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A Grande Virada para

Channel Centric

Baixa frequéncia de
interagao
Compras planejadas

Experiéncia padrao
1 pra muitos

Customer Centric

InUmeras ocasidoes de compra
Dia a Dia

Acesso a solugdes de Credito, digitais
na palma da mao, facil e sem fricgcao

Experiéncia 1:1 Personalizada
e Proativa

Dados do cliente no core da
estratégia, gerando interagoes
personalizadas

PARA




Destravando ¢

Aumentando

a base ativa

. de clientes

72
SE
Aumento da
fidelizacao,
ancorado no
aumento de LTV

Melhoria
continua da

experiéncia

vA
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Customer

Um novo mindset com cliente no centro

Data driven

0+

indicadores utilizados
para CX

« NPS e base ativa de
clientes como metas
corporativas




Cu:

Mudanca de patamar

i ’—2' NPS N Ampliagdo de Quantidade de
// Modernizagéo :_)) |1 1 O, Jornadas
na Captura de ‘ p - p \ J » .
P Permitindo mapear inumeras
N - Dados Importante : ~ : .
S situacoes do cliente e atuar mais
ferramenta de cirurgicamente onde e como
gestao quisermos
9,9 Criagio de Comité 05, :
.~ 0=, Criacao de Comité 0 First Call WhatsAPP
P Ell_i EC de Cliente % Resolution participando com
Para atuacgao na loja 2 Melhora de =0
fisica, atuando nivel '5 A) e

regional, filial e com a +20 p n p operando 24x7 por

granularidade de semana
atuacao necessaria




Evolucao do Net Promoter Score

Jan 20 Mar 21
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Reorganizane

Gerando resultados
consistentes

+ 70% na taxa de
conversao dos canais
proprietarios

Melhoria constante nos
indicadores de conversao

TRIBO CRM

Cada time focado na em uma etapa do
clico de vida do cliente

vA



Mudanca de
patamar nas redes
sociais

Fonte: Social Bakers, dados 472020



Forte ac

Montlhy active users

Margo 2019

Margo 2020

Marco 2021




Cliente omr VA

CASAS
BAHIA

Penetracao do APP
Casas Bahia nas

vendas dobrou em
} ?

2020 vs 2019

2X mais recorréncia

do cliente omni R%$1,246

Cartonista e/ou CDC,

gasto médio 50% | | \ Omnicanal
maior ' ¥ \

Frequéncia ainda -
maior se cliente banQi

R$1,327




ESTAGIO CUSTOMER LIFETIME VALUE

LTV3e4d

L
o
<
(a]
-l
L
(@]
LL
L
(@]
<
X
<
-

Gf_-:[ Aquisi¢céo @ Retencéo - Relacionamento
.- N0




vA

12 compra
[ 4 a .
offline | 3a compra offline +

12 experiéncia online

\ , Compra de

recorréncia +
12 compra de
Marketplace

23
compra offline
+ outra categoria

Participacao de
Gasto médio/ano Frequéncia/ano Omnicanalidade Servigcos
Financeiros*

15
*Cartao ou CDC ativo



Me v

Aplicativos de nossas 3 bandeiras com as melhores
avaliacoes dos usuarios

4,8
4,7

4,7

4,7
4,6

4,3

Fonte: Play Store abr/21




WA

CB Play importante fe
fidelize

O numero de downloads do app de Casas Bahia, nos primeiros 30 dias de langamento
aumentou ~50%

rama que ja Frrtal Hlramowt* smithsonian ¢ niowelodeon. nickdr: JIWIIME ) SoMEDY
om milhoes :
ientes

, ~ 5 Wl casas
E gratis, sem BAHIA O W\
A\

assinatura 0S MELHORES FILMES E SERIES

[t B
PRA QUEM COMPRA
PELO APP DA CASAS BAHIA*

- J g ) Comprou qualquer produto
Conversao S o no APLICATIVO, ganhou

do app apresentou melhora NO MINIMO 3 meses* de
de 42% vs. més anterior

acesso ao Paramount+ A
)
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CASASBAHIA

E vantagem
pra todo
lado.

Previsao de lancamento no 3T21




Beneficios para os clientes refletem a .

taxa de fidelidade

. Uma montanha de entretenimento de graca
Entretenimento  para quem é VIP, com o Casas Bahia Play.

Beneficios de entrega para o cliente receber
Frete tudo. Sem pagar ou até mesmo mais rapido.

7 Q

(o]
o

Descontos nos produtos que os clientes mais

Descontos b ) _
querem. Cupons de celebracao e muito mais.

Os servigos da Casas Bahia com descontos

Parceiros _ - -
exclusivos que s6 quem € VIP tem.

Atendimento VIP 24x7, troca rapida e muito

Atendimento :
mais!

© [5

As melhores marcas conectadas com os
melhores clientes. Isso é ser VIP Casas Bahia.

°P°)  Servigos



Direto ao

OPONIO:

com ponto de vista + irreveréncia + tecnologia

X ©



Pontofrio agora é Ponto.

X ©



Resumo estratégico

>

Pontofrio

Diferente das outras em
atitude e em entregas

> melhor da tecnologia
agcra e PontO. (sortimento e especialidade)

> digital

(ambiente e transparéncia)

Comunicacgao

> DIGITAL
FIRST

Narrativa, linguagem
inspiracao e
(re)descoberta



Mudanca da marca com
virada das 160 lojas em
um unico dia.
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MARKETPLACE

VIA

HELISSON LEMOS



“Buy BUY cyeck SUBSCRIBE CHECK SUBSCRIBE PAY

SUBSCRIBE susscree oyt SUBSCRIBE BUY
PA$SE$KBUY BUY BUY SUBSCRIBE gyy PAY BUY pA?UTBUYCSS(T:KPAY CHECK
BUYSUBSCRIBE 1=10)' SUBSCRIBE PAcleck BUY CHECK BUYsuescree OUT
BUY BUY BUY CHECK BUY CHECK PAY cHeck_  PAY PAY check PAYOUT PAY PAY CHECK OUT SUBSCRIBE pav
SUBSCRBE SUBSCRBE ouT SUBSCRIBE cuyeck  pay cHeck PAY ouT PAY OUT PAY PAY
SUBSCRIBE p oy ki CHECK DAY COMPRAROUTCHECK OUT SUBSCRBE SUBSCRIBE ouT PAY BUY SUBSCRIBE pp,y SUBSCRIBE PAY
payCHECK PAY BUY ouT BUy SUBSCRIBE SUBSCRBE OUTBUYPAYCSE?( SUBSCRIBE S (E:iUY suescrRese  OUT SUBSCRIBE CHECK gyy pay BUY PAY ?HL!JEZK BUY suy BUY
OUT CHECK CHECK SUBSCRBE HE CK ElRacres
PAY suy OUT SUBSCRIBE KAUFEN CHECK T BUY PAYR)y,.. CHECK OUT SUBSCRIBE CHECK OUT BUY SUBSCRIBE BUY OUT BUY CHECK =% g,y'g ;7 BUY
ACHETER suy PAY SUBSCRIBE BUY OUT PAY g,y BUY = PAY PAY par BUY o\ BSCRIBE PAY. A OUT SUBSCRIBE
IALEEN BUY COMPRAR SATIN ALMAK PAY BUY cueck CHECK PAY OUTpay g5y gt ooy o CRBY BUY p

BU ACHETER ACHETER BUY KUP SUBSCRIBE ouT BUY OuUT BUY SUBSCRIBE =10)'¢ BUY SUBSCRIBE OUTPAY PAY SUBSCQ'YBES:V
kauren SUBSCRIBE KAUFEN BUY PAY By swscree P BUY PAY cupck SUBSCRIBE PAY PAY SUBSCRIBE ggscriBe cHECK BUYcHeck
= D ) OUT

BUYCHECK BUY ACHETER KUP PAY BUY PAYF’“VCHE X & . HE D A -
AcHeTER OUT Buy PAY KAUFEN KUP suBSCRIBE 0 JERE Estados Unidos

COMPRAR SUBSCRIBE BUY CHECK SATIN ALMAK B D 5%

BUYPAY BUY SUBSCRIBE OUT By pAY SUBS P — G 1 1,0% 0
e SUBSCREBE BUY satin ALmak BUY ° | Gl D 22% 54 /0
ouT ACHETER SUBSCRIBE 5vvSATINS . 7% !

