a forma de vermos isso, conforme eu havia explicado, outra forma € que
vemos que as regides la de cima vao bem, e essas regides, nos artigos de inverno,
ficam nesse ponto, de 15% a 20% abaixo do que deveriam estar vendendo.

Laurence Gomes:

Franco, em relagdo ao breakdown do same-store sales, podemaos assumir que a
excluséo do ICMS da base do PIS/COFINS foi de em torno de 2 p.p., e 0 e-commerce
foi 60 b.p., 0,60 p.p. Com isso, chegamos a 3,7 p.p., ou seja, inflacdo mais 1% real; um
crescimento de same-store de inflagcdo mais 1%.

Franco Abelardo:
Est& bem claro. Obrigado.
Thiago Macruz, Itau:

Boa tarde. Eu tenho duas perguntas, a primeira com relagdo ao capital de giro. Vimos
uma leve piora neste trimestre, que consumiu um pouco mais de caixa do que
imagindvamos. Eu gostaria de entender se foi uma coisa temporaria, se de repente isso
esta associado ao atraso da colecdo, e se devemos imaginar que, em trimestres
subsequentes, vocés devam atingir um nivel mais normalizado de capital de giro
parecido com o histérico. Essa é a primeira pergunta.

A segunda pergunta, mais direcionada ao Laurence, nés nos surpreendemos com 0
resultado do consumer finance neste trimestre, e a surpresa veio mais do lado da
receita, pelo menos de acordo com a nossa estimativa. E vocés vinham afirmando nos
ultimos calls que seria razoavel imaginar uma estabilidade da operacdo do consumer
finance no ano na parte da contribuicdo ao EBITDA.

Nesse 1T, o fato de o Meu Cartdo estar indo tdo bem gera uma expectativa de, de
repente, de bater essa expectativa anterior de vocés? E razoavel imaginar que essa

operacéo pode crescer um pouco mais do que se imaginava este ano? S&o minhas duas
perguntas. Obrigado.

Laurence Gomes:

Thiago, obrigado pela pergunta. Na primeira pergunta, sobre a necessidade de caixa,
free cash flow, houve uma maior necessidade de capital de giro. Acho que ha uma
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questdo aqui principalmente em relacao ao ritmo de vendas do 4T17, que foi um bom
ritmo de vendas, tivemos um bom volume de negdcios, e por isso pagamos impostos
sobre vendas em um volume maior do que foi pago no 1T17.

Lembrando que no 1T17 nés vimos de um 4T que nao foi tdo bom, de um ano que nao
foi tdo bom. Entéo, isso tudo teve desembolso maior, pressionou caixa, e neste ano
também, em funcdo do maior nimero de negodcios também no 4T17, tivemos compras
maiores, estogques mais bem compostos, e tivemos um pagamento de fornecedores
também maior no 1T, também comparado a mesma logica do 1T17, que vinha com um
ritmo menor, um volume menor de compras.

Esses foram os principais fatores em relacdo a maior necessidade de capital de giro. E
isso se normaliza. Vemos isso se normalizando daqui para frente.

Em relacéo ao resultado de produtos financeiros, temos visto uma estabilidade na perda,
uma estabilidade na inadimpléncia. Estamos em um momento saudavel. E importante
também mencionar que temos tido um bom resultado vindo das inciativas que temos
implementado de digitalizacdo no processo de crédito.

Hoje, temos um processo de crédito que é de ponta a ponta digital; ou seja, desde a
captacgao do cliente. Comegamos com a biometria facial, o cartdo digital, chegando até
a manutencao e a propria recuperacao do crédito, usando muito mais agilidade, muito
mais comunicacao e assertividade no encontro, na conversa, no didlogo com os clientes
na parte da recuperacgédo de crédito, na parte da cobranca.

Entéo, esta vindo bem. Acho que esse é primeiro ponto, do que tivemos até aqui. Daqui
para frente, eu acho importante manter a cautela. Vocé sabe das mudancas que
ocorreram na regulacdo. Na medida em que a carteira matura, nés entramos em um
crescimento mais normal da carteira do Meu Cartéo, e a perda e provisdo vém de uma
carteira que cresceu muito no ano passado. Com isso pode haver uma pressédo de
provises maiores.

