Local Conference Call
Springs Global (SGPS3)
Resultados do 1T21

14 de maio de 2021

Operador: Senhoras e senhores, obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a
audioconferéncia da SPRINGS GLOBAL para discutir o resultado do primeiro
trimestre 2021.

No momento, todos os participantes estdo conectados apenas como ouvintes.
Depois de uma breve introducdo, serd conduzida uma sessdo de perguntas e
respostas e as instrucdes serdo dadas naguele momento. Se vocés necessitarem
de assisténcia durante a conferéncia, por favor, pressionem *0 e um operador ir4
assisti-lo fora da linha.

Para obter copia do press release do resultado, das demonstracfes contébeis e da
apresentacao do webcast, por favor acessem a pdagina da internet da Springs
Global, www.springs.com/ri.

Antes de prosseguir, deixem-me mencionar que consideracdes futuras refletem a
percepcao atual e perspectivas da Administracdo sobre a evolug¢do dos negocios,
tendo como base a evolug¢do do ambiente macroeconémico, condi¢des da industria,
desempenho da Companhia e resultados financeiros. Quaisquer mudangas em tais
expectativas e fatores podem implicar que o resultado seja materialmente diferente
das expectativas correntes e contemplam diversos riscos e incertezas.

Conosco hoje esta o Sr. Josué Gomes da Silva, CEO da SPRINGS GLOBAL, que
irA comentar o desempenho da Companhia. Agora, gostaria de passar a palavra ao
Sr. Josueé.

Sr. Josué Gomes da Silva: Bom dia, muito obrigado. Gostaria em primeiro lugar
de agradecer a presenca de todos no nosso call de resultados relativo ao primeiro
trimestre de 21. Espero que todos estejam bem e com saude. Estamos aqui eu, 0
Roberto Cristofanilli e a Alessandra Gadelha que vocés também ja conhecem,
sempre participam dos calls conosco. Eu vou fazer breves consideragdes iniciais,
vou passar a palavra para a Alessandra Gadelha que vai detalhar mais 0s n0ssos
nameros do primeiro trimestre versus o primeiro trimestre de 20, e depois eu vou
voltar para as perguntas e respostas.

Acho que tivemos um bom primeiro trimestre, com uma taxa de crescimento
consideravel de quase 46% das vendas brutas, que alcancaram quase R$ 600
milhdes, € um dos recordes de receita bruta para o primeiro trimestre do ano. Temos
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que lembrar que o0 nosso negocio tem uma sazonalidade mais em direcdo ao
segundo semestre, que costumava ser 55% aproximadamente do total das vendas
do ano (ultimamente tém sido até mais em funcdo de uma participacdo maior do
Black Friday e das vendas de final de ano e das festas natalinas nas nossas vendas,
especialmente na unidade de negdcios de varejo). De qualquer maneira 0s quase
R$600 milhdes alcancados de venda bruta no primeiro trimestre do ano é um dos
recordes em varios ultimos trimestres, com receita liquida tendo crescido 42%.

Mais importante foi a alavancagem operacional demonstrada pela maior taxa de
ocupacdo das nossas unidades industriais, 0 que ndo sO conseguiu absorver o
aumento importante de custos, de insumos, matérias-primas, produtos quimicos,
ndo s6 em funcado do aumento de preco de commodities mas também em funcéo
do cambio, e apesar disso conseguimos ter um resultado de crescimento do nosso
lucro bruto de 69%, bem mais do que o crescimento das vendas liquidas de 42%,
tendo a nossa margem melhorado 4,6 p.p. trimestre contra trimestre.

Alids, as proprias vendas do varejo, que cresceram 35%, mostram que elas foram
feitas sem a necessidade de comprarmos vendas. Pelo contrario, mantendo
margens melhores do que no primeiro trimestre do ano passado, a nossa margem
bruta também no varejo evoluiu 4,6 p.p. e a margem EBITDA melhorando a cada
dia com maior diluicdo dos custos fixos, principalmente de SG&A.