> BUY b I 17%
PAY BUY LIBSO susscrIBE BUY PAY  ALMAK BUY

= o zqioee BUY
SUBSCRIBE BUY e b e SATIN ALMAK —
SUBSCRIE \ ¥ BUY check BUY Buy SUBSCRIBE sl BUY SUBSCRIBE CHECK gy suBscAs
CHECK SUBSCRIBE BUY OUT BUY  KAUFEN suy ‘ SUBSCRIBE o OUT soa e PAY T BUYpay
ouT PAYBUYPAYPAY suescree PAY CSE(T:K PAY Buy BUY PAY
BUY: suy SURBCRIBE CHECK KUY — BEICHECKCOMPRAR
: ek e
BUYCOMPRAR PAYpaYy OUT SUBSCRIBE OUT SUBSCRIBE PAY
suy BYY LIBSO .
ACHETER SUBSCRIBE 9 Brasil

PAY (AUFEN BUY
Y PAY AUIBSO q G 7
‘ ’ O 1%
[N

OuUT SuUBSC

suy PAY _ sy DSCRIBE cHEck ppy cnecx”™ SUBSCRIBE
BUY ppex FHECK BU CHECK OUTBUYPAY BUY
CHECK BUY ouTggscriBE ouT AQUISITARE BUY
PAY OUT SUBSCRIBE gy SUBSCRBE SUBSCRBE PAY
SUBSCRIBE PAY SUBSCRIBE PAY PAY CHECK
BUY SUBSCRIBE
BUY BUYOUT
PAY BUY PAY
i . BUY PAY
Pré-Covid CHECK

ouT
Pico da Covid

eams Atualmente

Fonte: Mastercard Economics Institute Estimates
de 31/01/2021




INVESTOR DAY

Sortimento
+

Amplitude de
categorias

+

Consumo
repetitivo

CASASBAHIA CBPlay  ViP @

&3 O::(
pontofrio‘ banQi  ASAPL.
MARKETPLACE M a i O r
Lifetime
Qo

Value

bartira

Varejo Transacional Varejo Relacional



Decolando em 2021

(milhdes)




Decolando em 2021

O

2 i

Amplitude Origem dos Produtos Capilaridade Controle
de Categorias e Conformidade da Oferta do Pés-venda
dos Sellers

N g
® Y)

Criacao de Estrutura interna Visao financeira Inclusao de meta
dedicada especialmente Integrada de GMV para o Marketplace
para o MarketPlace (1P+3P) no Painel de Bonus







Destravando ativos estratégicos da Via a favor do Marketplace ja a partir de 2021

vin

Base robusta de 97 milhdes de clientes com 22 milhdes ativos. Aumento de
50% no numero de novos clientes em 2020.

Base com forte penetracédo na classe média brasileira e em 2020 teve
aumento importante nas faixas de maior renda e mais jovem.

A Via é POP! Omnicanalidade no Brasil de verdade, sem bandeiras e sem
preconceitos.

Marcas reconhecidas nacionalmente ha décadas e que foram renovadas
recentemente.

Casas Bahia € Top of Mind ha mais de 15 anos consecutivos
Investimentos em TV aberta ha décadas com veiculagdo em todo territério
nacional, gerando um recall forte a medida que expandimos lojas.

Boa afinidade com amplitude de produtos de cauda longa que vamos oferecer
através do Marketplace.




Destravando ativos estratégicos da Via a favor do Marketplace ja a partir de 2021

vin

Dominancia nas categorias core de eletrodomésticos, que realmente pesam no
GMV do e-commerce. E somos “destination” com share de até 60% destes

segmentos.

Bartira, maior fabrica da AL e 6timo recall de marca, representa uma grande
vantagem competitiva no segmento de moveis que apresenta margem bruta

elevada e temos boa penetracéo de crediario.

Nossas categorias 1P geram excelente trafego online, com mais oferta do 3P
agora, o sortimento completo gerara um ciclo virtuoso de demanda e oferta.

27 CDs estrategicamente posicionados em diversos estados totalizando mais
de 1,5 milhao de m2 de armazenagem.

Mais de 1.000 lojas grandes, que servem de apoio logistico para malha
logistica e estratégia multicanal com Retira Rapido e mini-hubs.

Capacidade de realizar entregas same-day-delivery para leves e pesados,
bem como servigos de fulfillment para parceiros de marketplace.




Destravando ativos estratégicos da Via a favor do Marketplace ja a partir de 2021

vin

» Vendedor online importante diferencial competitivo com mais de 20.000 e
estrutura de comissao com incentivos alinhados.

‘ » Vendedor online estruturado para vender produtos de 1P e 3P.

* Mobile first: 70% de participacao de app e msites nas vendas online. Em 2020
aumentamos a participacao de clientes multicanal em nossa base.

« Carné das Casas Bahia com boa aceitacdo na base de clientes e
responsavel por ~20% das vendas.

* 11 milhdes de clientes pré-aprovados no crediario, R$6,4 bilhdes em carteira
ao final de dez/20. 500 mil novos clientes/més.

+ 25 milhdes de clientes no CDC digital.







Gerar Valor

Evolugao da Plataforma

Via ADs

Clube de Prémios
Clube de Vantagens
Consultor Virtual por LA
Universidade do Marketplace
Crédito banQi para os Sellers
Pés-venda do 1P no 3P

B2B do 1P no 3P

Marketplace Internacional (CBT)



1. Evolucao da Plataforma

- Muitas melhorias pra criar e gerenciar os
anuncios, fazer recomendagdes e reviews,
novidades em mensageria, area de
perguntas e respostas.

2. Ads “2.0”

- Seguindo a linha de Amazon Ads, vamos
langar uma nova solucédo de publicidade
pros nossos canais online turbinarem as
vendas.

3. Clube de Premios

- Os nossos 20 mil vendedores de lojas
vendendo 3P. O Clube €& um programa
gamificado de incentivos, maduro e até
com moeda propria.

5. Gestao Consultiva

- Uso de inteligéncia artificial para criacdo de
consultor comercial virtual para indicar
iniciativas de gestdo mercadoldgica.

- Oportunidades de trabalho com sortimento,
precificacédo e politica de frete para vender mais.

6.. Universidade do MarketPlace

- Capacitagdao do seller para incremento das

vendas, gestdo comercial e administrativa do seu
negocio, profissionalizagdo das pessoas fisicas
para emissao (0[] notas e MEI.
Conteudo customizado por perfil de seller e com
uma pegada de Gamification.

7. Credito e Meios de Pagamento

- Desconto de recebiveis, Oferta de Credito para

8. Pés-venda de Marketplace nas
Lojas da Via

- Através do Envvias, a funcionalidade de

Logistica Reversa. Ha também uma
oportunidade de Servigos de Instalagao de
Moveis e demais servigos que ja fazemos
para o 1P hoje e que sao replicaveis ao 3P.

9. Canais B2B

- Langamento da integracdo do sortimento de
determinados sellers 3P (usando
meritocracia, gamification, etc) em nossos
canais de vendas do B2B, parcerias em que
disponibilizamos NOSSO sortimento
diretamente para as maiores empresas do
Brasil.

10. MarketPlace Internacional (CBT)

4 Clube de Vantagens

- E o clube de afinidade dos nossos sellers,
que vao receber beneficios pra vender
mais com a gente.

0 seu capital de giro, Oferta de Meios de
Pagamentos Offline powered by Banqi.

- Prospeccao de novos sellers na Asia para

vender produtos diretamente em nossa
Plataforma e praticar  drop-shipping,
priorizando a seguranga e boa experiencia
para o cliente.




120 lojas

Foco da Expansao no Norte e Nordeste

Otimizacao do portfélio de lojas

Logistica da Ultima Milha




De um modelo de varejo transacional para modelo relacional

Aumento de sortimento, amplitude de categorias e maior Vantagens competitivas que s6 a Via tem com relagao a:

frequéncia serdo ferramentas importantes para aumento do 1. Base de clientes,

lifetime value do cliente (LTV)
_ 2. Marcas,
Estratégia privilegiou vendas de 1P, mas daqui para frente

visa crescer no 3P com aumento de SKUs e numero de 3. Sortimento 1P,

sellers 4. Infraestrutura logistica,

Estratégias para decolar o Marketplace incluem amplitude de
categorias, conformidade dos sellers (origem do produto), : R
capilaridade da oferta, controle pos-venda, criagdo de 6. Crediario proprio.
estrutura dedicada ao Marketplace, visdo financeira :

integrada e inclusdo de meta de GMV do Marketplace para o

painel de bénus.

5. Omnicanalidade e

Gerar Valor ¥/ O papel da loja no futuro
Evolugdo da plataforma

: «  Otimizagédo do portfolio de lojas, fechamento de lojas
Via Ads de baixa produtividade

Clube de prémios :

Retomada do plano de expansdo de lojas com
abertura de 120 novas lojas em 2020, foco nas regides
norte e nordeste

Clube de vantagens
Consultor virtual por |.A.

niversi Marketplace , ~ a
2 (_a sdade. arkelp : Nova mega loja em S&o Paulo: nova experiéncia para
Crédito banQi para os sellers o cliente, experiementacéo

Pdés-venda 1P no 3P
B2B do 1P no 3P

Marketplace Internacional (CBT) ITI(:jas se_rl\r:indo de mini-hubs e apoio para logistica de
: ultima milha

Oferta de 3P nas lojas
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Perfil demografico

Somos parte da vida do brasileiro.
Com forte participacdo nas
Menores Rendas, Trabalhadores
sem Vinculo, Maes de Familia, Acima de RS 3.000
todas Idades e Regides do Pais.

