4721 e 2021
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CEO




Principais entregas da Via em 2021

Transicdo para
modelo de
plataforma

relacional focada

no aumento da
base de
clientes, no LTV

e com cliente no

centro

Evolugéo do
modelo
omnicanal com
retomada da
expansao:
+101 novas
lojas em 2021,
incluindo a Mega
loja CB
Experience

Escalada do
marketplace:
+ de 133 mil
sellers, 41
milhdes de
SIS
Parcerias CBT,
langamento do
Via Academy e
Via Ads

)
==

Investimentos
em inovacéo
aberta em
parceria com a
Distrito.
Programas de
Aceleragéo e
CVC com foco
em logtech,
retailtech,
martech e
fintech

Langcamento do
crediario
digital no

marketplace,
empréstimo
pessoal mar
aberto,
aquisicao da
Celer e licenca
deSCDe P

Incluséo de
metas
de ESG parao
Painel de Bonus
de todos
colaboradores
Entrada
no indice de
sustentabilidade,
ISE da B3
GPTWtop 10
varejo




Destaques

4721 A vs.4T20 2021 A vs.2020
GMV BRUTO RS 11,8 bi % R$ 44,6 bi +15%
1P ON R$ 4,3 bi +8%  R$ 16,8 bi +23%
3P ON R$ 1,7bi 8% = R$ 6,4 bi +98%

Evolucéo da participacio de mercado online ® Crescimento da Via vs. mercado de e-commerce a/a @

N

142%

43%

W

2020 2021

/

@Mercado @via
Fonte: Compre & Confie amplo.
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A escalada do Marketplace Omnicanalidade

1P/3P

Evolucgéo # de Evolucéo # Evolugdo GMV 3P Evolugéo do Share

Sellers SKUs . de Pedidos
(Milhares) (Milhdes) Cauda Longa
60%

55%
53% 52%
47% 5o, 187
40%

4719 4720 4721 T 2T
@Core @Cauda




Vendedor Online
Uma fortaleza omnicanal

Part. (%) Vendedor Online —
GMV 3P

189 19% 19%
16%

13% 1295 13%

1T20 2720 3T20 4T20 1721 2T21 3T21 A4T21

QL L
L

Omnicanalidade

Part. (%) Vendedor Online —
GMV Venda Digital*

@\ (R$ BilhGes)

= 29% 29%
+22 mil ’

vendedores online
21% 21%
15% @ 17%
0%
0,7
|

1T20 2720 3T20 4720 1T21 2721 3T21

1P/3P

26%

1,7

47121




Por que ter loja?

owne

3X

Incremento das
vendas online em
pracas novas onde

- [LOFFLNE} -

<« Clientes das Lojas P>

30%
15%
55% .

Ja eram
clientes e
realizaram

Clientes

Qoram abgrtas Iojas)

Reativados ~ €0MPra

uma nova

70% szo
clientes

novos e/ou
reativados

ﬁ:: (é""’E

S
1001 (P27

Leves: reducéo do custo
unitério no last mile de 30%

Pesados: reducao do custo
unitério no last mile de 16%

QL
%)
Omnicanalidade
1P/3P
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A logistica robusta que s6 a Via tem

A malha logistica omnicanal da Via apresenta
capilaridade e caracteristicas singulares

2 CDs

EstagOes de
cross-docking
(ex-Correios)

+1.60

das lojas habilitadas

ﬂ @@% como mini-hubs e

retira rapido

92% do PIB

A 24 horas de entrega,
para leves e pesados

L ~300.000

entregadores de
tltima milha

4.000

Veiculos circulando
diariamente

2] 3.900

Municipios atendidos pela nossa
malha prépria (93% do PIB)

Entregas em 24/48h
©® 2sh
® 4s8h

65%

Same-day-delivery
representa até 15%
das entregas

@ WMalha Propria

Malha logistica
@ Malha gerenciada

@ cCorreios

85% dos sellers ativos
utilizam Envvias
Sellers no Envvias
aumentaram suas vendas
em 30%, e custo de
entrega se reduziu na
mesma proporgéo
100 lojas habilitadas como
“PUDO” (pick-up & drop-
off) para sellers

dez.20




Logistica: principais iniciativas em andamento

Fulfillment

()
Acelerado com
aquisicao da
CNT. Somos o
1° player de
fulfillment a
operar multi-
plataforma

