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Guilherme Assis, Brasil Plural:

Bom dia a todos. Eu tenho algumas perguntas. A primeira pergunta é em relacao ao
desempenho das vendas. Vocé mencionou o desempenho positivo que nds estamos
vendo, que foi um pouco na contramao do que nds estamos vendo para o varejo. De
modo geral os competidores listados foram impulsionados pelas vendas no Norte e no
Nordeste. Vocé pode nos dar uma ideia de como foi o desempenho no Nordeste
comparado com o Sul e o Sudeste? N&o sei se vocé pode dar esse breakdown.

A segunda pergunta é em relacdo a margem. NOs vimos que vocés tiveram ganho de
produtividade com reducdo de despesa por m2 bastante importante, e eu acho que é
muito bom. Eu queria entender se teve algum efeito que ajudou o trimestre, que nao
deve voltar a ocorrer.

Outra pergunta, também nesse sentido, qual € o impacto que tem a desoneragdo da
folha para vocés? Se isso contribuiu para esse ganho de margem EBITDA que vocés
tiveram no trimestre. S&o essas as perguntas, obrigado.

Tulio Queiroz:

Bom dia, Guilherme. Em relagdo a sua primeira pergunta, em relacdo ao desempenho
de vendas por regido. Na verdade, a grande novidade do 2T é que novamente nds
vimos as regifes Norte e Nordeste performarem em um patamar parecido que vinha
performando a regido Sul. O Sul ficou mais ou menos no mesmo ritmo e nds vimos o
Norte e o Nordeste recuperando. Desde o 2S12 nés vinhamos sofrendo com um
desempenho bem mais timido de Norte e Nordeste, viamos essa dificuldade, e nesse
2T vimos uma mudanca importante desse comportamento.

Na verdade, o Norte e o Nordeste ficaram mais proximos da média da Companhia do
gue puxando para baixo. Eu acho que o Unico destaque negativo do trimestre é a
regido Centro-Oeste. As demais regides performaram em um patamar bastante
parecido entre si.

Acho que outro ponto importante que ressaltamos, ao fazer as analises do
desempenho do same-store sales, é referente ao desempenho das mercadorias que ja
estdo operando com a reposicdo por SKU. Isso sim é um diferencial competitivo
importante que a Companhia vem desenvolvendo. E a estratégia que nés ja estamos
fazendo hd um tempo, de sermos capazes ndo sO de identificar o que esta
performando muito bem na area de vendas, mas também de repor dentro da estagéo
no menor tempo possivel.

Quando vocé comeca a fazer isso da maneira correta, também ha um movimento de
gue vocé encontra oportunidades. Entdo, sem duvida alguma, a Companhia fica mais
reativa e capaz de performar melhor tanto em margem quanto em vendas.

Indo para a segunda parte da sua pergunta, em relacdo ao comportamento das
despesas operacionais. Ndo ha nada ndo-recorrente, esse crescimento é algo que
também ja demorou bastante, é um trabalho &rduo que fazemos de contencdo de
despesas, um controle bastante justo todo ano, nesse aspecto. NOS mesmos
chegamos a imaginar que, neste ano, o0 espacgo para encontrar oportunidades estaria
bem mais reduzido, nos ultimos dois anos a Companhia jA& vem fazendo ajustes

importantes em suas despesas operacionais.
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Uma vez que este ano vamos partir para um patamar de despesas de 38 lojas, vocé
sabe muito bem o impacto no curto prazo que isso gera, ndo s6 com despesa pré-
operacional como a propria diferenca de base. Vocé tem trimestres com 25 lojas a
mais na base, 30 lojas a mais na base. Para equalizar isso ndo tem jeito, tem que
pegar essa operagdo existente e tentar encontrar solu¢cdes que amenizem essa
pressdo de despesas operacionais no curto prazo.