(S) Faixa de renda

0 aR$ 1.000
%

R$ 2.500 - R$ 3.000

Nossa missao é dar acesso 14% 5
- . - . R$ 2.000 a R$ 2.500 *

financeiro e digital aos

brasileiros R$ 1.500 - R$ 2.000 Até 25anos 26 -35 36-45  46-60 +61

Ocupacao E

Trabalhador s/ vinculo

Trabalhor c/ vinculo Aposentado/ Outros
460/0 Pensionista




@@@@@@@@@ - millnces
15.000.000

no Crediario

de clientes '{:32 D 5 2

milhées g Milhoes

banQi

em cartoes co-branded




Evoli

* Forte Crescimento em 12 meses
« Conta Digital Completa e Gratuita

* Langcamento da jornada de Crédito com Empréstimo Pessoal, Crediario, Conta PJ e Cartao
Crédito
* Super App completo, com beneficios para o Cliente banQi e Casas Bahia

2.090.511

ennt”
*

322.603




+ 14MM + 25MM

clientes pré aprovados clientes no Digital

500 mil Clientes Novos por més Solugao disponivel em Mar Aberto

42% dos Carnés emitidos SEM PAPEL integrados no Disponivel nas plataformas Online Casas Bahia e
banQl. banQl

+ 25% dos pagamentos realizados de forma Digital Plataforma Credit as a Service Via

(13% banQi e 12% Portal Renegociacio)

{fos
[]
©

&




Crescimento da producao e inadimpléncia controlada

PDD

Taxa de cobertura sobre a carteira do Crediario
Bacsansnannnna em patamar abaixo que o periodo pré-pandemia,
2.39 decorrente da melhor concessdo de Credito e
’ eficiéncia da Cobranca.

Aumento das vendas

E'[‘[]{U ~R$ 0,8 Bi

Evolugao da carteira Ativa de Crédito

27,5% 4.496

0,3% -12,0%
° 142% 3.527 =

3.501 .27 3512 "

-290/0 na inadimpléncia

,6 p.p no over 30

1 T T T
1,4 p.p no over 90 1T20 2720 3T20

\4

1T20 2T20 3T20 mmmmm Saldo PDD  =====9% PDD / Carteira
= Carteira Ativa ===s=Taxa Over 30
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1,9 Billhae 1 Bih&s

TPV Mensal

. ~ TPV LTM 12 meses
2,5 milhoes

de clientes




e se transforma na MAIOR PLATAFORMA de Solugdes financeiras do mercado

Financiamento direto de produtos ligados ao varejo fisico,
online e mktplace para pessoas fisicas, pequenos Negocios
e sellers”

Cartao
Co-branded

Ofertas de Servigos Credito Direto Processamento de
. _ Financeiros e Nao Consuiidon pagamentos para plataformas
Financeiros para Individuos, online / offline e provedores
Empreendedores e Sellers” de servigos individuais
Cartao -

Préprio . Antecipacao
Carteira Digital — . de Recebiveis

/ N
Super App \\

i Credito no POS
( o

)

Gateway de

/ Pagamento

Aquirer
com Conta

Crediario

Finangas
Pessoais

Conta Digital




Telas pagamento de parc

V4Nl 12:30

C( V4Nl 1230

\RNES ADICIONADOS OUTROS CARNES

Comprado em

ATRASADO Valor total do carné

o.
@

iCelular Samsung XC320

ATRASADO

Contrato N2 21.9997.00502340
Ver contrato

vA

V401230

25/12/2020

24x R$ 240,33

iCelular Samsung XC320
24x R$ 240,33

ATRASADA

. Cartdo pré-pag«

Smart TV LED 43" Full HD LG 43LM®63...
24x R$ 224,33

Histérico de transacdes

Parcela 4 de 24
/]\ Depésito em boleto
Celular Samsung XC320DS
24x R$ 224,33

@ O & B/ £

Inicio Compras Pagar Cartc Carnés

NDarcnla € As 2/

@ A m & [E

icio Compras Pagar Cartoes Carnés

< @) a

Parcela 3 de 24

R$ 243,33

R$ 240,3

e
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Telas simulaca

X

Quanto Ccusta o V4Nl i2:30

produto que

Vocé
© quer comprars €

meubanQi v No mo . ; »
Q i MeNto, o limite pary Beleza! Confira as opgdes de
elam >
e €nto ¢ de Ry 3.500,00 parcelamento
R$ 0,00 ® © IMPORTANTE!
$
%> /I\ Condig¢oes de parcelamento
PIX Depositar
E;] SimuILador de parcelas Ca}sas Bahia R$1.080,00 6x R$ 180,00
Descubra s compra d cle p o
R$1.120,00 10x R$ 112,00
Histdrico de transacgdes
A movimentag¢ao de sua conta banQi vai
aparecer aqui.
R$1.200,00 18x R$ 66,67

a m & B

Compras Pagar Cartoes Carnés

d @) O




Telas marketplace + CD( &tor

[3

94120

» TEM MAIS! “ S
S R$ 983,

Compre sem sair do <) Finalizados
» TEM MAIS!

e
Cantinho da recarga

Smartphone Motoro e Pedido: 19007
= Power Purple 128GCB, H
£ _ RS 983,80

e
Celular Bilhete

Unico - Por: R$ 1-099,00 Pedido: 19007011
Colocar no

A71 6GB 128GCB NFC 128GCB !
Uyl
& A ® © E

Inicio Shop Pagar Empréstimo Carnés Por: R$ 1.439,10 Por: R$ 1.439,10

R$ 983,80

zepecificacdes téenicas .
Especificacbes tecnicas Conhecer mais ofertas

N ®) a d (@) ‘ d @)




Telas empré o

V401230 V4Nl 1230 V401230
meubanQi v g & @ & @
M Ido: s = 3 e
cusaee Antes de comecar a simulagao, Confira as condi¢cdes do seu

R$ 3.516,32 ®&

por favor conte um pouco mais empréstimo
sobre vocé

Valor do empréstimo R$ 500,00
A N2 L
% Sua renda mensa :
Quantidade de parcelas 2
R$ 2.500,00
Depositar Sacar Transferi Valor de cada parcela R$ 255,25
i ';'"“')““':'; . Data do primeiro pagamento 20/11/2020
Empréstimo pessoal Empresario

0= Vocé tem R$ 10.000 pré-aprovados!

Valor total a pagar R$ 510,48

. Cartao pré-pago banQi ‘3 Negodcios

Entenda os custos

GOSTEIl, QUERO CONTRATAR

Histérico de transagdes

Inicio Compras Pagar Cartoes Contas

d @) O d @) a d @) a

QUERO SIMULAR DE NOVO




Telas cont

o

V4N 1230

X

Para pedir sua conta PJ,
informe o CNPJ da empresa

99.999.999/9999-99 (V]

Quando clicar emn CONTINUAR, vocé aceita
nossos termos e condigdes e politica de
privacidade.

CONTINUAR

V4N 1230

X

Qual a razao social?

Empresa ABCI

Onde vocé pode consultar a razdo
social?

CONTINUAR

q‘l W2 e3 r4 tS y!;
a s d f g h
& z x ¢cvbnmd@

27123/ L

vA

V4N 1230

Pronto!

Que bom receber seu cadastro para a conta

PJ! Vamos analisar seus dados e em alguns

dias mandamos novidades aqui pelo app ou
entraremos em contato, combinado?

Até |3, aproveite todas as vantagens da sua
conta para pessoa fisical

Ficou com duvidas?
Acesse nossas perguntas frequentes.

IR PARA CONTA PESSOAL

d O a




MERCADO BRASIL « TARGET

~R$486 BILHOES

EM TPV -5 ANOS




Grande % de Clientes nao Bancarizados

da populagao de baixa renda
nao tem conta bancaria

é a populacdo que nao
tem conta por achar caro

~60%

dos que possuem conta,
SO possui para receber saldrios

dos salarios ainda séo da populagdo baixa renda
Recebidos em dinheiro contraiu algum empréstimo
no ultimo ano

70%

dos gastos do dia-a-dia 5%
é concentrado em dinheiro

Familia Bancos

da populagdo que pagou ou amigos o BTG CRES

alguma conta de utility
pagou em dinheiro

A populacgéo brasileira de baixa renda ainda é carente de servigos financeiros
e possui demanda por crédito, que quando atendida, ocorre de maneira informal.

de pessoas pouparam
dinheiro no dltimo ano...

...Mas em instituicao
financeira, foram apenas




Oferta de valor | Nosso propdésito

Democratizar as
solucoes financeiras
garantindo mais
autonomia,
possibilidades e
controle para os
brasileiros.

>

Promover a inclusédo no Brasil por meio de
ofertas adequadas de servigos financeiros,
com tecnologia intuitiva, transparéncia e

informacé&o precisa aos clientes.

Uma plataforma de reconhecimento, de

capacitacao e educacao, de concessao de

créedito e de suporte ao consumo




Evolucao
da plataforma

Escalada
de crediario e crescimento
da base de clientes banQi

Crediario FORTE nas lojas

Lancamento de crediério digital

Plataforma de cobranca digital

Conta digital completa (pagamento de contas,
boletos, transferéncias, cartdo pré-pago, saques e
depdésitos em lojas, PIX e QRCode).