Encerramos com um crescimento também expressivo do nosso resultado
operacional. Na verdade, ndo existe nem um indicador para isso porgue tinhamos
tido um resultado operacional no primeiro trimestre de 20, negativo, e dessa vez
com um resultado operacional positivo, e isso s6 demonstra de fato a capacidade
de alavancagem operacional da empresa, na medida em que as vendas crescem,
na medida em que ocupamos mais as nossas unidades industriais. E posso dar a
VOCcés esse cenario também para o segundo trimestre, até porque no segundo
trimestre deste ano a base de comparacédo é realmente muito baixa, nos tivemos
um segundo trimestre em 2020 com fabricas fechadas, com vendas principalmente
no atacado caindo 40%, e, portanto, temos uma expectativa muito favoravel do
resultado do segundo trimestre de 21 comparativamente ao segundo trimestre de
20, e estamos na direcdo de alcancarmos o0 nosso guidance de resultado e de
vendas para o ano.

Estamos muito entusiasmados com o progresso que temos feito em varias frentes
na nossa area de varejo. Nés podemos e vamos ter oportunidade de detalhar isso
mais a frente, estamos obviamente muito seguros da direcdo da empresa no que
se refere a qualidade dos nossos produtos, a for¢ca das nossas marcas, que também
asseguram esse desempenho consideravel na area de atacado.
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Por fim, eu acho que € importante destacarmos a evolu¢cdo do nosso centro
comercial do estado do Rio Grande do Norte. Estamos evoluindo a passos largos
para aumentar a receita de maneira consideravel do centro comercial. O outlet, foi
agora reiniciada a comercializagdo com ja alguns interessados, acreditamos que
este outlet se consolidara ja no inicio do ano de 22 com a sua abertura da sua
primeira fase, que tem uma ABL da ordem de 11.000 m?, mas antes disso teremos
novidade com o aproveitamento da estacdo de tratamento de efluentes para uma
prestacdo de servico que podera gerar receitas de aluguel e de servicos
importantes, a precos supercompetitivos para a comunidade local.

E por fim, uma novidade também importante que devera se consolidar nas proximas
semanas, € uma unido com uma das melhores incorporadoras, das mais sérias
incorporadoras e construtoras brasileiras de residencial, para lancarmos o
residencial no mesmo complexo do Serido, ou seja, é um terreno de quase 900.000
m2, a parte comercial ocupa cerca de 400.000 m?, e temos ali um espaco ainda para
um lancamento residencial importante, e devemos estar assinando em breve um
protocolo de inten¢cdes, um memorando de entendimento com uma das mais
respeitadas e sérias incorporadoras do Brasil, fazendo uma permuta financeira e
cedendo parte dos nossos terrenos aonde poderiam ser edificados numa primeira
etapa cerca de 2.500 unidades residenciais, 0 que s6 também aumenta o valor do
terreno como um todo, e da prépria area comercial.

Essas sdo as novidades, estamos realmente vendo o ano de 2021, ainda que temos
tido obviamente todo o cuidado com a saude de nossos colaboradores, de nossos
clientes, de nossas familias, e infelizmente temos visto essas ondas, a segunda
onda ter sido muito forte no Brasil, 0 comportamento em geral dos nossos clientes,
das nossas lojas mesmo fechadas, foi completamente diferente da primeira onda
da pandemia. Temos uma carteira de pedidos robusta, que continua nos permitindo
no segundo trimestre bons niveis de producdo e faturamento, especialmente
guando comparados ao segundo trimestre do ano anterior. E por incrivel que
pareca, talvez por habito, talvez por necessidade, o ferramental que
disponibilizamos ja desde o inicio da primeira onda da pandemia, em marco de 20,
para vendas remotas com as lojas fechadas, e que foram pouco usadas no ano de
2020, desta vez foram muito mais usadas e a gente teve a satisfacdo de ver as
franquias mesmo fechadas por causa das questfes sanitarias em cada estado, e
cada autoridade estadual, municipal tomando as decisdfes de fechamento do
comercio, conseguiram manter bons niveis de vendas pela utilizagcdo muito mais
intensa neste trimestre das ferramentas que ja estavam disponiveis no ano
passado.

