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Principais Pilares da Via

Vin

Clientes

e Customer Centric
® Foco em UX
e Conversao de vendas

* Maior engajamento e
menor CAC

e Satisfagdo: maior nimero
de clientes promotores

Gente e Cultura

e Alta performance

® Protagonismo e
colaboragdo

® Rapida execugdo e
implementagdo

¢ Nova cultura voltada
rentabilidade e
sustentabilidade dos
negocios

Austeridade

¢ Plano de Transformagdo da
Via

¢ Alavancas operacionais
com novas métricas de
margem/caixa

® Operagdo orientada para
rentabilidade/caixa

¢ Redugdo de
despesas/custos

* Foco na geragdo de valor e
perenidade da Cia

Estrutura de Capital
¢ Mudanga no modelo de
financiamento do credidrio

® Acessos a novos bolsos de
liquidez

e Liability management

* Monetizagdo de ativos




Omnicanalidade

Renato Franklin
CEO
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GMV Loja Fisica GMV 1P Online GMV 1P
RS MM R$ MM L. R$ MM
Maxima
% i
share
E +1,2% e s . -1,2%
6.044

) 9.660
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GMV 3P — R$ MM Taxa de Comisséo 3P
B +24%
C receita
E +9.0% 11,5% +0,5 p.p. +0,4 p.p. 12,2% a/a
-0,2 p.p.
O Loja resiliente 1.467
Canal + rentavel
3P complementar
‘receitae 2122 2123
rentabilidade TR
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Market Share 4e

Online - Trimestral

153% [ Maxima

145%  14.8%

histérica de
share

13,8%

13,3% 13,3%

12,8% 12,7% 12,6% 12,8%  12,8%

9,8% 10,1%

7,8%

3T19 4T19 1720 2720 3720 4720 1T21 2721 3721 4721 1722 2722 3722 4722 1T23 2723

4 \ )
@ Share Fisico - Trimestral
Crescimento natural Ganho de share
sem investimento offline e online
em preco batendo recorde
J \. J

Fonte Confi. Neotrust — GMV online 1P e 3P | GFK 5
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Satisfacao do Cliente — “Reclame Aqui”

2722 pAVE]

— Nota | status [ Nota | storus |
o 2 "

Casas Bahia 7,7 Bom 8,2 Otimo +6% f
=

Loja Fisica ; s

| Ponto 80 Otmo & 85 RA1000 44 +6% 1 )
Q
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Maior Maior recorréncia » Maior
Rentabilidade

Satisfacéo Menor CAC




Logistica




Logistica

Expanséo de
novas fontes
de receita e
rentabilidade

Multimarketplace
Clientes Pedidos \

\_

\_

Logistica | As a Service

' C

lientes

2722

Transporte (Mar Aberto)
Pedidos

27123

Vin

+407%

receita
a/a

+186%

J

Consisténcia na execucéao da estratégia:

explorar os ativos, trazer receita e rentabilidade incremental...



Marketplace Marketplace H
Entregas ndo gerenciadas pela Via Entregas gerenciadas pela Via V'A

-20%;
6% -20%
-9%
()
.2 2122 1723 2123 2722 1723 2123
e
()
\ - . .
oo Fulfillment Via Entregas 1P
3 -22%
5%
2122 1723 2123 2122 1123 2123

... a0 mesmo tempo que melh 0S nossos prazos de entrega
9

Prazo de entrega em dias Uteis



Solucoes
financeiras



Evolugdo da Carteira Ativa de Crédito Wl carteira Atvar
(RS bilhdes) @ Taxa Over 90

Inanceiras

2T21 3T21 4721 1722 2722 3T22 4722 17123 2723
*Carteira Ativa = Clientes com atraso até 180 dias

W rerda

am® Perda / Carteira Ativa

Perda Liquida sobre Carteira
(RS milhdes)

Solugoes f

Indicadores
saudaveis de |2T21 3721 4T21 1722 2722 3T22 4722 1T23 2723
inadimpléncia

PDD

(RS bilh&es)

2721

3721

4721

Crediario | Principais Indicadores

1722

2722

Il saldo POD
‘@ Saldo PDD / Carteira Ativa

3722

4722

1723

2723

Taxa de cobertura sobre a carteira do crediario apresentou aumento de 0,1 p.p. vs.