Entdo, eu acredito que o 2T sera mais comparavel. Entdo, continuamos com uma
expectativa comedida para o resultado de produtos financeiros no ano, em funcéo
desses pontos comentados, tanto do desafio na receita, quanto de uma normalizagéo
da perda, em funcéo de uma carteira que passa a ter um crescimento mais normal.

Thiago Macruz:

Perfeito, Laurence. Obrigado pelas respostas.

Fabio Monteiro, BTG Pactual:

Boa tarde. Eu gostaria de um update de vocés com relagdo ao e-commerce, se vocés
tém alguma novidade. Vocés estavam testando o click and collect no Rio de Janeiro, eu
gostaria de saber também. E como esta a plataforma para Youcom e Camicado? Vocés
estavam replicando o que ja haviam feito para a Renner. E gostaria de saber também
sobre as iniciativas de conteudo. Enfim, se pudessem passar um pouco sobre como isso
esta indo e um update geral, por favor. Muito obrigado.

José Gallo:
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Boa tarde, Fabio. O nosso e-commerce estad bem alinhado com o que planejamos. Ele
esta com um crescimento bastante relevante, cresce de 3x a 4x 0 que cresce 0 e-
commerce de vestudrio no Brasil, o que acho que indica que estamos na direcdo certa.

Estamos agora com o click and collect no Rio de Janeiro, ndo em todas as lojas;
comegamos agora em Sao Paulo. Imaginamos que, até o final do ano, estamos com em
torno de 100 lojas fazendo isso. Estamos com um site novo, um site que tem muito mais
recursos, muito mais agradavel, e muito mais friendly. As coisas estdo rodando bem.

Ashua também est4d com um crescimento muito bom, ao ponto de fazermos uma
experiéncia, faremos trés lojas até o final do ano.

Na Camicado, estamos uma nova plataforma no 2S, que nos permitird sermos um pouco
mais ousados, e eventualmente até ter alguns produtos que ndo temos nas lojas, que
comecemos a vender; talvez seja um pouco pretensioso, mas quase como um
marketplace, mas ndo com tanta intensidade. Produtos que ndo estejam na loja e que
poderemos ter. E a Youcom também estd em um processo de atualizacao.

Estamos indo bem, subindo um pouco conceitualmente. E mais importante que o e-
commerce, estamos trabalhando muito no sentido da multicanalidade, que implica em
investimentos em tecnologia, implica na utilizagéo de algumas ferramentas digitais.

E acreditamos firmemente que a loja fisica tera um papel fundamental e importante.
Fara com que, por exemplo, 30% das vendas da Zara sejam buscadas nas lojas. Por
que 30% das mulheres que compraram em casa, no escritério, no smartphone vao
buscar na loja? Isso mostra a caracteristica do nosso negdcio, o que significa uma loja
de compras para a mulher no sentido de socializacdo, no sentido de lazer, de
divertimento. Estamos apostando nisso.

Eu diria que nossa tendéncia ndo é entrar em marketplace. Para vocé fazer uma
experiéncia, entre na Amazon e coloque ‘vestidos pretos’. Vocé tem ideia de quanto
itens irdo aparecer? 100.000.

NGs, ha 20 ou 25 anos dissemos que a mulher tem cada vez menos tempo, precisamos
simplificar escolhas. Temos que criar uma ‘agradabilidade’, ambientes préticos e
agradaveis. Isso vai mostrando 0 nosso caminho, e temos muita convicgdo disso, de
gue esse € 0 nosso caminho, ndo s6 no e-commerce, mas na nossa dire¢cdo de termos
0 que é fundamental.

NOs temos uma marca forte, uma marca boa, uma marca valiosa. Afinal de contas, a
Renner é a 112 marca mais valiosa do Brasil. Acho que isso ndo é uma coincidéncia.
Até porque, marca ndo se faz s6 com propaganda, se faz com ambiente de loja, com
atendimento de caixa, com filas, com rapidez e com coleg¢des, principalmente.

Entdo, achamos que o nosso negdcio € fortalecer cada vez mais a nossa marca, para
exatamente criar essa sensacdo de que ir a uma loja da Renner, algo bastante
agradavel e prazeroso. Alias, foi por isso que as mulheres fugiram das lojas de
departamento para irem para a simplicidade, onde nds estamos.