O lado bom nisso é que a Companhia acaba encontrando solugfes que se perpetuam,
solugBes nesse universo que passam a ser recorrentes para frente. Entéo, tivemos
outras reducBes importantes, em orcamentos e despesas pré-operacionais, quadro de
loja, assim como alguns outros aspectos. E claro que a todo o momento vocé tem que
olhar para a operacao e saber onde vocé pode cortar, tomando cuidado, uma vez que
nosso negocio € vender moda e a loja ndo pode deixar de estar bonita, de estar
atrativa para os nossos clientes, mas cuidado, temos que garantir o tempo todo ao
fazer um orcamento ajustado como vem sendo feito nos dltimos 13 anos.

Em relagcdo & desoneracéo da folha, sem davida alguma, € algo que nos beneficia. A
indastria ja foi beneficiada pela desoneracdo da folha em aproximadamente R$20
milhdes no EBITDA e nesse ano o varejo também passa a ser beneficiario, com valor
aproximado entre R$20 milh6es e R$25 milhdes no EBITDA. Esse é o0 impacto da
desoneracéo da folha.

Guilherme Assis:

Se eu puder fazer um follow-up, olhando a abertura de lojas que vocés tém, vocés
abriram 12 lojas até hoje. Eu acho que foram nove no 1S, mais trés em julho. O
pipeline que vocés estao falando, que séo 38 lojas, vocés vao abrir mais 26.

Vocé acha que a aceleracdo do ritmo de abertura de loja pode pesar de novo no
semestre na margem ou na despesa de vendas, que eu acho que é basicamente onde
aparece nos sistemas operacionais? Ou vocé acha que todos esses esfor¢os que
vocés comentaram que estdo surtindo efeito podem neutralizar essa pressao de
margem que pode haver no 2S. Queria entender o que podemaos esperar daqui para
frente me relacdo & margem, dado que vocé esta acelerando essa abertura de lojas.

Tulio Queiroz:

O grande desafio da gestdo para este ano, uma vez que sabiamos do impacto de
curto prazo proveniente da aceleragdo do ritmo de lojas novas era justamente esse.
Como eu mencionei, tentar encontrar saidas e oportunidades para amenizar o efeito
de curto prazo. O grande desafio agora é tentar manter uma margem EBITDA flat ou
proxima disso para o ano. Claro que vocé consegue amenizar em parte esse efeito,
mas dificilmente com 40 lojas vocé consegue amenizar todo esse efeito no curto prazo.

O nosso desafio interno é ir nesse caminho, o 2T nos deixou animados nesse sentido.
Sabemos que o impacto adicional do 2S, onde tem uma aceleragcdo importante ano
contra ano, sentindo um impacto dessas lojas novas; isso é inevitavel. Claro que
tomamos ac¢des neste ano para esse impacto ser minimizado e também olhou para a
operacao para encontrar a solucéo existente.
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Os efeitos macro também nos afetam, ndo tem jeito. Uma pressao importante com

custo com pessoal, isso ocorre todo ano. Estamos vendo pressdes de custo no que diz

respeito a custo de ocupacdo, tanto condominio quanto aluguel. Ndo podemos

esquecer que pessoas e custos de ocupacdo sdo duas principais despesas de loja.

Vocé tem sempre que olhar para a operacédo e falar; bom, o que d& para fazer sem

esquecer que essa € uma Companhia de moda, que vocé precisa oferecer para 0s
clientes uma experiéncia de compra adequada com o modelo de negdcios.

Respondendo a sua pergunta, vamos fazer de tudo para tentar manter uma margem
EBITDA flat até o final do ano.

Guilherme Assis:

Esta bom. Vocés acreditam que ainda conseguem manter. Eu sei que, na verdade, vai
ser um desafio, mas vocés acreditam que conseguem manter. E isso?