Entdo a gente vé cada vez mais realmente o digital se tornando parceiro das lojas
fisicas, e isso so tende a melhorar com o tempo, com o habito, com as pessoas
aprendendo a utilizar este ferramental que foi todo desenvolvido internamente.
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Como vocé sabe, um dos trunfos da empresa é contar com uma plataforma robusta,
muito resiliente de vendas na internet e também de controle do ponto de venda que
€ o PIX. Aléem disso, estamos agora ja proximos da Olimpiada, aonde temos a
satisfacdo de sermos patrocinadores do Comité Olimpico Brasileiro, e todos os
atletas brasileiros estdo usando a tecnologia Persono para avaliar a qualidade do
sono. Essa que é a nossa quarta marca, e € uma marca importantissima porque ela
€ uma marca gue tenta levar a populacéo brasileira e do mundo (ela tem muita
escalabilidade), melhor qualidade do sono e na verdade as pessoas as vezes nédo
se dao conta da importancia do sono para sua saude.

Essas sdo as nossas consideracdes iniciais, e eu tenho agora a satisfacao de
passar a palavra para Alessandra Gadelha, e volto para as observacdes e respostas
as perguntas que vocés tiverem. Obrigado.

Sra. Alessandra Gadelha: Bom dia a todos.

Registramos no primeiro trimestre um forte crescimento da receita tanto no atacado
como no varejo, conforme apresentado no slide 4. Apesar do agravamento da
pandemia e da adoc¢éo de medidas restritivas em varias cidades do pais, incluindo
o fechamento e o horério reduzido do comércio, ndo houve 0 mesmo
comportamento dos clientes neste trimestre como no primeiro trimestre de 2020, no
inicio da pandemia, quando ocorreram varios cancelamentos de pedidos e
suspensdes de entregas de vendas diante do cenério de incerteza, devido ao
aprendizado durante esses ultimos 12 meses, como a tendéncia de forte demanda
na reabertura do comércio e a realizacdo de vendas remotas ou por meio digital,
reduzindo a volatilidade das vendas durante o fechamento fisico do comércio.

No slide 5 mostramos que a nossa rentabilidade neste trimestre foi superior ao nivel
pré-pandemia, fruto da alta ocupacdo de nossas plantas industriais, que
proporcionou maior absorcdo de custos fixos de producdo, e também do
crescimento no varejo através de vendas nos canais digitais e da expanséo de
categorias, que sdo escalaveis e que demandam menos capital de trabalho
conforme ilustrado no grafico do slide 6, provendo maior rentabilidade.

No slide 8 apresentamos os destaques do resultado consolidado do primeiro
trimestre de 2021, quando registramos crescimento de 69% do lucro bruto e geracao
de caixa livre de R$ 21,8 milhdes, contribuindo para a continua reducéo da divida
bruta da Companhia. A seguir comentarei de forma mais detalhada os componentes
do resultado.

Conforme ilustrado no slide 9, a receita liquida alcancou R$ 430 milhdes, com
crescimento de 42% entre anos, apesar do retorno de restricbes no comércio em
varias cidades.
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Em relacdo aos custos de producéo, os gréaficos do slide 10 explicam que o aumento
nos custos de materiais e insumos, devido principalmente & desvalorizacao do real,
foi parcialmente compensado pela manutencdo de alto nivel de ocupacédo das
nossas unidades industriais.

O EBITDA atingiu R$ 54,7 milh6es no primeiro trimestre em termos recorrentes,
com margem EBITDA de 12,7%, como apresentado no slide 11. O EBITDA nos
altimos 12 meses, findo em 31/03/2021 (LTM EBITDA) alcancou R$ 175,9 milhdes,
indicando a forte recuperagéo de caixa operacional da Companhia. No segundo
trimestre de 2021 registraremos crescimento mais significativo do indicador LTM
EBITDA, tendo em vista que o valor de EBITDA a ser substituido é muito baixo, R$
8,9 milhdes, por causa da paralisacdo das unidades industriais no segundo trimestre
de 2020.

No slide 12 apresentamos o desempenho da unidade de negocio atacado, onde
registramos receita de R$ 326 milhdes, um crescimento de 45% entre anos, com
margem bruta de 32% e mais EBITDA de 15,3%, ambas com expansao entre anos.

No slide 13 apresentamos o desempenho da unidade de negdcio varejo, onde a
receita sell-out totalizou R$ 176 milhdes, com crescimento de 26% entre anos.
Conseguimos atenuar o impacto das restricdes no comércio de lojas fisicas através
de vendas remotas das proprias lojas e de vendas nas lojas virtuais, sendo parte
das entregas efetuada a partir das lojas fisicas, reforcando a vantagem da nossa
omnicanalidade. A receita do e-commerce representou 40% da receita sell-out e foi
trés vezes o valor obtido no primeiro trimestre de 2020. A receita liqguida somou R$
104 milhdées, com aumento de 35% entre anos, com margem bruta de 52% e
margem EBITDA de 27%, ambas também com expansao entre anos.