Mas isso nao significa que nao estejamos fazendo todo o esfor¢o possivel no sentido
de irmos em direcdo ao multicanal. E uma coisa que leva um certo tempo. Ndo da para
partir para um dessa se néo tivermos uma plataforma muito forte, muito poderosa. Foi
aguele investimento que fizemos dois atrds. Sem essa capacidade de processamento,

6

Classifica¢do: Interno




Transcricdo da Teleconferéncia
Resultados do 1T18

Lojas Renner (LREN3 BZ)

04 de maio de 2018

ndo conseguimos jogar em cima tecnologia, ndo conseguimos colocar inteligéncia
artificial ou algoritmos. Precisamos de uma plataforma boa, e ja fizemos esse
investimento.

Esse é o nosso caminho, Fabio.
Fabio Monteiro:

Esta claro. Gallg, sé um follow-up sobre 0 que vocé comentou sobre isso: vendo outras
operacgOes de vestuario 14 fora, a impressdo que temos, e talvez seja cedo fazer uma
aposta nisso, mas a meta de chegar a 5% da venda em 2021 parece conservadora.
Aqui mesmo ja pensamos na Renner chegando a essa meta antes de 2021; talvez bem
antes.

No fundo, a pergunta é mais na linha de que, sera que esse negdcio, com todas essas
frentes em que vocés estdo atuando, e pensando na multicanalidade, nivel de servigco
etc., vocé acha que pode ser um negdcio representando mais de 10%, talvez 15% da
venda no médio prazo, ou até mais?

José Gallé:

Fabio, é bastante ambiciosa a sua pergunta. Eu poderia responder que provavelmente
atingiremos os 5% antes de 2021. O resto da resposta, vamos deixar para 0 n0osso
préximo call.

Fabio Monteiro:

Esta legal. Muito obrigado.

Robert Ford, Bank of America:

Muito obrigado. Boa tarde a todos, e parabéns pelo trimestre. O desempenho em vendas
em relacdo a industria como um todo pareceu particularmente forte. De quem vocés
estdo tirando participacdo de mercado? Em quais regibes vocés estdo tendo um
crescimento mais rapido, Gallé?

José Gallé:

Bom dia, Bob. E sempre um prazer muito grande falar com vocé, até porque vocé é um
dos Unicos que esta na linha e que nos acompanha ha 25 anos. Entéo, vocé conhece a
Renner melhor que eu.

Mas eu diria para vocé o seguinte: quando mencionamos aqui essa diferenca de
temperatura que temos no Sudeste e Sul, realmente estamos sofrendo com a questéo
do calor. L4 por cima, temos uma normalidade.

N&o ha uma grande diferenca de crescimento. Talvez nas areas mais agricolas, mais
no Centro-Oeste, onde temos um crescimento maior atualmente, mas ndo ha nada tao

relevante que possamos destacar no Brasil, a ndo ser essa questdo da temperatura.

Robert Ford:
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OK. E esses modelos de Camicado soam como uma grande mudanca. Vocés podem
falar um pouco sobre o que estéo fazendo la e as melhorias que vocés esperam?

José Gallo:

Quando compramos a Camicado, eram cerca de 20 lojas, e ela era uma empresa que
estava andando de lado. Era uma empresa com pontos muito bons, com uma marca
forte, mas que ndo estava tendo um mix de produtos adequado. Fazendo
figurativamente, naquela época entravamos em uma Camicado e a sensagdo que
tinhamos era de que era uma loja que s6 tinha coisas brancas, s6 coisas basicas.

Entdo, o que fizemos? Comecamos a comecar a trabalhar lifestyle dentro da Camicado
€, Como consequéncia, comegou a aparecer cor, comegaram a aparecer produtos mais
de moda. Com isso, inclusive, comegamos a desenvolver alguns setores onde 0s
homens ja estdo frequentando a Camicado. Os homens cada vez mais estdo
cozinhando.

E, mais importante de tudo, 0 que temos que ressaltar € o seguinte: a Camicado tem
exatamente o0 mesmo publico-alvo da Renner, tanto nas classes socias, A-, Be C+, e 0
publico principal é de mulheres.

Entdo, o que acontece hoje é que realmente estamos com niveis muito bons, muito
atrativos. Percebemos isso quando vamos a lugares e as pessoas falam “puxa, como
estd boa a Camicado”. Percebemos que as coisas estao indo bem.