Tulio Queiroz:
Estamos animados em relacdo ao nosso desafio. Eu ndo posso aqui me comprometer

com esse numero, mas eu posso dizer que estamos animados em cumprir esse
desafio.
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Guilherme Assis:
Esté 6timo. Obrigado, Tulio.
Tobias Stingelin, Santander:

Obrigado. Bom dia, Tulio. Se pudesse ajudar, vocés podem dar uma indicacdo de
como, no més a més — se ndo quiser abrir o nUmero nao tem problema —, sé para ter
uma tendéncia de como as vendas foram evoluindo ao longo do 3T e o que vocés
estdo vendo em julho. Essa seria a primeira pergunta, depois eu tenho mais uma
pergunta com relacdo a estratégia de base. Obrigado.

Tulio Queiroz:

Bom dia, Tobias. Em relacdo ao comportamento de vendas més a més, vimos um
inicio de trimestre muito bom, tivemos um més de abril muito forte. Isso, inclusive, nos
confortou para ja no final, quando divulgamos o resultado do 1T e sinalizamos que
esse trimestre seria mais forte em crescimento de vendas mesmas lojas do que foi o
1T. O més de abiril foi muito forte.

A partir do més de abril comegamos a notar uma certa desaceleracdo, pelo Dia das
Maes e principalmente em junho. Foi mais timido, e 0 més de junho bem pior. Esse foi
o desenho da curva.

Mas o que nos deixou bastante animados é que, no més de julho, o patamar de
vendas mudou radicalmente, entdo nos deixou animados para sinalizar no release a
expectativa de crescimento em mesmas lojas para o 3T acima do que reportamos
nesse 2T. Por qué? Porque observamos o més de julho bastante forte com bastante
consisténcia tanto em venda quanto em loja. Vamos aguardar os proximos dois meses.

Tobias Stingelin:

Vocés foram mais promocionais no més de julho ou nZo? E uma retomada do
mercado? Ela pode estar conectada a uma atividade promocional talvez mais forte em
fungéo de terminar junho com vendas fracas? Tem alguma leitura com relagdo a isso
ou nao?

Tulio Queiroz:

O que eu posso te responder com bastante certeza € que ndo fomos mais
promocionais no més de julho, inclusive a Companhia vem, por conta de tudo isso que
comentamos, cada vez mais grupos de mercadorias esperando por uma reposi¢ao por
SKU, cada vez mais a Companhia encontrando oportunidades. Uma vez que vocé
diminuiu o estoque de loja, por conta desse processo, vocé consegue detectar com
mais facilidade aquilo que realmente opera bem, e naturalmente vocé passa a ter mais
area de venda disponivel para aumentar a participacdo desses fast movers, entdo
naturalmente comeca a encontrar oportunidades que fazem sentido também.

A nossa estratégia, como ja comentamos nos ultimos trimestres, € uma certeza de
crescimento de venda, mas sem abrir mdo da nossa margem bruta. E um desafio
interno que temos, sabemos que temos um modelo integrado, um modelo em que
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gerenciamos duas fabricas de grande porte, sem davida alguma tem que trazer o
retorno de todo o capital envolvido nessa operacao.

Esse retorno vai vir da agilidade que essas fabricas aqui no Nordeste sdo capazes de
proporcionar para o Grupo. Por isso a decisdo de abrir mais capacidade de producéo
para desenvolver moda, que é onde faz sentido vocé ter um lead time mais curto, e
dessa forma vocé passa a gerar mais valor.

Ainda na linha de margem bruta, por isso que estou falando bastante de margem bruta,
porque nao abrimos mao de margem bruta no més de julho. O processo de expanséo,
com essa margem, € quase nesse sentido. Além disso, foi feito todo um trabalho de
controle de custos nas inddstrias, tanto em Natal quanto em Fortaleza, inovamos o
modelo de controle de custos gerenciais e matriciais, que € muito bem aplicado no
varejo, fizemos um teste de maturacdo industrial e fomos muito bem sucedidos.

A margem bruta dos produtos Guararapes expandiu 500 b.p. nos Ultimos 12 meses, e
sem duvida alguma é essa margem bruta de Guararapes que vem contribuindo para
expansao de margem do Grupo, uma vez que naturalmente por conta de cambio, o
importado ano contra ano nos ajuda em termos de expansdo de margem bruta.