Penetragdo do Crediario nos municipios do Brasil

-
36% °

2721

3721

47121

2T22e 1723

1722

2722

3722

4722

1723

84%

2723

Vin

11






Programa de
Reciclagem Via -
REVIVA e Energia
Renovavel

* Mais de 800 toneladas de residuos
destinados para reciclagem,
beneficiando 12 cooperativas
parceiras

* 530 coletores de eletroeletronicos
distribuidos nas lojas e operagdes

* 1,5 tonelada de eletroeletronicos
encaminhados para descarte e
reciclagem

* Avanco no uso de energia
renovdavel em nossas operagdes, com
o objetivo de atingirmos 90% até
2025

Fundagédo Casas Bahia

Protagonismo Jovem

e Criagdo do laboratério de
informéatica na AFESU com apoio do
banQi. Fomento a formagdo em
tecnologia e primeiro emprego para
250 jovens mulheres

 Viven: apoio a formagdo de jovens
em Pernambuco. Coalizdo em
Inclusdo Produtiva: para aceleragdo
de empreendedores com a Artemisia

Voluntariado

* Fomento a participagdo voluntéria
dos colaboradores da Via, com 6
agdes de voluntariado. Destaque
para tour dos jovens do Instituto
Proa e AFESU na Cia.

Diversidade

Reconhecimento- Pesquisa
Ethos/Revista Epoca

e Via reconhecida no varejo como
empresa referéncia em boas praticas

Dia das Maes e equidade de género
¢ Langamento da campanha “M3es, jeitos
e formas”, com agdes para a
sensibilizagdo sobre maternidade e como
combater a discriminagcdo de género

Més do Orgulho LGBTQIAP+

¢ Langamento da campanha
“#TenhoOrgulhoEMostro”, com foco no
letramento e no combate a discriminagdo
contra as pessoas LGBTQIAP+

¢ Destaque para o filme da Casas Bahia,
com participagdo de colaboradores,
amigos e familiares. Alcance de 9 MM de
views e matéria ao vivo no SPTV

Publicagdo de 3 relatérios
com foco na transparéncia

 Relatério Anual 2022: inclui as
iniciativas ESG e todos os destaques
do ano. Indicadores seguem a
metodologia do GRI (Global
Reporting Initiative)

 Relatério de Transparéncia Fiscal:
iniciativa inédita no segmento, tem o
objetivo de aumentar a
transparéncia das nossas operagdes
e responsabilidade tributaria

o Relatério de Atividades da
Fundag&o Casas Bahia na area de
investimento social privado

Elei¢do do novo Diretor
Financeiro

* Em 21 de julho de 2023, o Conselho
de Administragdo da Companhia,
aprovou a eleigdo do Sr. Elcio
Mitsuhiro Ito como novo Diretor
Vice-Presidente Financeiro da
Companbhia, desde 10 de julho de
2023

13




Destaques Financeiros

Elcio Ito
CFO
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Resultado 2723

31,4% 23,2% 9,0%
23,1%
28,5% ° 6,3%
. . i H
2722 2723 2722 2723 2722 2723 2722 2723
« Ambiente de consumo desafiador * Recuo de vendas liquidas « Melhora geral na contenggo de « Margem EBITDA Operacional de 10,0%
* Recuo do mercado online como um todo * Mix de categorias vendidas despesas no periodo (+0,2 p.p.) (excluindo ajustes trabalhistas
« Inicio de um processo de redugdo de n3o recorrentes)

* Repasse DIFAL realizado desde 1723
estoques




Resultado Financeiro

Vin

Resultado financeiro liquido de R$ -801 Milhdes, ou -10,7%, variacéo de -3,2 p.p. ou R$ -227 Milhdes

)

43,2

p-p

<

+0,7 p.p-
+1,8 p.p. ,_PP ——
-0,4 p.p.
+0,9 p.p. 0,4 p.p
+0,2 p.p.

Resultado Despesas Despesas Despesas com Juros Outras
Financeiro Financeiras Financeiras Descontos de Fornecedor Despesas
2122 Dividas coal Recebiveis Convénio Financeiras

RSMM  -574

Resultado
Financeiro
2723

-801

Principais razdes: aumento da taxa Selic e dos volumes de desconto de recebiveis:
*  Aumento do volume de descontos de cartdes de crédito: +R$ 133 Milhdes

*  Aumento do volume de descontos de crediario: +R$ 61 Milhdes

*  Aumento do custo com risco sacado: +R$ 55 Milhdes

+ Despesas com divida bancéria: +R$ 10 Milhdes




Lucro Liquido

Prejuizo de R$ -492 Milhdes, margem de -6,6%

1
0.1% -2,7 p.p.
e
-2,9 p.p.
Lucro Lucro SG&A Variagdo
Liquido Bruto EBITDA
2122
RSMM 6 -262 -47 -221