E somos unicos. N@o ha concorrentes no Brasil. Quando vamos |4 para cima, no Norte
e Nordeste, transitamos muito bem, porque ndo ha concorrente. Ndo ha uma loja com
0 mesmo posicionamento da Camicado que tenha dez lojas. O que h& é que,
normalmente, cada capital tem uma ou duas lojas, normalmente com presentes caros.

Entéo, realmente, estamos muito bem posicionados. Temos uma lideranga de mercado,
temos todas essas vantagens.

Robert Ford:

Muito obrigado, Gall6. E parabéns.

Richard Cathcart, Bradesco:

Boa tarde. Duas perguntas. A primeira, eu gostaria de perguntar sobre o crescimento
do average ticket, que foi de 2% no trimestre, e acho que esse nimero foi mais perto de
3% ao longo do ano passado. Eu gostaria de entender se neste ano vocés estao
repassando um pouco menos de inflagédo, se seu consumidor esta procurando itens com
pre¢cos menores, um pouco dos dois, ou talvez outra coisa.

E a segunda pergunta é sobre as lojas da Renner que foram fechadas no trimestre.

Vocés podem comentar por que essas lojas foram fechadas? Se foi por conta de
shopping com fluxos mais fracos, de concorréncia etc.? Obrigado.

Laurence Gomes:
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Obrigado, Richard, pela pergunta. Em relacdo ao crescimento do ticket, o que temos
visto, comentado e falado € que ja comecou no ano passado uma recuperagao gradual,
mas ainda vemos um cenario desafiador. Embora um cenario mais saudavel, mas ainda
h& um ambiente em que os clientes estéo sensiveis a preco. E um cliente racional, um
cliente cauteloso.

Como falamos, o preco é dado pelo mercado, e 0 mais importante € mantermos 0 n0oSso
posicionamento mantendo a competitividade. Esse é o racional por tras dessa
performance, em que veio mais fluxo. Tivemos um same-store vindo 2/3 de fluxo.

Em relacdo a segunda pergunta, o mais importante aqui, 0 mais relevante é que havia,
nessa mesma regido, lojas novas performando muito bem. Entdo, o objetivo era
absorver essas vendas em lojas novas, ou seja, conseguir reduzir e otimizar despesas;
principalmente, algumas dessas lojas foram em areas centrais de algumas cidades.

Duas dessas lojas séo lojas sédo de centro, em que h& alguma deterioracdo de fluxo,
mas 0 mais importante € a ideia de nao perder cobertura de mercado, ndo perder share;
ou seja, acreditar que temos condigBes de, com as lojas atuais nessa regido, absorver
as vendas dessas lojas que foram fechas. Esse é o racional por tras disso.

José Gallo:

Richard, s6 complementando o que o Laurence falou, é logico que ninguém gosta de
fechar lojas. O que precede um fechamento de lojas sdo tentativas de se viabilizar, de
renegociagao de aluguéis quando for o caso etc. Mas chega um determinado momento
em que, assim como ninguém gosta de fechar lojas, ninguém gosta de perder dinheiro.
O que fazemos é uma rotina normal, avaliar esse resultado operacional das lojas.
Estamos aqui para proteger os recursos dos acionistas. Entéo, vocé pode ter certeza de
uma coisa: quando fechamos loja, é porque esgotamos todo o assunto.

O mais importante de tudo é que de 80% a 90% desses clientes acabam indo para outas
lojas. Quer dizer, perde-se muito pouco.

Richard Cathcart:
Esta 6timo. Obrigado, Laurence e Gall6.
Gustavo Oliveira, UBS:

Boa tarde a todos. A pergunta é em relacdo a margem bruta. Eu entendi que os 90 b.p.
que vocés ganharam neste trimestre estdo muito associados aos efeitos de hedge
cambial. Acho que ainda ha algum ganho para ser realizado no 2T. Dali, pelo que vocé
falou, Laurence, o 2S é um pouco mais dificil, porque o hedge ja foi a R$3,60. O que
vocés acham que deveriamos esperar para 0 ano? Porque a expansao de margem foi
bastante impressionante neste 1T. Vocé acha que poderiamos manter uma expansao
ainda grande para o resto do ano? Como vocés estdo imaginando todas as questdes
que estdo acontecendo na Empresa?