Tobias Stingelin:

Obrigado. Perfeito. Aproveitando o gancho da parte logistica, a melhora em reposi¢ao
de SKU, eu ndo sei exatamente como vocés dividem o portfélio de venda de vocés
entra a parte mais fashion, menos fashion, parte de basicos. Vocé poderia nos dar
uma ideia de como estdo evoluindo essas diferentes categorias em relagcdo ao
crescimento ano contra ano? Estou falando em grandes grupos, se tem algum critério
gerencial gue vocés usam, soO para ter uma ideia de como o mix de vocés tem evoluido
em relagéo a diferentes categorias.

Tulio Queiroz:

O que é interessante desse modelo, vocé passa a evoluir para uma métrica menos
planejada. Vocé fica menos ancorado no seu planejamento inicial. E claro que as
apostas sempre vao ocorrer. Vocé tem em mente uma participacdo de cada um dos
grupos, uma participacéo de cada produto dentro desses grupos. Mas o que vai ditar a
real performance e o real desenho da area de vendas é o desempenho de cada um
dos itens, aqueles com maior desempenho e com velocidade mais alta receberdo
reposi¢cdes de maior quantidade.

Se esta respondendo € porque esta performando bem, e abrindo espago, ou seja, ndo
mandando os itens de menor velocidade. Como no momento inicial essa aposta é
bastante pequena, ou seja, a profundidade é muito baixa, vocé consegue rapidamente
abrir espaco na area de venda para entrar com o fast mover.

Acho que o grande segredo é esse, vocé realmente partir da ideia inicial, onde ai sim é
importante pensar em mix, e ndo tiveram grandes mudancas nesse sentido; o Unico
ponto que continuamos caminhando, é claro, quando tem alguma disputa inicial da
area de vendas é sem duavida alguma o critério na area de contribuicdo por m2. Isso é
bastante comum na hora em que se discute as plantas das lojas novas e lojas
menores, em formatos menores.
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Mas a partir dessa aposta inicial, 0 que manda na area de venda é o desempenho e a
velocidade. Entdo, aqueles itens de mais velocidade vao receber areas maiores e
consequentemente a variedade da loja comeca a responder, vocé comeca a ter lojas
com mais variedade e com itens de maior giro ao longo da estacdo; ou seja, o
comportamento é exatamente contrario. No decorrer da estacdo os limites da area de
venda vao ficando mais atrativos ao invés do comportamento de varejo, que é
tradicional, que no decorrer da estacdo o mix da area de venda vai ficando menos
atrativo, porque os produtos que o cliente gostou sao vendidos rapidamente e a
Companhia ndo tem condicdo de repor na mesma estacdo. E exatamente o
movimento contrario ao que estamos fazendo.

Tobias Stingelin:

Obrigado. Uma ultima pergunta: como vocé esta vendo a participacdo da venda com
juros, com cartédo proprio também? Continua caindo no ano contra ano? Como vocés
enxergam isso daqui para frente? Qual € a estratégia de vocés?

Tulio Queiroz:

Nossa venda no cartdo private label jA no 1T mostrou uma redugdo importante no ano
contra ano, e ai nesse mesmo més, a venda com juros acabou também apresentando
uma reducao importante. No 2T os numeros foram muito parecidos com o 1T, ou seja,
0 que observamos € que o cliente esta cada vez mais operando no cartdo bandeira,
nos cartbes embandeirados, em contrapartida dos nossos cartdes private label e
consequentemente também perdendo as vendas com juros.

Esse trimestre, é claro que estamos fazendo uma série de acdes para tentar reafirmar
a participagdo desse cartdo. Pontualmente tivemos alguns problemas em nosso call
center que ja estdo sendo devidamente solucionados, mas que sem duavida alguma
afetaram a operacéo financeira ao longo desse 1S. Tivemos um problema com nosso
software que opera o call center e precisamos trocar esse software; estamos em fase
final de implementacdo do novo software. SO para citar um dos problemas sérios que
ocorreram.