Recarga celular, bilhete unico, vale presentes
Gestéo de carnés CB.

saque ATM 24h.

Multiplas
ofertas de crédito,
conveniéncia e
adquiréncia

Empréstimo pessoal
Cartao de crédito
Crediario banQi
Crediario para 3P
Linhas Crédito PJ
SCD

banQi Shop
Rewards

Captura de sellers

Plataforma conectada em
todo Ecossistema Via e
alem...

Open Plataform Credito
Financas Pessoais
Bureau de Credito
Open Banking
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LOGISTICA
VIA

FERNANDO GASPARINI




Logistica Ass

Area de
armazenagem
CDs e lojas

1.100.000m?
N

1.500.000m?

vA

27

Centros de Distribuicao

1.052

Lojas Hub

+1.600

Polos de Cross-Docking

Sem correios

4 mil

Veiculos diarios

300 mil

Entregadores
Ultima milha




Forca no 1P estendida pra servir o marketplace com
suite de servicos Envvias

WATER

+50%

- dos sellers ja
. utilizando a
plataforma

- Servicos para os sellers

- ou parceiros mar aberto

FULFILLMENT

- nos nossos CDs.

Novo CD no

3T21 em Extrema/MG.

Vamos operar também
produtos pesados

3 P dentro da
nossa malha;

Lojas Hub de 1P, vao
funcionar também
como hub pro 3P

MARKETPLACE,

tanto na entrega como na
coleta e na reversa.




Uso Intensivo de Te

Para nos, logistica € muito
mais que o fisico.

E o digital suportando a
operacao, com total
integracao sistémica.

Sao mais de 200
profissionais de
tecnologia dedicados
exclusivamente a logistica.

E nao da para imaginar
novos caminhos na

logistica sem intensidade
tecnoldgica.

WMS implantado na Via em versao Uso de inteligéncia artificial (machine learning) para
nuvem (cloud) e com atualizagdes otimizar continuamente os processos nos seus
remotas constantes (versionless) depdsitos, aprendendo e ajustando de acordo

com o padrao de consumo dos clientes.




'''''

+ de 300 mil entregadores

Maior operadora de ultima milha (last mile) da Via com
quase 300 mil entregadores parceiros cadastrados.

Em abril introduzimos veiculos elétricos nas entregas ‘
de ultima milha, fortalecendo o nosso compromisso
com o meio ambiente e melhores praticas de
sustentabilidade

Novidades em 2021

ASAPLog vai se transformar em um gateway de
fretes, reforcando compromisso com a eficiéncia
operacional e de custos.

E a partir deste més estamos aptos para fast-food
delivery.




ENTREGA EM HORAS, SAME-DAY-DELIVERY, AGENDAMENTO, FULLFILMENT, C2C...

No 2S21, nossa tecnologia e logistica vao oferecer o Same-day-delivery também se estendera aos sellers de
servico da entrega em horas. marketplace.

Também ofereceremos na nossa plataforma a capacidade

Iniciaremos a operacao de fulfillment.
P de entregas ultra-rapidas no modelo food.

Disponibilizaremos nossas lojas na malha de entregas

e logistica reversa pra sellers e pro mar aberto. No 2S21 teremos em operagao a plataforma de entregas

C2C, onde o consumidor pode contratar nossos servigos de

Pesados: ofereceremos também a opgéo de entrega transporte, seja de pesados ou de leves, pra doar,
agendada pra pesados. transportar ou descartar adequadamente um produto.




Snap
Via

se destaca como um dos maiores
operadores logisticos do pais

300 mil entregadores

das vendas sdo Same-
Day-Delivery onde
temos lojas e CDs
Pedidos aprovados
até as 12 horas

dos Produtos
Entregues tem + de
30kg

W EU EERYAE]

100% das cidades
com entrega

Entregas por
segundo

+429/, dos pedidos
sao entregues

em 24h
e +65% em 48h

dos sellers estao na
Plataforma Envvias

Somos uma plataforma
logistica

cada vez mais aberta
ao mercado

&R

Retira Rapido L ove e/ou
e HUB logistico Pesado

o/ das nossas lojas com
100% retira em 2 horas

Precisao Geral
nas entregas no prazo:

98% > 30 kgs
99% < 30kgs

2,6 MM m2

4 mil veiculos
Inclusive elétricos
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Varejo Transacional

Time Tec 900
colaboradores

Dados como suporte
analitico

Varejo Relacional

Time Tec 1.800
colaboradores

Dados no Core da estratégia,
gerando interagoes -

individualizadas em tempo real*

|
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CANAIS DIGITAIS
+174% para R$ 12,8 bilhdes em 2020

+90% para R$ 3,2 bilhdes em 2020

472018 472019 472020




(Milhdes) (R$ Milhdes)
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Agora, uma coisa so!
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Suporte

Negécios

Barreiras e
Silos

Tecnologia
viabilizando

Tecnologia ativos digitais

Colaborativo

Negocios

Tecnologia

Execugédo
Colaborativa

Diferenciacao

Tecnologica

Negécios

Tecnologia

Tecnologia e
Negocios
se misturam

Novas
Oportunidades
Digitais

42 Revolugao Industrial

vA



Via Techies

1.800 colaboradores
+ 600 a contratar

4 Centros de
desenvolvimento no
Brasil e 1 nos EUA

19XP

+150 profissionais
puro sangue e-
commerce.

Novo CTO Edson
Tavares

+300 Projetos
executados
simultaneamente

o

21 jornadas
57 tribos
180 squads

70



Principais entre

Conversao
APP

Melhor

- marketing . Same-day

online e CRM . Delivery

E muito |

- Ampliacao
CDC Online

vA

i

Evolugdes na
plataforma de

Marketplace
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Cases de Su o

CASASBAHIA

00
+ de 300 mil entregadores m
Maior operadora de last mile da |
Via com quase 300 mil ,9@ I]\_VA__IM
entregadores parceiros de clientes
cadastradkos. -
Novidades em 2021
ASAPLog vai se transformar em
um gateway de fretes, reforgando >; 293 BI]
compromisso com a eficiéncia s el

operacional e de custos. )




E a expansé&o inorganica
com foco em solugdes
externas para encurtar

caminhos.
Foco hoje esta em
Tecnologia e Capital
Humano.

Expansao organica
com desenvolvimento
interno entre os times
Tec e Negocios para

criar solugcdes mais

proximas ao core
business.

E a expansao
hibrida, porque
aproxima times

internos do
universo de
inovacao aberta.
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Maior Hub de inovacao da Ameérica Latina colaborando com a cultura de inovacgao
da Via, além de mapear oportunidades de investimentos.

IMERSAO MEETUPS WORKSHOPS CONTEUDO MENTORIA

moTarrn

DATAMINER REPORTS

76



CVC DA VIA o

R$ 200.000.000

EM ATE 5 ANOS
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YN NDT

Programa que contempla diversos formatos
de inovacao aberta e nossos investimentos.
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Adjacente
Core

cvC

Aceleracao
& Incubacao

Inicial

Parcerias Estratégicas

M&A

Média Madura

MATURIDADE DE SOLUCAO

vA



Parcerias

m

Aceleracao
& Incubacao

CcvC

Sortimento 1P

Marcas

Base de Clientes ﬁﬁﬁg
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E CULTURA i

ROSI BALABRAM




e

da liderancga
renovada

-

) _
’

4 Mais de
AN
especialistas
.

Pluralicacde




2
\

Tem muito valor pra Via

LIDERES DO 9

FUTURO)

Escola de Lideranca
4 pilares

a

Cultura Performance Pessoas Digital

Ainda em 2021, nossos mais de 3 mil lideres terao passado pelos programas de
desenvolvimento.




Pr

alnees

entrando na Via nos proximos dias.

Desde a primeira etapa do processo de funil de
contratacao, nosso programa nasceu com a esséncia da
diversidade e das historias de vida de cada um.

o e

Iuv A )v -

44}




BA%  BA% B

, * negros mulheres
‘V

Em 21 estados brasileiros e DF.




Cul o

Paixio por Simplicidade e Inovagio Protagonismo e Alta performance e
pessoas objetividade continua colaboragio reconhecimento

86
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de Administracao

Comités

yvernanca Corporativa

No ano passado, fizemos toda uma reestruturacio
da nossa governanca:
Remontamos o Conselho de Administragao(**),

Estruturamos e estabelecemos diversos Comités (***)
de assessoramento, como o Comité de Auditoria,
Riscos e Compliance, o Comité de Pessoas,
Inovacédo e Governanca e o Comité Financeiro.

> 2021
Meta de ESG para todos.

Entrada no indice B3.

Além disso, firmamos 0 nN0sso compromisso

de ESG com duas grandes acdes

(*) a partir desse ano: Toda a companhia tém meta
de ESG em 2021;

(**) E temos o objetivo de encaminhar nossa
entrada no indice de sustentabilidade da B3 ainda
esse ano, abrindo caminhos para indices
internacionais.