Laurence Gomes:

Gustavo, nossa expectativa em relacdo ao ano continua. Nao mudamos a expectativa
gque ja falamos no inicio do ano. Acho que ha um momento, condicbes
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macroecondmicas que sao favoraveis para termos uma boa performance comercial,
mas, claro, ainda é cedo. Estamos ainda no inicio do ano, mas acho que todos 0s
investimentos que fizemos, e ndo so6 investimentos em refor¢o de estrutura, de todas as
iniciativas que temos implementado para termos mais venda e também para buscarmos
expansao de margem bruta.

Entdo, é possivel. O ambiente é desafiador, ha incertezas no cenario pela frente,
principalmente no 2S, mas acho que ha condi¢des que possam fazer com que tenhamos
uma pequena expansao de margem.

Gustavo Oliveira:

Esta certo. A segunda pergunta, eu gostaria de entender como devo pensar sobre a
Ashua. Vocés comecaram esse modelo h& dois anos, s6 no modelo de distribuigéo
online, e agora vocés abrirdo trés lojas.

Eu deveria olhar essa experiéncia mais como um mercado pequeno, mais interessante,
atrativo, ndo deveria haver uma exposi¢éo tdo grande nessas aberturas de lojas, mas
essas aberturas sdo uma forma de vocés entenderem melhor esse conceito multicanal,
e por isso vocés estdo abrindo essas lojas? O que a Ashua traz para vocés neste
momento? Potencial grande de vendas ou aprendizado para e-commerce?

José Gallo:

Em primeiro lugar, a resposta no e-commerce esta sendo bem interessante, um
crescimento, a cada més, relevante. Em segundo lugar, ndo € um mercado pequeno.
Vocé pode ter certeza de que nds avaliamos o mercado total das lojas. Em terceiro
lugar, normalmente, a maior parte das ofertas nesse mercado é de produtos basicos
com precos relativamente elevados. O que queremos fazer € moda a precos
competitivos.

De novo, isso é muito importante. Nés vamos criar mais um negdcio dentro daquilo que
sabemos fazer. N6s vamos atender as mulheres das classes A-, B e C+. Entéo, a
expertise, o jeito de fazer a coisa esté dentro de casa.

Chamamos isso de experiéncia, mas nao € uma experiéncia que parte do zero. O que
vamos fazer agora é o seguinte: como € que se faz as coisas? Faz-se a experiéncia; a
experiéncia nos da elementos, nimeros para fazermos um business plan, para vermos
se a coisa para de pé.

Mas, o que vemos € que h4, realmente, um mercado realmente bastante interessante.
E também podemos ter um share bastante relevante para também testarmos a
integracd@o dos canais. Isso também entra naquela historia da multicanalidade.
Gustavo Oliveira:

Entendi, Gallé. Obrigado. Entdo, no momento, vocés fardo um teste piloto dessas trés
lojas, parecido com o que vocés fizeram com a Youcom?

José Gallo:

Exato. E uma loja em que vocé pesquisa, que tem outro tipo de demanda, outro tipo de
produto, mas também tem outro tipo de atendimento. Ela tem algumas caracteristicas
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diferenciadas. NOs ndo temos nem espaco dentro da nossa loja da Renner para colocar
uma coisa dessas.

Mas, independentemente disso, 0s numeros mostraram que podemos ter aquela
individualidade, que € importante para as nossas consumidoras plus size.

Gustavo Oliveira:
Esta 6timo. Muito obrigado.
Maria Paula Cantusio, BB Investimentos:

Bom dia. Parabéns pelos resultados. Obrigada por pegarem a pergunta. Eu gostaria de
voltar um pouco a questéo do ticket médio. Vemos um aumento dele de 2% em relagéo
ao 1T17, contra uma receita que cresce 13%. Entdo, podemos ver que o fluxo tem sido
bastante forte em lojas. Vocés conseguem qualificar um pouco esse fluxo, se tem vindo
de novos clientes ou se séo clientes antigos da Renner que voltaram a frequentar a
Renner depois da crise?

Eu me lembro que, no auge da crise, vocés comentaram que estavam vendo publicos
de classe A+ e A frequentando a loja por um movimento de trading down. Gostaria de
saber se isso continua, se essas pessoas continuam frequentando a Renner. Enfim,
saber um pouco da caracterizacdo do fluxo de pessoas que vocés tém visto em loja.

E depois, gostaria de saber se vocés podem comentar um pouco sobre 0 aumento da
participacao de cartdo de terceiros, que foi 2 p.p. em média maior no trimestre, tirando
a participacdo dos cartbes proprios, apesar do bom resultado que vocés tiveram em
produtos financeiros. Obrigada.