Logistics-as-a-
service
LaaS

®
Significativo
mercado
enderecavel
que ja comecou
a ser explorado
para parceiros
3P, 1P e
agnosticos

Omnicanalidade

é
100% das lojas
habilitadas como
mini-hubs e
pontos de retira
rapido

Planejamento de
demanda

)
Inteligéncia
artificial na
previséo de

demanda para
6tima alocacéo de
estoque na malha
Via

@
NG|

Otimizagé&o de
CDs e frota

)

Uso intensivo de
dados e algoritmos
para otimizar o0 uso

de m2 nos CDs e

tornar mais
eficiente o
aproveitamento
dos veiculos




Logistica as a service ja é
uma realidade na Via

LOGISTICA AS A SERVICE

1P 1P 3P

Transporte Fulfillment Fullcommerce

Lojas fisicas e-commerce e-commerce

H s H ASAPL:)@ ASAPL% e ASAPL:)@ e
As conhecidas fortalezas core da logistica b T enr T o
da Via agora a servigo de sellers e

clientes no mar aberto

-
gradiente EL,-A;Q
Lider em logistica de pesados WW @ KraftHeinz

Omnicanalidade com a integragéo de 28 CDs e ~1.100 lojas

Lojas como pontos de pick-up & drop-off para sellers B e SHH]H H”lﬂ CIMED

Envvias postagem e coleta para sellers

Servindo clientes B2C, B2B e D2C

- /
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SOLUCOES FINANCEIRAS

André Calabro

CEO banQi




Uma iniciativa que nasceu no varejo e se tornou
uma plataforma de solucdes financeiras

' 11 MM de clientes
[ ]

+ R$11,1 bilh6es TPV acumulado

banQi

CASASBAHIA

Frentes de
crescimento

Crediario
Conta Digital Completa

@
R$ 5 bilhdes de crediario

Mdltiplas Ofertas de Crédito Pix ja representa 40% das transacdes

banQi e 7% das transacdes Via

Crédito
no POS

Segmento PJ

Ecossistema Casas Bahia

Marketplace de Produtos e Servigos

Gateway de
pagamentos,
[ ]
Conta
Digital
PJ

® ON-US

Financas

Pessoais
o0

Crédito
PFePJ

® OFF-US

4,3 MM de contas banQi

+R$ 150 MM de empréstimos
pessoais

Recorréncia | +16X em 180 dias no
banQi




O que ja temos de funcionalidades no app do

[E] Simulador Carné Digital

De tudo um pouco pra vocé

Conta
digital
banQi

p———
TV 43 LED FHD TCL 43565005,
10x B$ RS 212,40

REF FF 400L BRASTEMP BRMSA..
10x R$ R$ 341,91

Casas Bahia
CEL DESB SAMSGALAXY A1l AZ.
4x RS RS 230,55

FERRO PASSAR OSTER 6206 ULT
3x RS RS B0.80

@ WM

Gestédo do
crediario
#soaviatem

Empréstimo contratado

Vocd reallzow um empréstime do RS 500,00
0 dinheiro 4 ests disponivel na sua conta.

Empréstimo
pessoal

Compre sem sair do app!

Cantinho da recarga

banQi shop

moeda
banQi na
Via

banQi

CASASBAHIA

Oba, sua conta pessoa
fisica estd aberta!

Conta PJ
banQi




Downloads app
@ mil) 10,584

P

(' 4x
\

S’

2,660 2,847
1205 1,245 250 2847

1720 2T20 3T20 4T20 1T21 2721 3T21 4T21

Transagdes em Lojas ;45
(R$ Milhdes)

PRl

1720 2T20 3720 4T20 1T21 2T21 3721 4T21

Abertura de Contas
(# mil) 4,331

74 407 596 653 596 979 712

1T20 2T20 3T20 4T20 1T21 2721 3721 4721

Shopping banQi
banQi no e-commerce Casas Bahia
(R$ milhdes)

——

2N 133
1 \
{ 18x 1
\ Vs 1T21 4

Saoos’

170

[ ] Trimestre

Total de Transagdes
(R$ Milhdes) 4,260

1T20 2720 3720 4T20 1T21 2721 3721 4721

Frequéncia de uso do
App banQi

Total TPV
(R$ Milhdes)