60 anos Fundacdo Casas Bahia :

411 mil pessoas beneficiadas diretamente

2 mil empreendedoras beneficiadas e 11 mil mulheres capacitadas

Inclusao

46 mil colaboradores treinados

42 o/o de mulheres

45% de negros

Programa de Trainee, Lideres do Futuro e Afinidades




90% de energia renovavel até 2025 | Logistica reversa

Reducdo de emissdao de CO?

IlllllIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII.. EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEENEERN)y

Aquisicao da plataforma
ENEL X para a gestao de
faturas de agua e energia.

L 4
L 4

Ampliagao da compra de
energia de média tensao
no mercado livre em 2021.

Reducgao de emissoes de
gases de efeito estufa

Em 2020 realizamos aquisi¢cao
da ASAP Log, utilizando
modais mais leves.

Utilizagao de veiculos elétricos
na frota a partir de 2021

Ganhos qualitativos em informacéo,
confiabilidade e rastreabilidade dos
dados, além de promover eficiéncia
energética e gestédo de recurso.

Usina solar em Minas
Gerais, abastecimento de
79 lojas neste estado

®sssnsssssssnnnnnnnnn?®
sssssssssEssnnnnnnnnt
ssssssssEEssnnnnnnnnt

sun?® san?® sun?®

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII.’

,2mil

toneladas de residuos

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII.. .........lllllllllllllllllll..

Recuperagao

L illoe) Meveies] Gl de produtos devolvidos.

eletrénicos nas lojas. )
Recuperacao e revenda

reciclados em 2020 Aumento de 3x nos 40/ de mais de um milhdo de
(0]0) pontos de coleta de e d° produtos e envio de +24
o eletroeletronicos usados e [=9 G mil pegas para o descarte
250 familias pontos recuperagio  systentavel em 2020
ligadas as 11 de coleta de eletrénicos e

0

‘ssssnEsssssssnnnnnnn?®
‘asssssssssssnnnnnnnn?®
‘asssssssssssnnnnnnnn?®

cooperativas parceiras. eletrodomeésticos

\‘Il’ \‘Il’ \‘Il’
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CEO
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Visao Mercado 2025E* W LA

2021

C N m g |

Penetragao CAGR $000q 0000
e-commerce VAREJO TOTAL CAGR ONLINE T
ST IIT

de 8% em 2020 6% 240/0

para 19% em

2025 / \ 2020-25E / \ 2020-25E /

* Estimativa de crescimento e tamanho do mercado para varejo total e e-commerce com base em diversos relatérios de Research
publicados recentemente incluindo ltau BBA de 29/03/2021, Morgan Stanley em 06/04/2021, BTG Pactual em 08/12/2020, Goldman Sachs
em 22/03/2021, JP Morgan em 02/03/2021, UBS em 16/03/2021




Evolucao do market share online T oo

7.041

/X

vin

ONLINE R

2019 2025E




Via 2025E

GMV Total 2025E

23 0N
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TPV
R$440 mm*

2020

banQi

Break-even
em 2022E

* TPV dos ultimos 12 meses
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Carteira de Crédito 7x

a2

CDC offline 50%
CDC online 359,

banQi 15%
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As estimativas sdo validas até sua efetiva concretizacdo ou até a realizacdo de novas analises e/ou
revisdbes pela administracdo da Companhia que identifiguem valores diversos para as estimativas
apresentadas em decorréncia de alteracdes nas premissas utilizadas, observado que a revisao sera, no
minimo, anual.

As premissas ora apresentadas sdo meras estimativas da administracao da Companhia, estao sujeitas a
riscos e incertezas e de forma alguma constituem promessa de desempenho. Em caso de alteracao
relevante nestes fatores, as estimativas serdo revisadas. As informacdes sobre as perspectivas dos
negocios e estimativas sao meras previsdoes, baseadas nas expectativas atuais da administragao em
relacido ao futuro da Companhia. Estas expectativas dependem das condicbes do mercado e do cenario
econdmico brasileiro e dos paises em que operamos e dos setores em que atuamos. Qualquer alteragao
na percepcao ou nos fatores acima descritos pode fazer com que os resultados concretos sejam
diferentes das estimativas apresentadas.

As Estimativas 2025 tém como premissas o orcamento aprovado pelo conselho para o exercicio atual,
bem como o plano estratégico para os exercicios sociais posteriores.
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VIA CUSTOMER
llca Sierra

VIA MARKETPLACE
Helisson L

VIA FINANCIAL SERVICES
André Calabro

VIA LOGISTICS

Fernando Gasparini

VIA INNOVATION & NEW BUSINESS DEVELOPMENT

Helisson Lemos

VIA PEOPLE & CULTURE

Rosi Balabram

VIA ESG

~erreira e Vanessa Romero

VIA 2025
Orivaldo Padilha e Roberto Fulcherberguer
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The G

Channel Centric

Low frequency of
interaction

Planned purchases

Standardized experience
one to many

Data — channel and product
vision

Customer Centric

Many shopping opportunities
Day-to-day

Access to digital, easy, convenient and
frictionless credit solutions

1:1 customized and
personalized experience

Customer data in the core of the
strategy, creating real-time personal
interactions

vA

TO



Unlocking g

Enhancing

. active

. customer base

72

GE
Expanding
loyalty,
anchored in
LTV growth

Continued
buying

experience

vA
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Customer ce

A new customer-centric mindset

Data driven

)+

metrics employed for CX

NPS and active
customer base as
corporate goals

vA

Shopping
L4 Frequency



Cust

Change of level

Modern E)7 NPS \)\ Increase in the number
;s 11 7 ofloumeys
oS .’ . p . p J Allowing to map several customer
Relevant situations and precisely act where
management tool and how we want
3 2 First Call
Ty — ) Q) mevs
g _l ( Customer committee I Cof participating with
mprovement o
To act in the physical P 50/0 o
store, at the regional +2 O p _ p ) :
branch level and with operating 24x7/week

greater detail as needed.




Great evolutio

Net Promoter Score Evolution

m ............ ‘ ......




Restructuring the

Delivering solid results

+ 70% in conversion rate of
proprietary channels

Continual improvement in
conversion indicators

TRIBE CRM

Each team focused in a different stage of the
customer's life cycle

vA



Change in level o
social medi:
interaction

Source: Social Bakers, 4Q20 Data

vA
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Strong acc
ma

Monthly active users

March 2019 March 2020 March 2021




Omnichannel cu

CASAS
BAHIA

Casas Bahia APP

penetration in sales

doubled 2020 vs.
-]

2019 f |

2Xx more recurrence of

omni customer ‘ R$1 ,246

Cardholder and/or
CDC, average
spending +50%

Higher frequency if »
banQi customer “

R$1,327




PHASE OF CUSTOMER LIFETIME VALUE

LTV 1 and 2

LTV 3 and 4

L
-
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GQ Acquisition @ Retention




Who is the most loyal cu o,

1st offline
purchase

3rd offline purchase+
1st online experience

N

2nd G Recurring
offline purchase fd—. purchase +
+ another , 1st Marketplace
category ) 4 purchase

Share of Financial
Average Frequency/year Omnichannel Services*
spending/year . .

*Card or Active CDC >



Impr

Our 3 banner-apps with best user ratings

Source: Play Store Apr/21
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CB Play: relevant loy

The number of Casas Bahia app downloads during first 30 days of
launch increased by ~50%

bl RRAEE | Tt Snitonin g niokelodeon nicK dr TWTIME ©) E0MER!

illions of
VT

omers

: 2 YWl casas
Free of charge, no BARIA O PLAY
e { é) '

subscription 0S MELHORES FILMES E SERIES

2 > DD
PRA QUEM COMPRA

PELO APP DA CASAS BAHIA*

. . S By | Comprou qualquer produto
App Conversion improved £ - no APLICATIVO, ganhou

42% vs. previous month NO MINIMO 3 meses* de
acesso ao Paramount+
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CASASBAHIA

Advantage
everywhere

Launch estimated in Q321

18



Benefits For Customers Reflect Loyalty

Rates

V)

o]
B

o3y

I

© 5

Entertainment

Freight

Rebates

Partners

Call center

Services

A pile of entertainment for free for VIP
guests, with Casas Bahia Play.

Benefits of free shipping, customer receives
everything, free of charge and even faster.

Rebates in customer’s most desired products.
Coupons of celebration and much more.

Casas Bahia services with exclusive discounts
for VIPs.

24x7 VIP services, quick exchange of
messages and much more!

The best brands connected to the best
customers. This is what Casas Bahia VIP
EERE

INVESTOR DAY



Direto ao

OPONIO:

com ponto de vista + irreveréncia + tecnologia

X O



Pontofrio agora é Ponto.