Laurence Gomes:

Maria Paula, obrigado pela pergunta. Em relacdo a essa questdo de segmentacao, se
vimos alguma mudanca na frequéncia ou ha segmentacéo dos clientes em lojas, dado
gue o fluxo tem tido uma participacao relevante no same-store, a minha resposta € nao.

A frequéncia, a caracterizagdo desses clientes é muito estavel. Nao vemos nada
relevante que possa ser destacado em relagdo a mudanca de classes sociais. Acho que
continuamos muito bem posicionados no nosso cliente target. Aquela tendéncia que nés
vimos reduziu um pouco, mas continuamos atraindo novos clientes, e de todas as
classes.

Em relagdo ao cartdo de terceiros, sem duvida, € uma tendéncia que tem acontecido no
mercado como um todo, ou seja, uma participacdo maior de cartdo de terceiros, uma
procura pelas alternativas do cartdo de débito, prazos menores.

Os clientes tém evitado o endividamento, tém sido mais cautelosos, no sentido de
procurar planos com um menor nimero de prestacfes. Mas acho que foi importante que
a magnitude da queda da participacdo ja foi menor neste trimestre.

Acho que ha um ponto positivo a ser observado, que essa queda de participacéo foi
mais amena. E também, da mesma forma que temos tido iniciativas importantes nos
canais, acreditamos que o Cartdo Renner € a porta de entrada para o relacionamento
com os demais produtos e o relacionamento da marca.
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Entéo, acreditamos também que algumas iniciativas serdo implementadas ao longo do
ano, e que trardo mais usabilidade, trardo mais ‘amigabilidade’, reduziréo atritos do
cliente usando o cartdo. Estamos bem confiantes de que teremos acdes importantes
para recuperar a participacao e valorizar o cartdo como parte, como suporte do nosso
negdcio core, essa operacdo. E, de novo, o cartdo é a porta de entrada para os demais
produtos.

Maria Paula Cantusio:
Esta bom, Laurence. Obrigada. Esta claro.
Guilherme Assis, Brasil Plural:

Boa tarde a todos. Obrigado por pegarem a minha pergunta. Eu gostaria de fazer uma
pergunta para o Gallo, na verdade. Acho que o resultado esta bem claro, ja foi bastante
discutida toda a dindmica, tanto de expanséo, de margem e expectativa de voceés, e iSso
mostra uma boa execucéo.

Minha pergunta, nesse sentido da execu¢do da Companhia, € que eu queria saber como
estd o plano de sucessdo. Se ja ha algum timing especifico que vocés estao
trabalhando, e como tem funcionado essa dindmica dentro da Companhia. Se vocé
puder falar um pouco sobre isso, Gallé. Eu sei que eu ja perguntei isso em outros calls,
e vocé falou que essa é uma das coisas que esta no seu colo, é prioridade. Eu gostaria
de saber se vocé pode fazer um update sobre o plano de sucesséo.

José Gallo:

Perfeito. Essa é a pergunta que eu mais estou acostumado a responder ultimamente.
Entdo, eu fico bem tranquilo, Guilherme. Eu vou repetir o que eu falo, que, no nosso
negoécio, comegcamos a nos preocupar mais fortemente com sucessdo ha mais ou
menos cinco anos, e nao foi a minha sucessao, foi a sucessao geral na Companhia.

Hoje, temos uma preocupacdo muito grande de todos terem sucessores: gerentes,
gerentes gerais, até os gerentes de loja. A partir deste ano, temos um bbnus dos
principais executivos na questao de formagao de sucessores.

Enfim, a coisa ainda anda muito bem. Trimestralmente, tudo isso que acontece nds
conversamos no Comité de Pessoas, no Conselho; conversamos semestralmente no
Conselho. E eu falo por ai, pergunto, € um assunto bastante interessante e momentoso,
nao s6 aqui ha Renner, mas nas outras companhias, e vou falar uma coisa para vocé:
eu tenho davidas de que alguém tenha um processo de sucessao tdo bem elaborado
como o que esta acontecendo aqui na Renner. Ndo sou eu que digo isso, sdo as
pessoas que falam quando descrevemos o que esta acontecendo aqui dentro.