1720 2T20 3T20 4T20 1721 2T21 3T21 4721

Pagamento de carné no app

banQi 913
(R$ milhdes)

175

2721 3721

Acumulado



Crediario | Inadimpléncia sob controle

Evolugéo da Carteira Ativa de Crédito PDD I saidoPoO Perda sobre Carteira
(R$ bilhdes) (R$ bilhdes) @ Saldo PDD / Carteira Ativa (R$ milhdes)
4,737 4861 5006 610 643 621 656

4.611
4.488
3.549 3.115 3530

1T20 2720 3T20 4T20 1T21 2T21 3T21  4T21 1T20 2720 3T20 4720 1721 2721 3721 4721 1T20 2720 3T20 4T20 1T21  2T21 3T21 4721

. Carteira Ativar e Taxa Over 90 Taxa de cobertura sobre a carteira do Crediario apresentou aumento Bl Perca o Perda/ Carteira Ativa
*Carteira Ativa = Base de Carnés sem efeito dos juros a incorrer de 0,5 p.p vs. 3T21, mas permaneceu basicamente estavel ao longo O nivel de perda sobre a carteira apresentou melhora vs. 4T20 de
de 2021 cerca de 0,9p.p. e o valor absoluto da perda também reduziu cerca
de 9% a/a para R$199 milhdes

Participacao do CDC Digital CDC Digital - Produgéao
— (%) nas vendas online

e %CDC Digital R$ +500

milhGes de % Ny
' Carteira
. . 99 gg
65 13
i ope ... .
das lojas

2720 3T20 4720 1T21 2T21 3T21 4T21 2T20 3T20 4720 1T21 2T21 3T21 4721




E o0 que vem por ai...

o Aceleracao do Crediario no Marketplace

o banQi Pague + PJ

o banQi Pague + MEI

o CaaS - Crédito paraterceiros

44
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ESG na estratégia de negoécios

» Ja é umarealidade, com visdo de longo prazo
» Plano de Agéo com indicadores e objetivos ligados ao negoécio até 2025

* Meta para todos os
colaboradores
Politica de Sustentabilidade

@ AMBIENTAL @ SOCIAL
Emissoes de GEE TEZX% | Marketplace Social - Feira Preta
| * 10 veiculos elétricos

* 195,6 mil quildémetros rodados

« Economia de 92t de CO2
Marketplace Sustentavel — Pangeia

Programa de Reciclagem Via

REVIVA

* 4,7 mil toneladas de residuos b < | Favela Express —entrega em

« 12 cooperativas parceiras ") comunidades

+ 500 coletores de

eletroeletrénicos

+ 2,7 toneladas de Fundagéo Casas Bahia

eletroeletronicos descartados crsss €0 | . R$ 9 milhdes investidos em 26

. i projetos

Energia Renovavel « Protagonismo Jovem,
Empreendedorismo e Engajamento

« Emissé&o de Sustainability- Social

Linked Bond (SLB) - +180 mil pessoas beneficiadas

VIVA

* Meta: 90% de energia Principais resultados de 2021:
renovavel até 2025 « 11.475 jovens formados
+ 1.065 empreendedores apoiados
« 272 organizagdes beneficiadas
+101.560 itens e 614t de alimentos
doados

DIVERSIDADE

Raca

« Meta 2 45% negros na liderancga
até 2025

« Programa Lapidar: formag&o de
lideres negros

« Movimento Mover: combate ao
racismo

Mulheres nalideranca

* Meta = 42% mulheres na
liderancga até 2025

« Programa Mulheres na
Tecnologia

Pessoas com deficiéncia
« Treinamento Libras EAD
« Marketplace acessivel

Treinamentos e sensibilizac6es
em 2021

« +30mil colaboradores

«+1.200 lideres

Politica de diversidade, inclusdo
e direitos humanos

ISEB3

1IC0O2B3

b
)

>

GOVERNANCA

indices daB3

« indice de Sustentabilidade
Empresarial (ISE)

« indice de Carbono
Eficiente (ICO2)

« IGPTW

Programa de Governanga
em Privacidade

« Lei Geral de Protegao de
Dados (LGPD)

« Politicas e Normas

« Processos de gestdo de
terceiros

« Processos de Privacy by
Design

Signatario do Pacto
Global (ONU)