Estamos a disposicéo para responder as perguntas que os senhores venham a ter.

Sessao de Perguntas e Respostas

by

Operadora: Senhoras e senhores, vamos dar inicio a sessao de perguntas e
respostas somente para analistas e investidores. Para fazer uma pergunta por favor
pressione *1. As questdes serao respondidas pela ordem em que forem recebidas.
A qualquer momento se quiser remover a sua pergunta da lista, pressione *2.

Sr. Josué Gomes da Silva: Temos aqui uma pergunta do webcast a respeito das
unidades residenciais.

Veja bem, esta sendo aprimorado, na verdade, a velocidade de colocag¢édo, mas o
NOSSO parceiro, com quem estamos prestes a assinar, como eu falei, 0 memorando
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de entendimento, que conhece muito o mercado, entende que o potencial gira numa
primeira etapa em 2.500 unidades residenciais, o que, dentro de um percentual de
permuta financeira mais ou menos padrdao do mercado para este tipo de
empreendimento, poderia gerar para a empresa cerca de R$ 80 milhdes de liquidez
ao longo do periodo do lancamento das unidades.

Obviamente, quanto mais rapido, mais rapido entra esse caixa e mais importante
do que isso até, na minha opinido, € justamente a valorizacdo ainda maior do
empreendimento comercial, até porque o empreendimento residencial, para que
vocé chegue a ele (ele € um empreendimento residencial totalmente protegido,
murado, cercado, com muita seguranca, e também com muito boa estrutura) e para
vocé chegar a ele, que tem a sua propria portaria independente, mas vocé tem que
passar também pela portaria e por todo um entorno, basicamente o centro do
empreendimento comercial, o que ndo s6 faz com que o empreendimento comercial
figue ainda com mais frente do que ja tem (ele tem uma frente total de 700 m para
avenida Tomaz Landim, que liga a cidade e o centro da cidade de Natal ao aeroporto
Internacional, que fica no municipio de Sdo Gongalo do Amarante), mas também
teremos uma outra frente de quase 500 m, uma avenida interna ao nosso terreno,
que vai dar obviamente acesso ao residencial, pela qual as pessoas, moradores,
visitantes do residencial passardo e estardo vendo todo o empreendimento
comercial nos dois lados da avenida. Isso, portanto, valoriza muito também a nossa
area comercial, até porque aqueles moradores tendem a usar mais 0S Servicos e as
lojas, o entretenimento do empreendimento comercial.

Entdo a primeira etapa tem uma estimativa que dentro de um percentual médio
aproximado deste tipo de permuta financeira, da um valor da nossa contribuicao e
gue, portanto, nds teremos direito quando houver a comercializacao das unidades,
em torno de R$ 80 milhdes. Mas é um primeiro langcamento, em etapas (sdo 6 etapas
planejadas), faz o primeiro bloco, lanca, vende, faz o segundo bloco, langa, vende
e assim sucessivamente, e nds teriamos de fato esse recebivel, e mais importante
do que isso, moradores valorizando o comercial, € o comercial também ajudando a
valorizar e a acelerar a taxa de comercializacao do proéprio residencial.

A gente esté feliz porque de fato a escolha do parceiro, tendo em vista a qualidade
do parceiro, nos deixa muito motivados do sucesso do empreendimento, e portanto
isso nos deixa felizes que com tempo, com paciéncia, conseguimos identificar o
parceiro adequado, que esta entusiasmado, e esse empreendimento ndo tenho
davida que sera um sucesso como ja esta sendo o comercial. Hoje ja estamos
gerando receitas anuais da ordem de R$ 11 milh8es por ano, receitas essas que
vao subir rapidamente com o contrato de prestacédo de servico e aluguel da nossa
estacdo de tratamento de afluentes. Isso vai subir para mais ou menos R$ 20
milhdes por ano, e com a comercializagdo do outlet vai subir para cerca de R$ 30
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milhdes por ano na parte comercial que ainda tem potenciais adicionais de
ocupacao.