Para finalizar, vocé comegou a pergunta dizendo “os bons resultados etc.”. Guilherme,
guem faz esse resultado ndo sou eu. Quem faz esse resultado é uma equipe de
diretores, gerentes gerais, gerentes de loja. E essa equipe que cria o resultado. Eu
talvez contribua com um direcionamento, com alguma coisa nesse sentido, e eu vou

continuar fazendo isso no Conselho de Administragéo.

Entéo, eu diria a vocés que fique tranquilo, porque vai dar tudo certo.
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Guilherme Assis:

Esta 6timo, Gallé. Obrigado. Eu acho que ficou claro. S6 um follow-up nessa questao
ainda: vocé pode falar um pouco sobre qual € o timing que vocés trabalham para o
processo de sucessdo, mais no top management?

Joseé Gallé:

O timing é o seguinte: meu contrato acaba no final do ano. Esse € o timing.

Guilherme Assis:

E até 14, na verdade, devemos ter alguma informacgéo?

José Gallé:

Até 14, havera novidades.

Guilherme Assis:

Esta bom. Obrigado, Gall6.

Tobias Stingelin, Credit Suisse:

Boa tarde. Trés perguntas rapidas. Eu gostaria de falar um pouco a respeito de
investimentos digitais, todos esses investimentos que vocés tém feito ao longo dos
dltimos trimestres, e que tém até impactado um pouco a despesa. Onde estamos no
ciclo de investimentos? Nao sei se vocés podem dividir um nimero que vocés esperam
gastar, se existe um niumero em dois ou trés anos, quanto vocés ja gastaram, ou como
vocés estdo evoluindo nesse processo. No passado se falava muito em push-pull, e hoje
em dia ndo se fala mais, e 0 que entrou agora no novo ciclo é justamente essa
plataforma digital. Se pudéssemos entender um pouco melhor isso, o quanto é, onde

esta sendo feito. Essa € a minha primeira pergunta.

A segunda pergunta, eu s6 queria um update rapido de operagdes internacionais, como
esta a performance agora?

E, por fim, Galld, s6é aproveitando uma coisa que vocé falou, quantas lojas vocés tém
hoje em dia no que seria uma ‘UTI'? Quantas lojas estdo na tomada de decisédo, se
fecham ou n&do fecham? Vocés falam que vocés estdo sempre monitorando isso. Tem
bastantes lojas nessa situacao?

José Gallo:

Essa questéao digital, € um pouco dificil falar, porque o digital envolve alguma coisa de
CAPEX, envolve de OPEX etc. Poderiamos dizer que, estimativamente, € alguma coisa
entre R$50 milhdes e R$60 milhdes. Mas € uma estimativa porque, volto a dizer, tem
coisas de CAPEX, coisas de OPEX, de sistemas que estdo sendo desenvolvidos,
equipamentos. A coisa transita por ai.

Tobias Stingelin:
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Isso é anualmente?

José Gallo:

Neste ano. Ano que vem, eu ndo vejo que seja muito diferente disso. E dificil Ihe dizer
também. Em termos de hardware, por exemplo, ou de plataforma, melhor dizendo,
porgue hoje ndo se fala mais em hardware, hoje ja se tem nuvem, inclusive, talvez fique
ao redor disso.

Porque o principal investimento aconteceu em 2016, quando fizemos todo aquele
investimento na plataforma de ERP que nos da base para aplicarmos sobre ela toda
essa nova tecnologia digital.

A plataforma dos produtos financeiros também foi feita em 2016. Eu diria que ja ha muita
coisa feita. E dificil dizer o que sera o ano que vem, mas nao sera nada tao relevante,
muito diferente do que seja este ano.

A terceira pergunta € com relacdo a lojas. Hoje, ndo temos nenhuma loja que
pretendamos fechar. Dentro desse pacote todo de lojas, é um trabalho constante de
regionais. Muitas vezes, tem uma loja que n&o esta bem, vamos la e recuperamos. Hoje,
neste momento, nao temos nenhuma loja que pretendemos dizer que fecharemos. Isso
nao significa que daqui a pouco, no 2S, resolvamos fechar uma loja.

Como a Renner nunca fechou loja, fica uma coisa meio estranha, mas dé uma olhada
no que acontece la fora em uma empresa bem-sucedida. como a Zara, por exemplo.
Ela fecha 276 lojas, abre 880 a cada ano, depois ela fecha aqui, fecha ali, ela condensa.