Global Reporting Initiative
(GRI), metodologia global
para publicacéo de
informacdes




Marketplace Social

A parceria visa fortalecer e apoiar o empreendedorismo negro, por meio do
investimento em agdes para impulsionar as vendas e gerar renda aos
microempreendedores afro

» A Fundagao Casas Bahia também apoiou o plano Anual da Preta Hub com
investimento de R$ 100 mil para compra de produtos de microempreendedores

Marketplace Sustentavel
Parceria com a Pangeia para
criacdo de uma loja de produtos
sustentaveis no Marketplace da
Via

G10 Favelas e Favela Express

Em parceria com a organizagdo G10 Favelas e a startup Favela

Express, desenvolvemos um novo método para realizar entregas em
Gl0Favelas comunidades vulneraveis, onde o acesso é mais dificil

A iniciativa aconteceu em Paraisépolis, na zona sul de S&o Paulo (SP)

\ Fundagdo Casas Bahia
FUNDAGAD * 11.475 jovens formados
gﬁaﬁf‘ « 1.065 empreendedores apoiados
) « 272 organizagdes beneficiadas
« 101.560 itens doados e 614 toneladas de alimentos doados
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cao
Cliente
. Participag&o por tipo de acesso no Centro
(em milhdes) - (Vendas digitais)
4 N, H

Evolugao Base de clientes ativos

@ mobile

Site

APP

Aumento do spending p o Usuérios Ativos - MAU
clientes omni :

(em milhdes)

18




NO FACEBOOK GAMING 0O CB

’.

SE[JOGAR}




“Tudo Que a Vida Pede, Pede Casas Bahia” &

Campanha marca nova fase do negécio com foco em Sheme
cauda longa TUDO

QUEAVIDA

Visando reforcar a oferta de itens de cauda longa
lancamos no inicio de 2022 a campanha “Tudo 3 < PEDE.

que a vida pede, pede Casas Bahia” visando

melhora significativa na percepgéo da marca como Estamos trabalhando para aumentar o “awareness” da
destino de compra também para itens de cauda, marca ampliando o sortimento oferecendo de tudo, do
através da estratégia de expansdo de sortimento e alfinete ao 'fog'uete, visando aumentar a recorréncia e
amplitude de categorias do Marketplace portanto o Life-time-value (LTV) do cliente

=

Clientes reativados ,»~ ™, Pedidos 7T, Frequéncia

|

Que compraram em nosso Marketplace ! 1 Venda 3P
+63% 1
\ 1

/ \
| +38% II dezlzt
N / \ /

N,
St S’

el el el

Cliente 1P Cliente 1P e 3P




Destaques Financeiros

Orivaldo Padilha
CFO e Diretor de RI




Processos Trabalhistas 4T21

4721 4721
(em R$ bilhdes) previsto (*) I realizado

Plano de agao / estratégia:

Eliminag&o dos riscos da Operagéo (troca de folha, digitalizagdo da documentagédo, novos
sistemas de controle de remuneracéo, etc);

Melhoria na conducdo da defesa dos novos processos (foco e especializacdo dos
advogados e troca dos escritérios de defesa);

Defesa em qualquer fase do processo;

Saneamento do Estoque em andamento — desvio no caixa € justificado por uma estratégia
pré-ativa da Companhia em liquidar algumas a¢des de mais caras

Conforme Fato Relevante divulgado em 10/11/2021




Plano de monetizacao on track

/Tmmizagéo\ Estratégia de monetizacéo

@i Créditos . o
de créditos fiscais

ESTADUAIS FEDERAIS TOTAL DIFERIDO TOTAL

O Continuo crescimento das receitas e
rentabilidade;

Cumprimento de obrigag6es burocréticas
para habilitar créditos (dar liquidez);
REfI(_)éiDO 20218 o (@) DFs zoio Inteligéncia logistica-tributari

-NOTAS8 nteligencia logistica-trioutaria;
" ES{;;"ADO 2021R 747 -NOTA16d ¢ ¢
Uso de novas ferramentas para ganho de
2022 487 eficiéncia na compra / estocagem de
2023 804 produtos;