Wik

-3,2 p.p. - -6,6%
-3,4 p.p.
Depreciagio Resultado Outras rec. IR/CS Prejuizo
Financeiro e desp. 2123
0 -227 -267 +217 -492

Prejuizo de RS 492 Milhdes e margem liquida de -6,6% no trimestre, principalmente impactado pelo resultado financeiro




Fluxo de caixa

Monetizagdo
R$ 318 MM acima das
demandas trabalhistas

Vin

1.094

819

3.547 664
903
Liquidez Resultado Ajustes
01/04/23 liquido ao Lucro

B caxa M cartoes

A Capital de Giro| Demandas Monetizagdo

judiciais de impostos
trabalhistas

A Outros Ativos  Fluxo de caixa Investimentos Arrendamento Fornecedores

—

Outros Contas a Receber

Liquidez
30/06/23




Vil

Liquidez e alavancagem

Liquidez total de

R$ 2,8 Bilhdes
Caixa
Divida de R$ 3,7 Bilhdes
Cartdes B e e ettt id
— . =1
Liquidez 3723 4723 1124 2724 3T24 4724 2025 2026 2027 2028 2029

» No 2° trimestre de 2023, a posi¢ao de liquidez incluindo recebiveis ndo descontados totalizou R$ 2,8 Bilhdes
« Divida de R$ 3,7 Bilhdes, sendo 66% com vencimento entre 3T24 a 2029
« Custo médio de CDI+2,6% a.a.




Plano de Transformacao

Renato Franklin
CEO

Elcio Ito
CFO



Viv
Via alavancara ainda mais seus diferenciais competitivos no
futuro para continuar crescendo

TTT Vantagem competitiva

£5% Posicio favoravel
]

Via mais protegida de novos entrantes devido a

* Top-of-mind na categoria eletrodomésticos e méveis concentragdo em 1P, em categorias de maior ticket e
O Marca e Clientes ¢ Grande conexdo emocional com mais de 30 milhdes de com footprint nacional de lojas

clientes ativos no CRM

Ativo

() Protagonismo no « Lider em vendas e market share nas categorias core e no Néo-core
4 A mercado nacional Sudeste (ex. linha branca e TVs)
g Core Via®
=1 e . n o .
= Logistica e presenca 1.100 lojas em todas as regides, +550 cidades em 22 20.50%
S L. . estados+DF
e dnica no Brasil * Entrega de produtos em todos os 5.560 municipios
£
< )
E Forga comercial * Escala e condi¢es comerciais Unicas com fornecedores core

. . * Digital com 50% do GMV, com protagonismo nas categorias
W < Omnicanalidade 2 0 e E
a core
0
O
&
S Vl‘ Plataformas
§ Crediario * Solugdo financeira iconica, com participagdo de 30% nas lojas crElisEs
o fari fisicas e +4M clientes ativos g

Ticket ~1000 150-500

1. Core Via inclui Telefonia, eletroportéteis, Linha Branca, TVs e Méveis; Nota: Share das plataformas generalistas calculados a partir de média ponderada médio, RS



Mudangas de Cenario e Prioridades do Plano de Transformacgao
2019 - 2022 2023 - 2025

Via dos ultimos anos Via de hoje

Foco na estabilizagdao da operagao

Geragdo de caixa e rentabilidade para nova onda de
crescimento

( . . . )
s - . a Momento desafiador para o varejo brasileiro
Ambiente macro dindmico @ Selic +13%, renda e consumo das familias sob pressdo
Selic média de 7%, forte crescimento dos canais online
e pandemia \. J
J
( ~ . .pe )
e Re-i X ; " L. A Geragdo de caixa e rentabilidade
e-mvesnme?tos aPOS m~u anca socnetarla Foco na estabilizagdo do negdcio core, em categorias e canais mais
Reforma e expansdo de lojas, adigdo de novas categorias e rentéveis/subpenetrados e reducdo de custos e despesas
investimentos no canal online, tecnologia e logistica J \. J
(s ~ . - )
p < Disciplina na alocagdo/retorno de capital e na medigdo
Grandes apostas nas tendéncias do momento @ dos resultados
@ Marketplace, fintech, logtech/fullfillment Investimentos mais seguros com retornos definidos, menores niveis de
\__estoque e rentabilizagdo dos ativos Yy,
. J
4 )
Melhoria continua em experiéncia do cliente
Manutengdo dos investimentos na experiéncia do cliente
| J