Entdo, ndo vamos achar que fechar uma loja seja um indicador que deva ser estendido
para toda uma companhia. “Fechou duas lojas porque alguma coisa errada esta
acontecendo dentro da empresa”. Nao é assim. E um constante avaliar, e volto a dizer
que, se tivermos que fechar uma loja, vamos fechar.

Ninguém gosta de perder dinheiro. Nés estamos aqui para proteger o investimento dos
Nossos acionistas. E assim como gostamos de abrir loja, se é necessario, esgotados
todos os assuntos, ndo ha problema nenhum, vamos fechar a loja e acabou. Mas hoje
ndo temos nada em vista.

Tobias Stingelin:

Esta 6timo, Gallé. Obrigado. E a ultima pergunta, sobre operacdes internacionais?

José Gallo:

Em operagbes internacionais, estamos indo bem no Uruguai, conseguimos fazer 50%
acima do business plan, com uma aceitagdo muito boa. Tivemos dois testes, em nivel
de colecao propriamente dita, posicionamento de pre¢os. Passou no teste, legal, vamos
abrir mais duas este ano, e vamos continuar acompanhando.

Em outros paises, ja adiantando, ndo temos nenhuma definicdo. N&o significa que mais
adiante ndo abriremos, mas hoje, neste momento, ndo temos nenhuma definicdo sobre
outros paises.
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Tobias Stingelin:

Esta 6timo. Obrigado. Boa tarde.

Laurence Gomes:

Nés temos uma pergunta por webcast, que diz assim: “Boa tarde. Vocés podem, por
favor, fazer um breakdown do ganho de margem bruta, abrindo quantos b.p. foram
ganhos de hedge cambial e quanto foi de melhora operacional?”.

De novo, acho importante mencionar que tivemos uma melhora de gestdo comercial.
Acho importante mantermos margens competitivas em um cendrio que ainda recupera
lentamente.

Desse 1,8% de ganho de margem, 0,9 p.p. veio da exclusédo do ICMS e PIS/COFINS, e
0,9 p.p. veio ndo s6 do cambio, mas de uma maior participacdo de produtos importados
também no mix de produtos. Essa € a resposta.

A segunda pergunta é: “o fechamento liquido de lojas da Renner no trimestre indica um
processo mais intenso de readequacao do footprint de lojas? As lojas fechadas eram
lojas antigas?”.

O que podemos mencionar é que ndo ha uma mudanga no processo de expanséo da
Companhia. Como o Gallé jA comentou, 0 processo de revisdo das lojas € continuo, um
processo semestral. Todo semestre, fazemos avaliacdo da performance de lojas e
avaliamos potenciais fechamentos.

Entdo, como o Gall6 mencionou, até agora, neste momento ndo ha até visibilidade
nenhuma, de nenhuma necessidade de fechamento adicional.

Se as lojas eram antigas, eu acho que eram lojas maduras, mas estavam em centros,
em regides centrais de algumas capitais.

Com isso, é dada como respondida a segunda pergunta do webcast.
Operadora:

Encerramos neste momento a sessdo de perguntas e respostas. Gostaria de passar a
palavra aos palestrantes da Renner para as consideracdes finais.

José Gallé:

A todos que participaram, muitissimo obrigado. Como sempre, € um prazer muito grande
trocar ideias, e estamos, também como sempre, a disposicdo. Sempre que quiserem,
liguem para ca, conversem conosco. Estamos sempre a disposicéo de vocés.

Muitissimo obrigado a todos.

Operadora:
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A teleconferéncia da Lojas Renner esta encerrada. Agradecemos a participacdo de
todos, e tenham um bom dia.

“Este documento é uma transcrigdo produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e
completa) da transcri¢cdo. Entretanto, a MZ ndo se responsabiliza por eventuais falhas, j& que o texto depende da
qualidade do audio e da clareza discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ ndo se responsabiliza por eventuais danos
OU prejuizos que possam surgir cOm 0 USO, acesso, seguranga, manutengdo, distribuicdo e/ou transmissdo desta
transcricdo. Este documento é uma transcri¢cdo simples e néo reflete nenhuma opinido de investimento da MZ. Todo o
conteldo deste documento é de responsabilidade total e exclusiva da empresa que realizou o evento transcrito pela MZ.
Por favor, consulte o website de Relagdes com Investidor (e/ou institucional) da respectiva companhia para mais
condigdes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta transcrigao”.
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