Acho que o cenéario macro como um todo estd em outra fase, por isso a Companhia
investe no cartdo bandeira, a ideia é aproveitarmos o relacionamento que tem com
esse cliente por muitos anos, tenho certeza que € um produto muito mais competitivo,
muito mais aderente ao perfil da classe C do mundo de hoje, que ndo quer mais ter
aguele monte de cartbes private label na carteira e que prefere concentrar suas
compras no Visa ou no Mastercard.

Tobias Stingelin:

Maravilha. Como vocés estdo vendo a questdo do cambio impactando na operacéo de
vocés? Seja indireta, via algodao, seja na parte de importacdo, qual € a mensagem de
vocés, por favor? Obrigado.

Tulio Queiroz:

Sem duvida, essa questdo do cambio afeta isso tudo como um todo. Estamos vendo

nosso setor cada vez mais operando com participacfes mais relevantes de produtos
importados; nosso caso nao é diferente. H4 trés anos consecutivos aumentamos a
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participacdo de importados no mix. Esse é um comportamento natural do setor, e por
isso mesmo que em 2011 abrimos nosso escritério em Xangai, ndo sé para comprar
produto pronto para mandar para a Riachuelo como também para desenvolver
fornecedores de matéria-prima.
Sem duvida alguma afeta a estrutura de custos nesse sentido, mas é importante
lembrar que a grande questdo na hora em que vocé observa o modelo integrado ndo
esta tanto custo da matéria-prima, o grande segredo estd em oferecer o produto que o
cliente precisa na hora certa; ai sim esta o grande diferencial de margem. O grande
perigo € aquele processo de demarcagdo das mercadorias lentas e que n&o
performam; isso sim corréi margem de verdade.

O que néo impede de fazer ajustes, vamos fazer contas, o que nado faz sentido para
noés fica fora, vamos fazer algum ajuste, ver o que da para fazer internamente, mas eu
diria que o planejamento da Companhia foi feito, obviamente, contemplando vendas
cambiais. E mesmo com cambio a R$2,30, vocé tem uma série de produtos e de
grupos de mercadorias que faz todo o sentido continuar importando. E claro, ano
contra ano talvez vocé perca um pouco de margem nesse processo, ano passado
tinha muito mais margem porque o USD era menor, mas ainda faz sentido trazer de
fora. E um ponto importante para fazer contas nesse sentido ou nao.

Do lado competitivo, para nés, de certa forma é vantajoso, porque nossos
concorrentes que dependem mais dos itens importados de certa forma acabam sendo
um pouco mais afetados do que nos, que temos a capacidade e a opgdo de
desenvolver e produzir internamente no Nordeste.

Tobias Stingelin:
Obrigado.
Victor Paschoal, Itat BBA:

Bom dia a todos. Eu queria explorar um pouco mais essa parte da industria e logistica.
Quanto do processo de processamento e melhoria da integracdo entre fabrica e varejo
ja foi implementado? Quanto vocé acha que ainda tem de oportunidade? Eu sei que é
um processo de melhoria continua, mas sé para entender a velocidade de captura
disso.

Também se vocé pudesse comentar sobre 0s avangos em logistica entre lojas e CDs,
a implementacdo do Symphony nos demais CDs, que ja foi implementado nos outros
CDs, além do CD de Manaus. Quais os resultados até agora em termos de reducgéo do
lead time, melhora de produtividade? O que vocés acham que ainda pode ser
melhorado nesse front? Obrigado.