Entdo lembramos que o comercial obviamente é uma propriedade para
investimento, portanto sujeita & venda, mas por enquanto estd gerando essas
receitas para a companhia, e o residencial sim, ai € venda mesmo, e a gente
participa, vamos dizer das "SPES” que vao incorporar os imoveis e recebe 0 nosso
pagamento como permuta financeira, ou seja, n0s nhdo vamos ter permuta fisica de
unidade, s6 permutas financeiras. Ndo vamos assumir qualquer responsabilidade,
seja com a construcdo, seja com a incorporacao, lancamento, comercializacéo, e
até mesmo o processo financeiro para edificacdo, que normalmente a Caixa
Econbmica que também acaba financiando o comprador do imével. Mas a nossa
satisfacdo € que vamos estar junto oferecendo grande qualidade de vida para os
habitantes da zona norte de Natal, quase que reurbanizando a zona norte de Natal
com qualidade de vida, com um condominio fechado, com muita qualidade. E
provavelmente levando para éarea comercial alguns equipamentos urbanos
importantes como escola, clinica médica, ja temos um centro de diagndstico
importante mais algumas especialidades, etc., entdo estamos muito seguros com
iSsO0.

Bem, aqui fala da estratégia de reducdo da divida liquida. Obviamente além da
propria geracdo de caixa livre que estd acontecendo e tende a crescer com a
alavancagem operacional da Companhia, vamos nos lembrar que temos um evento
de liquidez previsto ao longo deste ano que é a venda da nossa participacdo na
unidade norte-americana. E isto tem um valor aproximado de mais de 30% da divida
liqguida da companhia, ou cerca de 30% da divida liquida da companhia, entdo € um
evento obviamente ndo operacional e obviamente nao recorrente, mas que derruba
muito fortemente a divida liquida de uma vezada.

Além disso, como n@s falamos, o proprio empreendimento residencial, mesmo que
nao venhamos a vender o centro comercial, o préprio empreendimento residencial
também é um abatimento da divida liquida relativamente claro, simples e rapido, ja
gue agora vai ter a velocidade de langcamento, mas vai ser lancado, né? A margem
aumentou - e aqui vem uma pergunta e até um elogio relativamente a margem do
primeiro trimestre apesar do aumento do preco de matérias-primas - a margem
aumentou em funcéo dessa alavancagem operacional. A industria téxtil, ndo canso
de repetir isso, é industria de ponto de nivelamento alto. Os custos fixos sdo altos,
na hora que vocé atinge a ocupacdo adequada, as margens aumentam
significativamente. E claro que continua sendo um desafio, a inflaco.

NOs temos hoje uma inflagdo de commodities, o algodao até cedeu nos ultimos dois
dias, mas cedeu de um patamar muito elevado. Nés estamos no mercado de
algodao binério, o que inclusive faz com que estratégias de hedge se tornem mais
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dificeis, dependendo de alguns eventos que sdo binarios, ou eles acontecem ou
eles ndo acontecem. Um deles é climatico, o outro &, vamos dizer, quanto China,
em funcdo dessa briga com Australia, vai fazer com que eles comprem algodao
americano ou ndo, os estoques chineses sao sempre um pouco nebulosos, e
portanto as vezes o governo compra, as vezes o governo libera a compra e as vezes
ndo libera, mas de qualguer maneira esses dois eventos binarios fazem com que o
algodao possa subir ainda mais, ou faca com que o algodéo possa cair muito. Entdo
a gente estd num periodo delicado porque ndo € recomendavel que se faca
qualguer hedge no momento, ndo é, € importante ir se mantendo obviamente um
nivel de disposi¢cdo menor no trimestre corrente, mas hedges de mais longo prazo
Sao muito perigosos, tendo em vista esses eventos binarios que criam um potencial
range pro preco do algoddo muito grande, uma amplitude muito larga, mas esses
dois eventos binarios também, eles vdo acontecer nos proximos dois meses,
aproximadamente, entdo temos que ter paciéncia, esperar passar isso. Sinto
tranquilidade se o algoddo se mantiver no atual patamar que as margens vao
continuar.