Pontofrio has been rebranded to Ponto

X ©



Resumo estratégico

>

Pontofrio

Diferente das outras em
atitude e em entregas

> melhor da tecnologia
agcra e PontO. (sortimento e especialidade)

> digital

(ambiente e transparéncia)

Comunicacgao

> DIGITAL
FIRST

Narrativa, linguagem
inspiracao e
(re)descoberta

X'



Brand lift on 160
stores in a single day
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BUY
CHECK
PAYoOUT BUY
BUY BUYSUBSCRIBE BUY
BUY BUY cHeck Buy CHECK PAY CHECK

SUBSCREB SUBSCRBE
JLG}VNUE}’X‘Q{FUY CHEGK BAY COMPRAR OUTCHECK OUT SUBSCRBE OUT
CHECK . ’ )

¢ SUBSCRIBE SUBSCRBE

PAY BUY OUT BUY OUT BUY .
ouT ! _ PAY out SUBSCRBE BUY

v CHECK o )BSCRIBE KAUFEN CHECK KUP CHECK e

BUY olir BUY PAY T SUBSCRIBE ouT
ACHETER suy PAY SUBSCRIBE BUY OUT PAY g,y BUY BUY’:AYCSE$K OLFJ,AY CgﬁgK
BTN BUY COMPRAR SATIN ALMAK PAY BUY cueck o, CHECK PAY gy
BUY ACHETER ACHETER BUY KUP SUB g —
kauren SUBSCRIBE kaurenN BUY PAY gy Russia
YCHECK suvpx;ﬁgiz FKEUNP ;’L‘]PBUY PAYsuy G 5.0%
JT guy / S |
ok SHRA G 14.1%
. 7.0%

PAY
SUBSCRIBE cyECcK PAY

1 18%

SUBSCRIBE BUY cHECK SATIN ALMAK
BUY SUBSCRIBE OUT gyy pAY SUB
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Assortment

+

Wide range of
categories

+

Recurring
consumption

CASASBAHIA CBPlay  ViP @‘)
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pontofrio‘ @ banQi  ASAPL.
MARKETPLACE G re ate r
Lifetime
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Value

bartira

Transactional Retail Relational Retalil
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Taking off in 2021
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Wide range of Origin of Products Wide Distribution Post-Sale Control

. H
categories and Se_llers coverage
Compliance

=(-
<

In-house structure Integrated Financial GMV Marketplace
dedicated to Vision target included as

Marketplace operation (1P+3P) part of variable
compensation







Comp

Unlocking Via’s strategic assets to the benefit of Marketplace as from 2021

vin

Solid base of 97 million customers with 22 million active customers.
50% increase in the number of new customers in 2020.

Base with robust penetration in the Brazilian middle class. In 2020 the
company experienced a relevant growth in higher-income consumers and

younger customers.

Via is POP! Omnichannel in Brazil is a reality, without ideologies or prejudice.

Brands recognized nationwide for decades and recently upgrated.

Casas Bahia is 15 times Top-of-Mind Brand.

Investment in open TV for decades, broadcasted throughout Brazilian territory,
generating a strong recall which is extended to the stores.

Positive relationship with long-tail products to be offered through the
Marketplace.




Compe

Unlocking Via’s strategic assets to the benefit of Marketplace as from 2021

Infr.

‘i\

vin

Relevance in home appliances core categories, which carry a relevant weight
on e-commerce GMV. We are a destination alternative, with share of up to 60%

in core categories.

Bartira, is Latin America’s largest factory and has great brand recall. It
represents a strong competitive advantage in the furniture segment which
records high gross margin and good installment plan penetration.

Our 1P categories generate excellent online traffic, now with 3P it will also
generate strong demand, which will in turn create a virtuous cycle of supply
and demand.

27 DCs strategically located in various Brazilian states, totaling 1.5 million m?2
of storage area.

Over 1,000 large stores, working as a logistics support for the distribution
network and multichannel strategy with Click&Collect and mini-hubs.

Same-day-delivery capacity for light and heavy products, as well as
fulfillment services for marketplace sellers.




Comp

Unlocking Via’s strategic assets to the benefit of Marketplace as from 2021

vin

* Online seller, relevant competitive advantage with 20,000 and commission
with aligned incentives.

‘  Online seller structure to sell 1P and 3P products.

* Mobile first: 70% app share and m-site sales. In 2020, we increased
multichannel customers share in our base.

» Casas Bahia payment booklet with good acceptance at the customer base
and accounting for ~20% of sales.

11 million in pre-approved customers in the installment plan, R$6.4 billion in
portfolio at the end of Dec/20. 500,000 new customers/month.

» 25 million customers in digital CDC.







Create Value

Platform Evolution

Via ADs

Rewards Club
Loyalty Club

Virtual Consultant via A.l.
Marketplace University
banQi Credit for Sellers

1P Post-Sale on 3P

1P B2B on 3P

International Marketplace (CBT)



1. Platform evolution

- Lots of improvements to create and
manage ads, make recommendations,
reviews, novelties in messaging services,
questions & answers area.

5. Advisory Management

- Artificial intelligence used to create a virtual

commercial consultant to make merchandising

recommendations and management initiatives.
- Job opportunities with assortment, pricing and

shipping policy to sell more.

8. Marketplace post-sale at Via’s
Stores

- Reverse logistics option through Envvias.

Furniture assembly services as an
opportunity, and other services for 1P today
will be replicated to 3P sellers.

2lAdS “2'0’, NS SIS S S S SE NS SN EEEEEEEEESR

6. MarketPlace University
9. B2B Channels

- Integration of assortment of certain 3P sellers
launched (applying meritocracy, gamification,

Following the line of Amazon Ads, we will
launch a new advertising solution for our
online channels boost sales.

- Seller’s training to increase sales, commercial and
administrative management of business,
individuals’ professionalization to issue invoices
and MEI (individual micro entrepreneur). etc.) in our B2B sales channels, partnerships
Customized content by seller’s profile, including in which we make available our assortment
gamification. directly to Brazil's largest companies.

3. Rewards Clubs

- Our 20,000 stores salespeople selling 3P.
The Club is an incentive gamification
software, mature, with its own currency.

7. Credit and Means of Payment

- Discount of receivables, credit offered for
seller’s working capital needs, offer of offline
means of payment powered by Banqi.

10. International MarketPlace (CBT)

- New sellers’ prospect in Asia to sell products
directly in our Platform and practice drop-
shipping, prioritizing customer’s security and
positive experience.

4 Loyalty Club

- This is our sellers’ relationship club, where
they will receive benefits to sell more with
us.




120 stores

Expansion focuses on the North and
Northeast regions

Optimization of stores portfolio

Last-mile logistics

|




From a transactional retail to the relational retail model

Greater assortment, wide range of categories and higher Competitive advantages that only Via has in relation to:

frequency will be relevant tools to increase customer lifetime
value (LTV)

Strategy privileged 1P sales, but from now on, it aims 3P
growth by increasing the number of SKUs and customers

Strategies to boost Marketplace include a wide range of
categories, sellers’ compliance (origin of product), offer wide
distribution, post-sale control, creation of a Marketplace-
dedicated structure, integrated financial vision and inclusion
of Marketplace GMV target to the panel of bonus.

1. Customer base;
. Brands;
. 1P Assortment;
. Logistics infrastructure;
. Omnichannel; and

. Own installment plan.

4 Create Value ¥/ Store’s role in the future
Platform evolution ’
Via Ads
Rewards Clubs

Loyalty Clubs

Virtual consultant via A.l.
Marketplace University

banQi credit for sellers

1P post-sale on 3P

1P B2B on 3P

International Marketplace (CBT)

Store portfolio optimization, closure of low-productivity
stores.

Stores’ expansion plan to resume with 120 new stores
opened in 2020, with a focus on the North and
Northeast regions.

New mega store in S&o Paulo: new customer
experience, experimentation.

3P offered at stores.

Stores working as mini-hubs and support to last-mile
logistics.
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Are the portrait of Brazil




Demographic Profile

We are present in Brazilians’ lives.
With a strong share in low-income O Income level
households, workers with no formal PloRs L
employment record, single moms’ :
households, all ages and regions in

Above R$ 3,000

the cou ntry. R$2,500 - R$3,000
O.UI' MI.SSIOH IS .tO. prov:de RS 2,000 to R$2.500 14%

financial and digital access to

Brazilians R$1,500 - R$2,000 Upto25  26-35  36-45 46- 60

Employment F:Ejl

No formal employment record

Formal employment Retiree/ Other
relationship 6(%' Pensioner




000

DRRLRIRR G

15,000,000

customers

ﬂ ﬂ
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installment plans
F2.9 2
2NME million
inpliflli@lin 2 banai

co-branded cards accounts



banQi d

« Solid growth within 12 months
« Complete and Free Digital Account

« Launch of credit journey with personal loan, installment plan, corporate account and credit card
« Complete Super App, with benefits for banQi and Casas Bahia customers

2.090.51 1@

ennt®
*

322.603




Braz

14MM

pre-approved customers

 25MM

customers in Digital

500,000 new customers/month » Solution available in Open Sea

42% PAPERLESS payment booklets issued,
integrated to banQl.