2022 - 2027 2024 789 (b) DFs 2021

-NOTA 8
PRE(\{,I)STO 2025 683 _NOTA mcd Correto enquadramento dos CDs na

2026 661 substitui¢éo tributéria;
2027 Demais 201

Venda, quando viavel, de créditos
(¢) DFs 2021 (exemplo contrato de R$ 200 milhdes,
N&o reconhecido -NOTA16b celebrado em janeiro/22).

i
k Total 3.625 /

Total Contabilizado 3.625

E= Estimado,
R =Reconhecido




Resultado Operacional
4T21 x 4T20 e 2021 x 2020

GMV Bruto (R$ MM) Margem Bruta (%) EBITDA (R$ MM e % VL) Lucro Lig. (R$ MM e % VL)
i

+15%

7%

B

50% 15% 1,4% 1,7%

1.00

4T20 4721 2020 2021 4T20 4721 2021 4720 4721 2020 2021 4720 4721 2020 2021




c I c I o fl “ a n c el ro f @ Dias Fornecedores @  Dias Estoques \

~
/

\

.

Encerramos 0 4T21 com importante redu¢do no nimero
R$ milhoes 121 2721 3T - (+-) vs 3T21 de dias de estoque vs. 3T21 totalizando 7 dias enquanto o
(+/-) Estoques 7.867 7.303 7.829 7.152 -677
Dias Estoques 141 119 127 120 (7 dias)
(+/-) Fornecedores 9.078 8.404 8.672 9654 982
Dias Fornecedores Total 163 137 141 163 22 dias bilh&o no ciclo financeiro;
Variagédo Ciclo Financeiro 1212 1101 843 2502 1.659

prazo médio de pagamento a fornecedores aumentou em

22 dias resultando em uma variagao positiva de R$ 1,7

Esse movimento esta em linha com estratégia adotada

recentemente de normalizacdo do nivel dos estoques j




Fluxo de caixa 2021 (R$ MM) *ajustado monetizacio

B Gaixa

Geragao de caixa operacional seria de I Cartdes
aproximadamente R$ 500 milhdes se I Fortal
desconsiderarmos o impacto dos Outros Contas a Receber
investimentos de estoques
de seguranca durante o ano

(555)

(1.038)

As demandas judiciais trabalhistas
somaram R$1.506 milhdes e a
monetizagdo de impostos totalizaram
R$ 1.572 milhdes, dentro do intervalo
previsto e informado a vocés.

760 366

551

Caixa inicial Resultado Ajustes A Capital Demandas Monetizagdo A Outros Fluxo de caixa  Investimentos Arrendamento Divida Caixa final
31/12/2020 liquido diversos de Giro judiciais de impostos Ativos e das operagdes mercantil 31/12/2021
ao lucro trabalhistas Passivos




Perfil da divida alongado p6s emissao de debéntures

Cronograma de amortizacéo da divida

6.703

. Aumento do prazo médio de 595 para 742 dias

Cartbes

2025

Em R$ milhdes

Endividamento de Curto Prazo / Total
Endividamento de Longo Prazo / Total




Consideracoes Finais

Roberto Fulcherberguer
CEO




... Olha o que ja entregamos 2031 v,

2019

GMV Bruto Total
(Em RS$ bi)

GMV 3P
(Em RS$ Bi)

\/

Vendas Digitais
(Em R$ Bi)

Venda por acesso
app+mobile

Y4

MAU

(em milhdes)

NPS

2019 2020 2021
Inicio do turnaround Turnaround finalizado O ano do Marketplace




E o que ja somos : Uma Plataforma

aberta com foco no cliente

Solugdes
Financeiras

Varejo
Logistica as a service (Laas) Omnichannel

Evolugéo nos servigos de entregas “as a service” e aceleracédo
de oferta de servicos de Fulfillment & Fullcommerce ﬂ
Crédito as a service (Caas) Marketplace \;‘

Expansao da penetragdo do crédito online (1P e 3P) e

parcerias para alavancar oferta do crediario em outras

plataformas

Marketplace

Continuo crescimento, aumento da base de clientes \ CLIENTES
ativos, aumento da recorréncia e retroalimentagdo para o | Relacionamento

el

(71/ gL

Servigos
Logisticos

ecossistema Via

P LATAFORMAS
SYwyosvivié

Personalizagdo &

Omnicanalidade

Manutencéo do ritmo de expanséo para novos mercados
com objetivo de trazer novos clientes, reducdo do custo de
servir e potencializar as vendas online, venda de servicos,
concessao de crédito e servicos de logistica