Alids, no segundo trimestre deste ano as margens do varejo estdo melhores do que
as marcas do varejo no segundo trimestre do ano passado. De novo nds estamos
crescendo, obviamente, a base de comparacao especialmente no varejo. O atacado
vai ser uma base de comparacao bem fraca, no varejo a base de comparacao é
uma base de comparacao importante. Lembrem-se que crescemos 8,7 vezes 0
nosso varejo no segundo trimestre de 2020 versus o segundo trimestre de 19, entdo
a base de comparacao € alta, mas teve ali um sacrificio de margem e este ano
estamos crescendo em numeros bem mais modestos do que este de 8,7 na internet,
mas sem sacrificio de margem, o que é importante.

E as lojas fisicas com boa performance, mesmo como eu falei, durante o periodo
de fechamento das lojas fisicas, uma performance dramaticamente diferente do que
vimos no ano anterior. No ano anterior as lojas fisicas sofreram, ainda que
tivéssemos disponibilizado muitas ferramentas, alias as ferramentas que estao hoje
ainda sendo usadas, elas ja estavam disponiveis desde mar¢co do ano passado.
Talvez por cultura, por treinamento, por desconfianca ou até talvez pelo fato de que
as pessoas estavam atbnitas com a pandemia, com o lockdown, ou seja, as pessoas
estavam ainda muito desorientadas, houve pouco uso dessas ferramentas. Neste
fechamento ja vimos um maior uso dessas ferramentas, e as lojas fechadas
mantendo patamares de vendas importantes, e obviamente um crescimento em
relacdo ao ano passado, até porque a base de lojas fisicas no passado era muito
fraca.

Entdo nds estamos vendo o crescimento do varejo no segundo trimestre mais
modesto do que o crescimento apresentado no segundo trimestre do ano anterior,
mas crescimento, e crescimento saudavel, porque sem comprometimento de
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margem, pelo contrario, com margens brutas, com o markups médios, ja tirando os
markdowns melhores, ou seja, os markups liquidos de markdowns, melhores do
gue os apresentados no segundo trimestre do ano anterior.

Veja bem, com relagdo ao ambiente competitivo do atacado, o que eu vejo hoje é
gue € Obvio que nds estavamos vendo uma demanda que era uma demanda quase
que dupla, ndo era uma demanda que se somava. O atacado, 0s clientes nossos
(quase todos, os pequenos, os grandes), eles, durante os meses de setembro e até
bem pouco tempo atrds, eles estavam comprando quase que duas vezes.
Comprando o que estavam vendendo - e as vendas estavam boas - e estavam
também comprando para repor os estoques que tinham acabado ao longo do
segundo trimestre e de parte do terceiro trimestre. Essa demanda dupla gera,
vamos dizer, um acumulo de ordens grande, e nés ficamos com essa carteira de
pedidos que nds estamos administrando ela. Hoje a gente ja vé que ndo ha mais
essa demanda dupla, vamos chamar assim, ndo é? Hoje hd uma demanda de
reposicao do que vende. Isso ndo significa que esteja havendo uma queda de
vendas, mas ndo € mais a mesma vollupia dos nossos clientes atacadistas
comprando.

7

Em alguns segmentos € natural até uma certa maior dificuldade de vendas no
momento. Por exemplo nosso segmento de toalhas, ele estd um pouco mais fraco
agora, mas € natural, € época na verdade de inverno, vende menos toalha mesmo,
toalha tem uma sazonalidade mais em direcédo ao verdo. Mas a carteira de pedidos
estd bem, estamos administrando essa carteira, e estamos vendo um ambiente
competitivo de importacdes praticamente inexistente. E esse cambio, a industria
brasileira € competitiva (alias € muito competitiva), é 6bvio que torna também todas
as commodities brasileiras ainda mais competitivas e cresce 0 volume de
exportacdes, até porque os precos também cresceram, a gente esta vendo soja,
milho, minério de ferro, o proprio algoddo, em precos que ha muito tempo néo
viamos, isso traz uma balanca comercial mais positiva, uma tendéncia a valorizacao
cambial.