* Available in Casas Bahia and banQl online platforms

* Credit platform as Via services
+ 25% of payments were digitally made (13% banQi

and 12% Renegotiation Portal)

e A
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Production growth and delinquency under control

2,39
Production > Yo .
py ales grow
1,28 ) i 3

E[i ~R$0.8 Bi
. 0,58

1Q20 2Q20 3Q20

Evolution of Active Loan Portfolio

0.3% -12.0%

27.5% 4496 A ~RS$1Biin
3501 7 3512 -
i

142% 3527 ,7 L[l[ﬂ portfolio

10,9%

= 1.6p.pinover30
V 14p.pinover90

1Q20 2Q20 3Q20

Portfolio ======: Over 30

NPL

Coverage rate over installment plan portfolio

below the pre-pandemic period, due to favorable
credit concession and efficient collection.

479
422 408 399 e
-. 1070/

4Q19 1Q20 2Q20 3Q20 4Q20

=== NPL Balance ======: 9%NPL/Portfolio



1,9 Billien 1 Bllfen

TPV Monthly

2,5 million

customers

TPV LTM 12 months
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and becomes the market's LARGEST financial solutions platform

Offer of financial and non-
financial services for
individuals, entrepreneurs
and sellers”

Own Card
Digital Wallet |~

/

Super App

|

Personal
Finance

AN

Credit for
Individuals/Corporates ~—

Digital Account

Direct financing of products connected with physical, online
retail and mktplace for individuals, small entrepreneurs and
sellers”

Co-branded /\ Installment

card booklet

Consumer
Direct Credit

Processing of payments for
online / offline platforms and
individual service providers

Anticipation of
Receivables

\

Credit at POS

)

Payment

/ / Gateway

Acquirer
with account




Instalilment payment screei

V4Nl 1230

V4Nl 1230

\RNES ADICIONADOS OUTROS CARNES

Comprado em

ATRASADO Valor total do carné

<
¥

iCelular Samsung XC320

ATRASADO

Contrato N2 21.9997.00502340
Ver contrato

vA

V401230

25/12/2020

24x R$ 240,33

iCelular Samsung XC320
24x R$ 240,33

ATRASADA

. Cartdo pré-pago

Smart TV LED 43" Full HD LG 43LM®63...
24x R$ 224,33

Histérico de transacdes

Parcela 4 de 24
/]\ Depésito em boleto \ 1/2¢
Celular Samsung XC320DS
24x R$ 224,33

@ O & B/ £

Inicio Compras Pagar Carto Carnés

NDarcnla € AA 2/

@ A m & [E

icio Compras Pagar Cartoes Carnés

< @) a

Parcela 3 de 24

R$ 243,33

R$ 240,3

Lot
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CDC simulation scr

b% " | BV} 30
Qua ;
i Anto Custa o produto u VdNli230

meubanQi v No mo . . »
Q P mento, o limijte para Beleza! Confira as opgbes de
elam >
Meu saldo: Snto é de R$ 3.500 00 parcelamento
R$ 0,00 ® © IMPORTANTE!

& :

%> /I\ Condig¢oes de parcelamento

PIX Depositar

E] Simulador de parcelas Casas Bahia R$1.080,00 6x R$ 180,00
Descubra se a compra daquele pro
gue vocé ta de oltho cabe no sev
R$1.120,00 10x R$ 112,00
Histdrico de transacgdes
A movimentag¢ao de sua conta banQi vai
aparecer aqui.
R$1.200,00 18x R$ 66,67

@ a wm /B £

Inicio Compras Pagar Cartoes Carnés

d @) O



Marketplace + CDC screens ston

V4l 230

o

» TEM MAIS! ) | “
i RS 983,

Compre sem sair d¢ < Finalizados

» TEM MAIS!

e
Cantinho da recarga

Smartphone Motoro | Pedido: 19007
= - 3 Power Purple 128GB, H

\ o
Celular Blilhete Pedido: 1900701
Unico por: R$ 1.099,00

Colocar no

A71 6GB 128CB NFC 128GB /
Feaal
@ O ™m ©® E

Inicio Shop Pagar Empréstimo  Carnés Por: R$ 1.439,10 Por: R$ 1.439,10

R$ 983,80

R$ 983,80

e ~ificacdes té icas 5
Especificagdes técnicas Conhecer mais ofertas

N ) d (@) a < (@)




Loan scre« i,

V401230 V4Nl 1230 V401230
meubanQi v g & @ & @
M ldo: s = A e
eusade Antes de comecar a simulagao, Confira as condi¢cdes do seu

R$ 3.516,32 ®&

por favor conte um pouco mais empréstimo
sobre vocé

Valor do empréstimo R$ 500,00
&
% Sua renda mensal
Quantidade de parcelas 2
R$ 2.500,00
Depositar Sacar Transferi Valor de cada parcela R$ 255,25

cao

Sua ocuy

. Data do primeiro pagamento 20/11/2020
Empréstimo pessoal Empresario

I Vocé temn R$ 10.000 pré-aprovados!

Valor total a pagar R$ 510,48

. Cartdo pré-pago banQi ‘3 Negodcios

Entenda os custos

GOSTEIl, QUERO CONTRATAR

Histérico de transagdes

Inicio Compras Pagar Cartoes Contas

d @) O d @) a d @) 0Of

QUERO SIMULAR DE NOVO




Corporate account scr d,

V4N 1230 V401230 V4N 1230

X X X

Para pedir sua conta PJ, Qual a razao social?
informe o CNPJ da empresa

Empresa ABCI A N
99.999.999/9999-99 (V] | N P'Z
Onde vocé pode consultar a razdo :: :Q
Quando clicar em CONTINUAR, vocé aceita social? —_
nossos termos e condigdes e politica de
privacidade. Pronto!

Que bom receber seu cadastro para a conta
PJ! Vamos analisar seus dados e em alguns
CONTINUAR dias mandamos novidades aqui pelo app ou
entraremos em contato, combinado?

Até |3, aproveite todas as vantagens da sua
conta para pessoa fisical

Ficou com duvidas?
Acesse nossas perguntas frequentes.

IR PARA CONTA PESSOAL

d O a

CONTINUAR




BRAZIL MARKET « TARGET

~R$486 BILLION

IN TPV — 5 YEARS




Large % of Unbanked Customers

of low-income population
does not have bank account

is the population that does not
have bank account, deemed as
expaasi

of those who hold bank account,
it is only to receive salary

of salaries are still of low-income population
paid in cash took out any loan last year

70%

of routine expenditures are 5%
concentrated in cash

Family Banks
of population that paid or friends @ TR

any utility bill, paid in
cash

of people saved
money last year...

...but in financial
institution, only

The low-income Brazilian population still lacks access to financial services
with demand for credit, when it is served, it takes place on an informal basis.




Value offer | Our objective

Democratize financial
solutions, ensuring
more autonomy,
possibilities and control
for Brazilians.

»

Promote inclusion in Brazil by offering
appropriate financial services, with intuitive
technology, transparency and accurate

information to customers.

A platform of recognition, qualification and
education, credit concession and support to

consumption

vA



Evolution
of the platform

Upward trend

of installment plan and
banQi customer base
growth

* SOLID installment plan offered at stores

* Launch of digital installment plan

* Digital collection platform

* Complete digital account (payment of bills, bank
slips, transfers, prepaid card, withdrawals and
deposits at stores, PIX and QRCode).

* Mobile top-up, transportation ticket, gift voucher

* CB booklet management.

*  ATM 24hour-withdrawal.

Multiple

offers of credit,
convenience and
acquiring

Personal loan

Credit card

banQi installment plan
Installment plan for 3P sellers
Anticipation of receivables
SCD - credit company
Credit at POS

banQi Shop

Rewards

Capture of sellers
Sub-acquiring

Platform connected in
entire Via Varejo ecosystem
and beyond...

Credit open platform
Personal finance
Bureau of credit

Open banking

c7 4
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Asset Light Logi

27

Distribution Centers

1,052

Hub Stores

+1,600

Cross-Docking Hubs

No mail

Storage area

DCs & stores 4,000

1 ,1 00,000m2 Daily vehicles
+ 300,000

1’5005000m2




Envvias dri

Extended 1P strength to serve the marketplace with
Envvias services suite

1VVIas:

. +50%

: of sellers already
: using the platform

- Services for sellers — or

: open-sea partners --

{ FULFILLMENT

- at our DCs;
New DC on
3Q21 in Extrema / MG

: We will also operate
: heavy products

3 P Within our

network;

1P Hub will also

: operate as hub to 3P

: MARKETPLACE,

- bothin delivery, collection,
- and reverse logistics.




Technology-intensive

We cannot imagine new
paths of logistics without

technology-intensive
solutions

For us, logistics is much more
than physical.

It is the digital channel
supporting operations, with full
systemic integration.

WMS implemented at Via in cloud version, with

continued online upgrades (versionless)

va.

We have over 200 IT
professionals exclusively
dedicated to logistics.

Use of artificial intelligence (machine learning)
to continuously optimize processes at
warehouses, following our customers’

consumption patterns.




+ 300,000 deliveries

Via’s largest last-mile delivery operator with nearly
300,000 registered partners.