Tulio Queiroz:

Bom dia, Vitor. Nesse primeiro tépico, em relacdo a todo o processo de integracao, eu
acho que eu e o Flavio poderiamos fazer uma palestra de alguns minutos, porque é
bastante abrangente. Eu vou tentar resumir mais ou menos 0S principais pontos e
tentar dar um pouco da situacdo em que esta hoje.
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Eu diria que a Companhia esta no meio do caminho neste processo. Em toda a parte
de relacionamento entre lojas e CD, a Companhia evoluiu bastante. Reduzir estoque
em loja, se aproveitar da concentracdo estatistica dos CDs, criando, por meio de
armazenagem, um centro de distribuicdo, onde vocé passa a fazer apostas pequenas,
acompanhar o que esta efetivamente com um giro alto, uma velocidade alta de vendas
na loja, e isso gera uma capacidade de reagdo maior.

Vocé tem estoque no CD para mandar o sucesso para a loja, e em relacdo aquelas
mercadorias que ndo estdo performando bem, vocé nao vai ‘entupir sua area de
venda, forgcando a barra e mandando para a loja errada aquela mercadoria que nao
esta performando naquela loja especifica. Neste processo, vocé passa por mais
variedade, comeca a ser mais eficiente na capacidade de reacéao.

Outra fase que ainda falta a Companhia desenvolver é toda a parte de CD e
envolvimento com fabrica. Claro que ja trabalhamos nessa parte industrial,
preparamos todas as plantas, o desenho das plantas ja foi totalmente refeito, mas o
maior beneficio da concentracéo estatistica € na matéria-prima.

Imagine um momento em que formos capazes de fazer as apostas nas matérias-
primas, nos materiais, nas estampas, nas cores, ter muita variedade nesse sentido da
matéria-prima, e fazer apostas pequenas; ou seja, cortar essa matéria-prima em
desenhos, fazer parte de uma peca industrial, por exemplo, de X% de vestidos e testa.
Se performando ou ndo aqueles 20% de vestidos, ou se a loja estd pedindo mais,
temos matéria-prima para aumentar a participacdo de vestidos da mesma estagéo.
Estou dando apenas um exemplo, e assim para todos 0s grupos de mercadorias.

Entdo, a maior concentracdo de tempo seria na matéria-prima, avaliando a
performance de venda na loja de tudo aquilo que é modal, e ai temos a matéria-prima
para cortar e desenvolver rapidamente, atendendo as lojas. Esta fase ainda est4, no
momento, embrionaria, a Companhia ainda tem muito o que trabalhar nesse sentido.

Indo para a segunda parte da pergunta, que é obviamente muito importante como a
primeira parte, toda a parte de logistica, toda a relacao loja-CD teve que ser revista, e,
na verdade, ainda esté sendo reavaliada.

Em um primeiro momento, como passamos por uma maior quantidade de picking por
SKU, isso tem uma pressédo no custo logistico bastante forte. Nos ultimos trés anos, os
custos logisticos, sem dlvida alguma, aumentaram significativamente, porque é muito
mais gente para fazer picking manual por SKU.

Claro que agora entramos em uma fase de automatizar todo esse processo, mas 0
mais importante é a l6gica que envolve o processo estar funcionando bem.

Hoje, para citar um numero, de 30% a 40% do mix da Riachuelo ja opera por
reposi¢ao por SKU. O desempenho de vendas e de margem desses grupos € bastante
diferenciado em relacdo aos demais. Eles tém performance muito diferente e bastante
significativas. Obviamente isso nos anima e nos encoraja para continuarmos
trabalhando em cima de todo o processo.

So6 para tentar fazer um fechamento, no processo macro como um todo, a Companhia
esta numa situacao intermediaria; tem muito que evoluir em todo o processo que vai
da industria para o CD. E nos demais produtos, tudo que depende da relagdo CD-loja,
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como ja desenvolveu bastante, entra em uma fase final de automatizacdo de alguns
processos dentro do CD, como mencionei do picking, e consequentemente de um
ajuste nos custos de logistica, que, sem dulvida alguma, estdo pressionados neste
momento.