Vocé sabe que ja tem algumas casas financeiras que falam que pode chegar até
uma valorizacdo de 4,50. Sendo sincero eu como industrial prefiro que o cambio
nao seja aquele nivel superdesvalorizado de 5,80 ou 6, mas esse patamar de 5 é
um cambio muito atrativo para a industria, que torna a inddstria muito competitiva.
Vamos ver aonde ele se equilibra, hoje esta ai de novo em torno de 5,25, 5,26. Nao
vejo grande problema nesse nivel, pelo contrario, acho que até é mais saudavel do
gue os 5,80, 5,90, mas também acho que para a industria € melhor o 5 do que os
4,50, né. Vamos ver aonde acontece, agora neste cambio tem havido pouca
importacao, dai pelo contrario, tem havido um crescente volume de crescimento de
exportacdo. E que vocé leva um pouco mais de tempo para conseguir abrir os
mercados, especialmente junto aos varejistas internacionais. Leva um pouco mais
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de tempo, mas neste cambio a industria téxtil brasileira pode exportar sem
problema.

Fui aqui lendo algumas perguntas que estdo no webcast, e mais ou menos, sem ler
para vocés as perguntas, tentando enderecar todos os pontos que foram
levantados, e estou as ordens para outras perguntas que vocés venham a ter, seja
pelo webcast, seja por aqui pelo nosso call de resultados.

Operadora: Com licenga senhoras e senhores. Para fazer perguntas digite *1.

Sr. Josué Gomes da Silva: Tem uma outra pergunta do webcast perguntando se
a desaceleracao da velocidade de venda no atacado significa perda de margem.

Veja bem, é como eu disse, n0s temos uma carteira de pedidos muito forte. Estamos
trabalhando para dar conta do atendimento dessa carteira de pedidos. Além do
mais, a base de comparacao de resultados nosso no segundo trimestre e terceiro
trimestre sdo fracas, no segundo entdo, fraquissima. Entdo eu s6 tendo a ver
melhoras expressivas do resultado nos ultimos 12 meses, como a Alessandra ja
destacou, no encerramento do segundo trimestre e no encerramento do terceiro
trimestre. O desafio nosso maior vai ser no ultimo trimestre do ano, porque é a base
de comparacao mais forte. Acredito que vamos ter um crescimento de resultado, de
EBITDA mas ai ja vai ser, eu acho, ndo vamos ter esses numeros de crescimento
de trés digitos, né, vamos ter ainda seguramente um numero de crescimento de trés
digitos no segundo trimestre, vamos ter provavelmente um namero de dois digitos
no terceiro trimestre, e ai no quarto trimestre seguramente nao vai ser trés digitos,
talvez dois digitos, vamos trabalhar para isso, mas ai temos que comecar a ter uma
ambicdo um pouco mais modesta até porque o ultimo trimestre do ano passado ja
estava com as fébricas cheias, etc.

O que eu vejo crescente, ndo s6 margem como mais venda e crescente margem, é
a nossa operacao de varejo. Vamos lembrar que séo varias as alavancas que nos
levam a ter um varejo cada vez mais forte. NOs temos as marcas lideres no nosso
segmento, alids, pelos numeros do EBIT, as nossas marcas séo tao fortes que as
nossas plataformas de e-commerce representam cerca de 25% do total das vendas
de ‘cameba’. Numeros do EBIT, isso é facil de provar, né, é o que é significativo
guando vocé pega a venda total de ‘cameba’ na internet, inclusive dos grandes
marketplaces, as nossas trés plataformas: santistadecora.com.br, artex.com.br,
mmartan.com.br, nés detemos um share de venda da internet da ordem de 25%,
atesta muito fortemente a favor das nossas marcas, que além disso séo lideres e
premiadas no Reclame Aqui e em outras vérias publicacdes e sites que mostram o
nosso relacionamento e a nossa credibilidade junto aos consumidores.
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Eu acho que o segundo pilar é uma capacidade de desenvolvimento de produtos
muito prépria. Alias, estamos fazendo cada vez melhor uso da integragéo, da nossa
operacdo de varejo com a industria em funcdo da estamparia digital. A nossa
estamparia digital comeca a trazer grandes resultados com langamento de colec¢des
capsulas, de maneira muito mais veloz e muito mais assertiva, porgue a rigor a
estamparia digital nos permite produzir lotes minimos sem um custo associado na
producdo tradicional para pequenos lotes de producdo, entdo podemos fazer
experiéncias em produtos, lancamentos muito mais assertivos, menos markdown
de maior velocidade de inovacdo, o que faz com que os clientes tenham mais
recorréncia de compra. A tecnologia continua como um pilar superforte da empresa,
optamos por desenvolver a nossa propria tecnologia desde 2017, e ela tem se
mostrado robusta, resiliente, capaz de crescer oferecendo tudo o que tem de mais
moderno, como prateleira infinita. Desde 0 seu nascimento ja era de fato figital, ja
era omni, ja nasceu com o cliente no centro, visando dar a mesma experiéncia de
compra aos nossos consumidores finais, seja no canal fisico, seja no canal digital,
uma tecnologia espetacular que é o PIX, muito robusta, muito resiliente.