In April, we introduced electric vehicles in last-mile

deliveries, reinforcing our commitment to the
environment and best sustainability practices.

What’s new in 2021

ASAPLog will become a freight gateway, reiterating
our commitment to operational and cost efficiency.

And as of this month we are ready for fast-food
deliveries.




Whe v

SAME-HOUR DELIVERY, SAME-DAY-DELIVERY, SCHEDULING, FULLFILMENT, C2C...

In 2H21, our technology and logistics will offer

same-hour-delivery. Same-day-delivery will also be extended to marketplace

sellers.

Our fulfillment operation starts.

We will also offer ultra-fast deliveries solutions at our
Make our stores available to deliveries and reverse platform, similar to fast-food deliveries

logistics network for sellers and open sea solutions. _ . _ _
In H221 we will operate C2C deliveries platform in which

Heavy products: We will also offer the option of consumers will be able to contract our transportation
scheduled delivery for heavy products. services, whether for heavy or light products, to
appropriately donate, transport or dispose of a product.

N
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Via Logis .

ASAP 2 Via Network Click&Collect re,

. g Ofpels
stands out as one of Brazil's largest Up to a range of 150 km and LOQIStICS HU
logistics operators

of our stores with 2-hour click &

300,000 deliveries U0 GRS ERlF 100% oo

of sales are Same-Day Overall accu racy
Deliveries where we On-time deliveries:
have stores and DCs

98% >30kg
Ord_ers Slplpaee deliveries per of sellers are in
until 12:00 p.m.

second Envvias Platform 999, <30kgs

o/ of orders are
of products delivered 42% s clliveraal i 2 Wearea 2.6 MM m2
weight + s Logistics ' )
30 kg platform open to the 4,000 vehicles

o) -
and 65% in 48 hours market Including electric vehicles
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Evolving

Transactional Retail Relational Retail

IT Team 900 IT team 1,800
employees employees

-]
O

Data in the core of the strategy,

creating real-time personalized
interactions
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Digital accel

DIGITAL CHANNELS
+174% to R$ 12.8 billions in 2020

+90% to R$ 3.2 billions in 2020

4Q2018 4Q2019 4Q2020




The N

(millions) (R$ millions)

1009

2

24Q19 m1Q20 =2Q20 m3Q20 =4Q20

4Q19 1Q20 2Q20 3Q20 4Q20 1Q21
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Businesses & Te
Blended in one!

Support Collaborative Differentiated
Technology

in .
Lo Business

Business

Barriers & Collaborative Technology & .
Silos Execution Business are Busmes/'"

blended Techno
Technology Technology

making Technology _
Technology feasible digital - |
aosets New Digital
Opportunities
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4th Industrial Revolution




Via Techies

1,800 employees

+ 600 to be hired

4 development centers
in Brazil and one in the
USA

19XP

+150 expert e-
commerce
professionals
Edson Tavares
New CTO

+300 Projects
executed
simultaneously

21 journeys
57 tribes
180 squads



Key deliveries

' A
fnall

Best online Improvement in
. Expansion : Marketplace

+ APP

conversion marketing & ; Same-day 5 | 5 g
. CRM . Delivery | Gronlme : P

CDC

And much m



DATA INTELLIGENCE

INTO THE
VEIN



INVESTOR DAY

vin

INNOVATION &
NEW BUSINESS
DEVELOPMENT

HELISSON LEMOS



Cases of Succ

00
+ 300,000 deliverers [M]ﬂ]
Via’s main last-mile delivery
operator with nearly 300,000 ,@ I]\_VA__IM
registered partners. customers
Novelties in 2021
ASAPLog will become a gateway
for freights, reiterating our @ 2::3 B}ﬂ[ﬁ]
commitment to operational and in portfolio

cost efficiency.




Organic expansion This is the inorganic This is a hybrid
with internal expansion with a focus on
development Tech & external shortcut solutions.
New Business team to Today, the focus is
create solutions closer technology and human innovation and
to the core business. capital. internal teams.

expansion, as it
brings closer open-
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Latin America’s largest innovation hub, cooperating with Via’s culture of innovation,
besides mapping investment opportunities.

IMERSAO MEETUPS WORKSHOPS CONTEUDO MENTORIA

moTarrn

DATAMINER REPORTS
e I




VIA CVC bTsTRITe
DISTRITO

R$200,000,000

WITHIN 5 YEARS
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VINNST

A project that envisages several open
Innovation and investments alternatives.

m
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New

MARKET

Strategic Partnerships

Adjacent

Core

Initial Medium Mature

SOLUTION MATURITY



cvC

Strategic Partners!

Acceleration % %
& Incubation @ % M&A

Installment booklet 1P Assortment

@ Logistics Vi HuB Brands @
% Omnichannel Customer base
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PEOPLE &
CULTURE

Rosi Balabram







Appreciation- “

Great value for Via

Leadership School
4 pillars

b i

Culture Performance People

In 2021, over 3,000 leaders will receive development programs.

Digital

LIDERES DO 9

FUTURO)

Leaders of the Future



Trainee progra

nees

joined Via in April

Since the early stage of hiring process, our program
emerged with the essence of diversity and each one’s life
history.




34% 51% M

Afro-
* descendants LHRIEL

Working in 21 Brazilian states and the
Federal District

Cultural & regional wealth

85




Culture at Vic

Passion for Simplicity & Continual Leading role & High performance

people objectivity innovation collaboration & recognition

86
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ESG

ROSI BALABRAM
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2021

Directors

%

ESG Goals for everyone
'ernance Agenda

Objective of joining sustainability indexes

In 2020, we renewed our Board of Directors and Promote the alignment between:
restructured our Governance:

) - Business scenario and the environment
amittees

-Audit Committee; - Digital & financial inclusion

-Risk & Compliance Committee;
-People, Innovation & Governance Committee;
-Financial Committee.

- Circular economy by expanding marketplace
sellers




60 years Casas Bahia Foundation:

411,000 people directly benefited

2,000 women entrepreneurs benefited and 11,000 women trained

Inclusion

46,000 employees trained
42% women

45°/o afro-descendants

Trainee, Leaders of the Future and Affinity Program




Many sustail

90% of renewable energy until 2025 | Reverse logistics

Reduction of CO, emission

Acquisition of ENEL X
platform to manage water
and energy bills.
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L 4
L 4

Greater acquisition of
medium voltage in the
free market in 2021.

Reduced GHG gas
emissions

In 2020, we acquired ASAP

Qualitative gains in information, Log, which employs lighter

Solar power plant in Minas reliability and traceability of data,
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i i modes.
iC;etLaiés,stYa?estores S besides promoting energy efficiency Electric vehicles are used in the
and resource management. fleet as of 2021.
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200

tons of waste recycled
in 2020
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Recovery of

Reverse logistics of returned products.

electronic products
at stores. Recovery and resale of

(v more than one million
1% h il
products and +24,000
parts are sent for

sustainable disposal in
2020

DO 3-fold increase in points
points of of collection for used
collection €lectro-electronic

products

Recovery index
of electronic
products and
home appliances

250 households

connected to 11
partner cooperatives.
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VISION 2025 VIA

ROBERTO FULCHERBERGUER
CEO
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Market Vision 2025E

7.041
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E-commerce CAGR 4
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from 8% in 2020 (0] (]
to 19%°in 2025/ K Zgoé%E 220240'-2/50E /

* Estimate of growth and market size for total retail and e-commerce based on several Research reports published recently Itau BBA on March,
29/2021, Morgan Stanley on April, 06/2021, BTG Pactual on December 8/2020, Goldman Sachs on March, 22/2021, JP Morgan on
March 2/2021 and UBS on March 16/2021




Online market share evolution A
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TPV
R$440 mm*

2020

banQi

Breakeven
in 2022

* TPV of the last 12 months




L \\,\ i ’ ; ¢ '.'~~,t ] )
\\ n“‘» ‘&‘ j "._. .'5.\ i ¥

W Y ! L
\\\\ " \ g‘ “~ 1 ' 1.“ ,'é .\ ; V"’
“aI‘C|aI S i‘Q S 2025E f." . ?«5‘:? "~ INVESTOR DAY
ke "‘ i Vg : : ‘ 2021

\

;;;;;

Loan Portfolio

P Y

CDC offline 50%
CDC online 35%

banQi 15%
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The estimates are valid until their effective completion or until new analyzes and / or reviews are
carried out by the Company's management that identify different values for the estimates
presented as a result of changes in the assumptions used, observing that the review will be, at
least, annual.

The estimates presented herein are mere estimates of the Company's management, are subject to
risks and uncertainties and in no way represent a promise of performance. In the event of a
material change in these factors, the estimates will be reviewed. The information on business
prospects and estimates are mere forecasts, based on management's current expectations
regarding the future of the Company. These expectations depend on market conditions and the
Brazilian economic scenario and the countries in which we operate and the sectors in which we
operate. Any change in perception or in the factors described above may cause the concrete results
to differ from the estimates presented.

The 2025 Estimates are based on the budget approved by the board for the current year, as well as
the strategic plan for subsequent fiscal years.