4721 e 2021

APENDICE




Reconciliacao 4T21: Contabil p/ Operacional

4T2,l _ Despesas 472 1 2021 _ Despesas ~ Créditos
Contabil trabalhistas IRGJUSEENE Contabil trabalhistas 'R‘;séfg”e Operacional

(legado)

(legado)
R$SMM | %RL RSMM | %RL R$MM | %RL R$MM | %RL

- - -

GMV BRUTO "
Receita Bruta
Receita Liquida

Lucro Bruto

\
1

11 1 ~

1 : 1

11 1

1 i
29,2% ) 30,2%
(20,9%):: (8.198)  (26,5%) !
9,0% 1 1.368 4,4%
(5,1%) :: (1.217)  (3,9%)
0,5% 11 (1.560)  (5,0%)

1
1,0% ! !
1

(124) 30,6%
N CZEY (7.219) (23,4%):
1 (1.095) 2.471 8,0% |
: 4 y (1.221)  (4,0%) :
(1.643) 91 0,3%
558 | 447 1,5%
(1.085) 1,7%

29,1%
641 7,9% :
(438)  (5.4%)
(101)  (1.2%)
130 1,6%

0,4%

EBITDA Ajustado
Resultado Financeiro
LAIR

IR&CS

Lucro Liquido

11 1263 41%

15% 11 (297)  (L,0%) |
I\ 1

f
1
1
1
i
Desp. Vendas e Adm. , (1.784)  (22,0%)
1
I
1
1
I
1
1
\

R K I P I | e




BRIDGE LUCRO BRUTO -

4T20 x 4T21

0,0 p.p.

Lucro Bruto Operacional

Lucro Bruto f Margem
4T20 comercial
Operacional

EmRSMM 5 768 -24

Servigos : Crediario + : Lucro Bruto
Cartoes 47121
Operacional

-16 +41 2.372

Margem Comercial

« Mix de vendas reflete maior participagdo de vendas
online

Crediério + Cart8es / servigos / frete / montagem

« Maior penetracdo do crediario e cartdes no mix de pagamentos — ganho R$ 41 milhGes;
« Menor participagéo servigos — perda de R$16 milhdes;




BRIDGE DESPESA -4T20 x 4T21

-1,7 p.p.
SG&A Operacional

SG&A Ganho de
4720 : despesas
Operacional 1 operacionais
i Loja
Em R$ MM

2.136 57

Ganho de
produtividade
vendedor
Loja

-65

Ganho de
despesas
Gerais e
Administrativas

-16

20,9%

SG&A
4721
Operacional

1.699




BRIDGE LUCRO LiQUIDO - 4T20 x 4T21

O mmmm———

o

-3,5p.p.

Lucro Liquido Operacional

Lucro Liquido 4T20
Operacional

Em R$ MM
470

138

Variagao
EBITDA

138

Depreciagéo Resultado RNO/ Lucro Liquido 4T21
Financeiro Equivaléncia Operacional
Patrimonial

57 -33 i 125

SGA: ganho del,7 p.p.

Ebitda: + 1,7 p.p., comganho de | Resultado Financeiro: maior volume de desconto de
R$138 milhdes 4T21 vs 4T20. recebiveis de cartdes e CDCI além de maior volume de
endividamento.



BRIDGE LUCRO BRUTO - JAN A DEZ - 2020 x 2021

29,9%

0,7 p.p.

Lucro Bruto Operacional

Lucro Bruto Margem
2020 . Comercial
Operacional H

EmRSMM  8.646 +278

Crediario
+ Cartdes

+93

Servigos Lucro Bruto
2021
Operacional

154 9.451




BRIDGE LUCRO LiQUIDO - JAN A DEZ - 2020 x 2021

+0,3 p.p.

Lucro Liquido Operacional

-
1
1
1
1
1
1
1
1
I
I

7

s

Lucro Liquido 2020 Variagao Depreciagdo Resultado RNO/ Lucro Liquido 2021
Operacional EBITDA Financeiro Equivaléncia Operacional
Patrimonial

EmR$MM. . ) . . ) ) )
407 62 o3 62 . 538
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