Além disso nés temos agora este cuidado ainda maior com a saude dos nossos
consumidores, investindo fortemente em tecnologia do Persono, ndo s6 uma marca,
mas todo um ecossistema para dar aos nossos consumidores melhor qualidade de
vida, melhor salude e melhor qualidade do sono, com aplicativos, com tecnologia
disponivel, que mede o sono de uma maneira ndo invasiva e super barata. Ao invés
de comprar esses equipamentos caros, ela € absolutamente sem friccdo, porque
ele compra junto dos nossos travesseiros, e aquilo traz uma medicao da qualidade
do sono dele e orientacdo de como melhorar a qualidade do sono, que é o Persono,
e temos uma expansao de categoria que tem se mostrado supercondizente com as
nossas plataformas. O consumidor gosta das nossas plataformas, confia nas
nossas plataformas, gosta dos nossos servicos e compra cada vez mais outras
expansdes de categoria que nao sao fabricadas pela empresa, e que s6 crescem.

E olha que nés estamos mantendo rédeas curtas da expansdo da categoria,
estamos investindo bem menos do que seria possivel, tendo em vista o grau de
venda, a velocidade de venda nessas categorias, nés temos sido cautelosos porque
sdo categorias que a gente esta aprendendo a trabalhar com elas, mas vamos
lembrar que ampliam o nosso mercado enderecavel em mais de sete vezes, ou seja,
o potencial de crescimento do varejo € muito, muito grande, o que vai fazer com que
o customer lifetime value caia, a relacao tipo customer lifetime value versus o custo
de aquisicao de clientes vai melhorando cada vez mais, novas categorias trazem
mais recorréncia, trazendo mais compras no nosso site, e diluem muito fortemente
0S N0SSOS custos fixos, 0S N0SS0S custos dos NOSSOS Servigos.

E alias um destaque, as vendas de MMartan, ja conseguimos entregar mais de 25%
delas em 24 horas, e obviamente estamos dando atencdo ao estado aonde nés
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temos o centro de distribuicdo da MMartan, mas vamos lembrar que temos trés
centros de distribuicdo no Brasil, estrategicamente localizados: um na regido sul,
um na regido sudeste e um na regido nordeste. E com investimento neles que
fizemos no ano passado e continuamos a fazer, vamos tornar a nossa operacao
logistica cada vez mais competitiva e cada vez mais rapida e célere no atendimento
dos nossos clientes.

Entdo ndo temos hoje de fato mais aquela febre de compras que tivemos no ano
passado em funcdo do “Corona Voucher’, em funcdo de os varejistas terem
comprado duas vezes para repor estoques demais para manter as suas prateleiras
abastecidas, ja que a velocidade de vendas deles era alta, mas estamos muito
seguros de que o segundo trimestre, base de comparacéo fraca, passamos em
muito R$ 200 milhdes de reais de EBITDA gerado nos ultimos 12 meses,
continuamos crescendo o EBITDA gerado nos ultimos 12 meses no terceiro
trimestre, e ai vamos crescer também no ultimo, alcancando o nosso guidance, que
ja esta divulgado e vocés conhecem, mas com um desafio de crescimento mais
forte no dltimo trimestre.

Era isso, mais uma vez eu ndo sei se tem alguma outra pergunta, mas agradeco
muito a participacao de todos no nosso call. Obviamente continuamos a disposicéo
daqueles que queiram complementar perguntas através da Alessandra Gadelha, e
muito obrigado, espero estar com vocés em breve nos nossos resultados do
segundo trimestre com melhores novidades ainda. E a todos um bom dia, bom fim
de semana, se cuidem e se vacinem assim que chegar a idade de vocés para
vacinacdo. Um abraco, obrigado.

Operadora: Encerramos neste momento audioconferéncia da Springs Global. Muito
obrigada pela participacéo de todos e tenha um bom dia.
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