Foco no crescimento de GMV: expansao de lojas, novos canais, V'd
categorias e adjacéncias

Lojas fisicas

Reinvestimento em estrutura de loja e +200 +150

expansdo de footprint

novas lojas? novas pragas

Novas categorias
[E==3 Adicdo de categorias ndo-core para

(o]
o
(o))
i
(72
o
{ o © o aumento de recorréncia e completude +12k +20
© de cesta Novos SKUs2 no 1P Novas categorias
o
= 1P online Receita (RS Bi) e % GMV Total
= Grande investimento no canal digital,
) puxado pela mudanga no 14 17 15
E comportamento do consumidor durante 5
n apandemia 2019 2020 2021 2022
()
.o Q o Marketplace 5K -> 155K 2M->67 M
g Foco no crescimento acelerado da Sellers SKUs
-f_U @’b quantidade sellers e SKUs, com alto CAGR 211% CAGR 207%
> custo de aquisicio (2019-2022) (2019-2022)

Aquisi¢oes e tecnologia

Investimento em empresas de tecnologia em . (C
temas relevante do momento (fintech, ba nQ I v‘h m‘ml'

logtech/fulfillment) e em tecnologia (infra) CASASBAHIA celer

1. Desconsidera volume de lojas fechadas no periodo 2. Contempla novos SKUs de categorias core



*— Ordem de prioridade para Plano Via 2025 —0

Fluxo de Caixa
Livre

Geracao de caixa
e melhoria de

rentabilidade EBITDA

(% da receita liquida

1. Acima do custo de capital; 2. tendéncia ndo considera possiveis melhorias do cenario macroeconémico



Plano de Transformacao da Via




Plano de Transformacao da Via




Vin

Meétricas focadas em margem e caixa Promovendo mudancas estruturantes

Receita

Decisdes estratégicas, processos e KPls
fundamentados em geragdo de margem e
caixa

é—(-) Despesas Fixas »
| Novas metas internas atreladas a
rentabilidade da Companhia
—|) Custo Carregamento Estoque

L (-) Custo de financiamento da venda

ao consumidor

—eee——

(—l) Despesas Varidveis

Cultura corporativa com foco em margem
e caixa vs. crescimento acelerado de GMV

©
X
©
(8]
(V]
£
(J]
oo
—
©
S
()
©
(7]
©
(8]
=
e
‘O
S
(7]
©
>
O
2
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Plano de Melhoria Operacional

Tipo Alavanca Progresso Valor Exemplos - n@o exaustivos
N . . . [ Y ~ . ,.. .
IO Produtos e Servicos Adicionais ] Aumento da penetragdo e rentabilizagdo de crediario e
e Precificagdo e Promogdo A J servigos adicionais
@ Receita a
x Canais de Venda .
L . X Realocagdo de investimentos entre canais e categorias para
(:) Revisdo de mix e sortimento ' . o : +R$200 M
maximizar margem; langamento de GeoFast para maior > G
0 Eficiéncia de Marketing J ' eficacia e menor custo em midias tradicionais
[ad Custos o . A
ﬁ Variaveis E Eficiéncia Comercial ‘ Revisdo de overhead corporativo e de loja, buscando niveis 5 +R$370 M
Renegociacdo de contratos indiretos L) A 6timos de eficiéncia LAIR
_O- Revis3o de Pessoal J . Revisdo de footprint com fechamento de 50-100 lojas com +R$80-150 M
g Custos em Tecnologia ' ‘ margens nao satisfatérias; revisdo dos custos de aluguel > u;m
g C}JStOS = entre outros
Fixos ﬂ Footprint e Rentabilizagdo de Lojas ' ‘
Melhorias na produtividade de CDs e readequagdo de
™5 Otimiza¢do de Frete e CDs ' LY . P " quag > +R$90 M
— footprint alugado conforme as redugdes de estoque LAIR
T EE Mioracs )
Custos de B Migragio de Sortimento para 3P 4 ® Redugdo de estoque com agdes de saldo, revisdo do RS1.0B
— . . . ™ . P o
T_ Capital = Redugdo de Estoque Excedente 9 o sortimento de loja, migragdo de categorias para 3P e revisio >J & .
mpoctoemcais | g poicxo politica de pagamento A ' do plano de compras
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Reducao significativa de
despesas de pessoal...