Victor Paschoal:

Esta 6timo. Bem completo, Tulio. Sé no lead time, ja houve uma reducao importante,
ou ainda tem bastante reducéo para acontecer, ha sua opiniao?

Tulio Queiroz:

Sim. Eu diria que a principal barreira, e a esséncia da estratégia do Grupo, que € parar
de pensar em maximos locais e focar sempre 0 maximo global, no passado era
comum o caminhdo ficar esperando para ter a carga totalmente preenchida para
outras lojas. Isso talvez seja um dos maiores erros que a Companhia possa fazer na
situacdo como um todo, porque na hora em que vocé faz isso, vocé estd maximizando
um caminhdo e sua area de venda esta carente de um produto que o consumidor esta
buscando, que vocé esta anunciando a precos exorbitantes.

Sem duvida alguma, a quantidade e a frequéncia aumentaram muito; até o desenho
da nossa frota mudou muito. Cada vez mais a Companhia foca em maior quantidade,
maior frequéncia de reposicado de mercadorias. Todas nossas lojas recebem ao menos
dois caminhdes por semana.

Na hora em que pensamos em produtos Guararapes o lead time médio ainda é 40
dias, e claro que na hora que temos urgéncias esses lead time pode ser reduzido para
15 dias no limite; e na hora em que pensamos em produtos importados fazendo um
contraponto, e ai ndo, ai o lead time, desde o desenvolvimento até a chegada, nao
tem jeito, o ciclo € mais longo, e é o que se fala em quatro a seis meses.

Victor Paschoal:

Esta 6timo. S6 uma ultima pergunta: se vocé pudesse passar uma ideia da diferenca
de produtividade, ndo em questdao de performance de same-store, que ja foi
comentada, mas de produtividade das lojas entre as regides. Ordem de grandeza, de
guanto é a venda/m2 no Nordeste, se € melhor em relacao a outras regides; e inverso,
na regido onde vocés tém a pior produtividade, quao pior ela é?

Tulio Queiroz:

Esse gap ja foi muito maior no passado. Se levantdssemos os niumeros de quatro ou
cinco anos atrds, realmente era muito comum vermos distancias importantes em
vendas/m?2 na hora em que comparavamos, por exemplo, uma regido Norte e Nordeste
com a regido Sudeste, e maior ainda se comparavamos a regido Nordeste com a
regiao Sul.

E claro que a regido Nordeste ainda performa muito bem por m2?, e sem dulvida a
regido Sul ainda é a ‘lanterninha’ em termos de venda/m? mas eu diria que nos
altimos anos houve uma aproximagao nesses indicadores, principalmente no que diz
respeito a regido Sudeste.
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CUARARAPES CONFECCOES S/A petrocinadon oficl da moda

Como eu falei, todo o trabalho que foi feito em relacdo a marca Riachuelo nos ultimos
anos, sem duvida alguma, valorizou muito a percepcdo de moda da nossa marca nos
grandes centros urbanos, e isso tem ajudado muito. Eu diria que, hoje, o Nordeste
vende em torno de 12% a mais que a média do Grupo.

Victor Paschoal:
Muito obrigado, Tulio.
Guilherme Mazzilli, Ashmore:

Boa tarde. Parabéns pelos resultados em um cendrio desafiador. Eu tenho duas
perguntas, a maioria dos meus pontos ja foi colocada. A primeira, se vocé pudesse
falar o que vocé esta vendo de margem bruta nesse 3T. Vocés tiveram um ganho em
margem bruta de varejo no 2T, queria saber se vocés estdo esperando a manutencao
dessa tendéncia.

E a segunda pergunta, queria tentar medir um pouco quanto a essa forte abertura de
lojas de vocés esta pressionando despesa, esta pressionando resultado. Se pudessem
passar alguma indicacao do que é margem das lojas maduras, alguma coisa nesse
sentido, seria legal. S&o essas duas perguntas.

Tulio Queiroz:

Bom dia, Guilherme. Comecando pela sua primeira pergunta, em relacdo a como
estamos vendo o comportamento de margem bruta nesse 3T, obviamente eu néo
posso falar muita coisa. O que posso dizer € exatamente o que esta no guidance.
Estamos vendo um cenéario de julho, que nos deixa animados para esperar um
crescimento de vendas mesmas lojas maior do que observamos no 2T para o 3T.

E o comportamento de expansdo de margem bruta, que ja& vem ocorrendo ha alguns
trimestres, e com recorréncia desde o 3T12, esperamos que se mantenha. Essa é
nossa visao para o 3T, baseada, obviamente, no que vimos no més de julho.

Em relacdo as despesas, em uma analise de quanto € o impacto dessas lojas novas,
pré-operacional, enfim, para Ihe dar uma ideia, no 1S como um todo, o impacto de loja
nova e de pré-operacional nos resultados da Companhia foi de aproximadamente
R$50 milhdes. Dai da para sentir o impacto desses efeitos.

E claro que, na hora em que olhamos uma loja nova, 0 ano um de uma loja nova é
praticamente 0x0. Uma loja dificilmente, salvo algumas excec¢des, da algum lucro no
primeiro ano, porque, obviamente, ela estd em um processo de maturacdo que dura
de trés a cinco anos, e ai a curva depende caso a caso. Mas, na maior parte dos
casos, ela matura mesmo no quinto ano, e ai chega a uma margem EBITDA préxima a
30% no ambiente de loja. Esse €, mais ou menos, o efeito.

No curto prazo tem o ramp up da venda, porque a despesa de uma loja é basicamente
toda fixa. Vocé tem o custo de ocupacdo, que sempre tem a figura de um aluguel
minimo, um aluguel percentual, e ai vocé tem degraus ao longo dos primeiros anos, e
vocé tem uma estrutura de pessoal que basicamente é dada em relacao a metragem e
ao nivel de servicos que vocé esta oferecendo, duas coisas a0 mesmo tempo.
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Essas duas despesas, eu diria que representam praticamente 70% das despesas de

lojas. O resto sdo complementares. Dai vem o grande desafio de vocé neutralizar o
impacto de curto prazo das despesas provenientes de loja nova.

Guilherme Mazzilli:

S6 mais um ponto: uma loja média tem EBITDA positivo a partir de que ano? Eu sei
que deve ter loja que matura mais rapido e outras que maturam mais devagar, mas
uma loja média, no segundo ano teria resultado operacional positivo?

Tulio Queiroz:

Isso, no segundo ano ela ja d& resultado operacional positivo.

Guilherme Mazzilli:

OK. Obrigado.

Operador:

A sessao de perguntas e respostas esta encerrada. Gostaria de passar a palavra ao
Sr. Tulio Queiroz para as consideragdes finais.

Tulio Queiroz:

Gostaria de agradecer, mais uma vez, a participacdo de todos e deixar toda a equipe
aqui presente a disposicao para duvidas adicionais. Muito obrigado, e tenham todos
uma boa tarde.

Operador:

A teleconferéncia dos resultados do 2T13 da Guararapes Riachuelo esta encerrada.
Por favor, desconectem suas linhas agora, e boa tarde.

“Este documento é uma transcrigdo produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e
completa) da transcricdo. Entretanto, a MZ néo se responsabiliza por eventuais falhas, j& que o texto depende da
qualidade do audio e da clareza discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ néo se responsabiliza por eventuais danos
OuU prejuizos que possam surgir COm 0 UsO, acesso, seguran¢a, manutencdo, distribuicdo e/ou transmissdo desta
transcri¢do. Este documento é uma transcri¢do simples e néo reflete nenhuma opiniéo de investimento da MZ. Todo o
contetido deste documento é de responsabilidade total e exclusiva da empresa que realizou o evento transcrito pela
MZ. Por favor, consulte o website de Relacdes com Investidor (e/ou institucional) da respectiva companhia para mais
condi¢Oes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta transcriggo.”
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