~RS$ 370M

Reducdo de gasto
anualizadoem
pessoal

~6 Mil
FTEs reduzidos
do quadro

...entregue por iniciativas de
eficiéncia ja executadas

Eficiéncia de gestao
(span de controle)

Sinergia de atividades
transacionais

Sinergia de estruturas entre
as empresas do ecossistema

Redesenho e simplificagdo de
processos em todas as estruturas

Revisao de modelo operacional das
lojas

\_ J

Vin



Footprint de lojas em revisdo, com plano de otimizacdo

Footprint de lojas em revisdao, com plano de otimizagao

Em conjunto com
acoes de melhora de
rentabilidade:

Lojas ja
fechadas

1. Margem de contribuigdo

®

Lojas no plano
de fechamento até
12/2023

Impactos estimados:

> 2 até 3% reducdo de GMV
» RS 30 até 50M ganho de margem 11
» R$ 80 a 150M de LAIR

Vin




negativas serdo migradas positiva para o caixa e margem

_ . - viia
éaé Categorias com margens ...contribuindo de forma
$ $S | do 1P para 3P...

Entre -1% e -2%

em GMV!no 1P, migrados para 3P

-R$ 150 M

em estoque?

+RS 50 M

em margem?

Categorias

(7]
©
©
©
S
20
S
(%)
e
-
o
(oTs]
()
-
(1}
O

migradas '
totalmente 10 Mil SKUs
para 3P Migrados
. RS 180
Categorias . -
migradas de ticket médio
parcialmente
para 3P <5%

Base total de clientes
exclusivos 1P

1. Margem de contribui¢do Periodo de abril/2022 a margo/2023 (LTM); 2. Posi¢do de junho/2023
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...com alavancas que

Estoque em processo L .o
q P viabilizam a continuidade

de reducao...

Redugdo potencial:

Estoque (RS BI) e Salddo no site e app
0 ° Salddo na loja fisica

AgBes a Migracdo de canal com foco em rentabilidade
implementadas Acdes em fase de desenho ~R$ 150 MM

(1P para 3P)

e implementagdo
: : ~R$ 100 MM
*l v o Footprint de lojas e CDs ~RS 200 MM
RS5,7 e Agbes de abastecimento
’ (logistica reversa para destravar vendas) ~R$ 100 MM

mar/23 jun/23 Target e Refinamento do plano de compras

a Revisdo de sortimento de lojas
dias

e Evolugdo de S&OP

o
AT
O
=)
©
()
t =
(]
©
(]
(V2]
(7]
()
9
(]
S
Q.
S
()
)]
=
o
(]
]
)
Ll

dias de
estoque

1. Em Dias de CMV



Transformacao
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Alavancas da Revisao da Estrutura de Capital

Alavancas operacionais Alavancas de estrutura de
capital
p
r - : N @ Mudanga no modelo de
@ AIoca‘gao de capl’fa! entre financiamento do Crediario
L diversos negécios )
p
- N @ Acesso a novos bolsos de
@ Disciplina e priorizagdo do CAPEX L liquidez
| J
p
( ) @ Liability Management
@ Otimizacdo do capital de giro L
| J
p
@ Monetiza¢do de Ativos

Vil




Vin

Mudang¢as no Modelo de Financiamento do Crediario Via

. Em
Hoje Execucgao
¢
CDCI FIDC
(Crédito Direto ao Consumidor com Interveniéncia) (Fundo de Investimento em Direitos Creditorios)
A carteira do Crediario é financiada por . e .
~ P A Carteira do credidrio é financiado no mercado de
bancos e operagdes de CDCI o )
capitais de forma direta e segregada
Bancos antecipam o fluxo de pagamentos do }
crédito feito ao consumidor final Investidores do fundo possuem o risco da

carteira de crédito (elevada qualidade de crédito
e altamente pulverizado)

Produto bancario utiliza limite de crédito Via

Liberagdo junto aos bancos dos limites de crédito
Disponibilidade de crédito e custo associado relacionados ao CDCI

ao crédito corporativo Via
- —




Vin

Impactos e Modelos de FIDC

Exposicao de Crédito*

Crediario

Risco Crédito Carteira
Crediario Modelo (mercado de capitais)
CDCI

maior

Liberacao

. potencial penetracdo
ancos S X L
+R$ 5 Bilhdes do crediario
Risco Creédito Via de limite bancario (catalizador de
(bancos) vendas)

Risco Crédito Via
(mercado de capitais)

Mercado de Capitais

jun/23 2025

2 Modelos:

Com manutencao do Sem reconhecimento do A depender da
contas a receber no contas a receber no estruturacdo das cotas

balango balanco no fundo

*Operacdes com caixa (financiamentos, empréstimos, debéntures, fornecedores convénio) e exclui operagdes sem caixa (garantias e fiancas)




Vil

Diversificagao de Financiamento

Fontes utilizadas
hoje

Novas fontes de
liquidez

@ Mercado bancario

Acesso ao mercado de capitais
internacional

@ Mercado de capitais do Brasil

Agéncia de fomento / banco de
desenvolvimento

Diversificagdo bancaria — acesso a
maior numero de bancos




Vin

Objetivos da Estrutura de Capital

Gestao da liquidez e endividamento
1 garantindo a sustentabilidade financeira em
todos os momentos de mercado

Liability
Management 2 Maior flexibilidade financeira para execugdo

) das alavancas operacionais
Processo continuo de

aprimoramento do perfil da
divida

3 Preparacgéo do balanco para maior
crescimento a partir de 2025




2L [N =)

Utilizagdo de Créditos Fiscais (Recorrente)
* RS$ 2,5 Bi em 2023 e RS 2,3 Bi em 2024

Estoques
¢ Redugdo de RS 1 Bilhdo

Ativos Imobiliarios
e RS 150 — RS 200 Milhdes

Venda de subsidiaria

vii
Monetizag¢ao de
Ativos

~RS 4 Bi

Potencial
em 2023




Via em 2025 sera a referéncia no varejo em geragao de valor e
retorno do capital investido

©00

Fluxo de Caixa {o][o EBITDA Negdcio resiliente a
livre robusto spread significativo sobre maior margem cendrio economico
custo de capital adverso

18 alavancas de Foco estratégico de Alavancando
transformacdo Revisdo da Mudanga back to basics", diferenciais
o (+100 iniciativas) — estrutura de Cultural e do reforgando e

11ja f d competitivos e
A capital investindo em

Como implementagdo gestao core inovagdo

modelo de rentabilizando o

40



Mudangas substanciais aconteceram na estratégia e foco da Via

2019 - 2022

Via dos ultimos anos

crescimento de

Foco no

GMV

2023 - 2025

Via de hoje

Foco na
estabilizacao da
operagao

2025

Via do futuro

Foco nas
oportunidades
de crescimento e
inovacao

Vin




Vi
Diferenciais competitivos da Via sao pilares solidos para
suportar a jornada de transformacao

TTT Vantagem competitiva C% Potencial de crescimento

 Alavancar melhor a marca “Casas Bahia” e oferecer outros produtos e
servigos financeiros

Evoluir estratégicas de CRM para aumentar frequéncia e share of
wallet desses clientes

* Top-of-mind na categoria eletrodomésticos e moveis
O Marca e Clientes « Grande conexdo emocional com mais de 30 milhdes de
clientes ativos no CRM

Ativo

Vender servigos logisticos para outras empresas

(@) Protagonismo no « Lider em vendas e market share nas categorias core e no ¢ Ganhar share relevante também em outras categorias e regides do
d A mercado nacional Sudeste pais
] . . . » Complementar presenca nas +200 cidades com mais de 50 mil
g Logistica e presenga  ° ;1230';’1?;:’" (ks B gl e et am habitantes ainda sem lojas fisicas Via
S L. . . P . g
3 Unica no Brasil o Eiemndh e G s es 558 EumHs Melhorar experiéncia de loja e outras formas de rentabiliza-las
2
o
a

‘-.m i - Escala e condicdes comerciais Unicas com fornecedores Explorar novos aco'rfios/parc'enas com fornecedores, ancorados nas
E Forga comercial core vantagens competitivas da Via
Expandir boas condicSes comerciais para outras categorias

—J Omnicanalidade » Digital com 50% do GMV, com protagonismo nas categorias » Ampliar relevancia e share no canal digital, com melhorias de UX e
& ; core oferta de servigos adicionais

bt « Aumentar participagdo do crediario nas vendas

§ Crediario « Solugdo financeira iconica, com participagdo de 30% nas « Desenvolver negdcio de cartdes e servigos de antecipagdo de

o lojas fisicas e +4M clientes ativos pagamento, além de outros produtos as a service

Ampliar parcerias estratégicas

—
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