BK Brasil Operacgao e Assessoria a Restaurantes S.A.

Teleconferéncia de Resultados 3T18

Operadora: Bom dia e obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a
teleconferéncia do BK Brasil para discussdo de resultados referentes ao terceiro
trimestre de 2018. Estdo presentes hoje conosco 0s senhores luri Miranda,
Presidente do BK Brasil; Clayton Malheiros, Diretor Financeiro; e Marcelo Cintra,
Relagdes com Investidores.

Informamos que este evento estd sendo gravado e que todos os participantes
estardo apenas ouvindo a teleconferéncia durante a apresentacédo do BK Brasil. Em
seguida, iniciaremos a sessao de perguntas e respostas, quando mais instrugoes
serdo fornecidas. Caso algum dos senhores necessite de alguma assisténcia
durante a teleconferéncia queiram, por favor, solicitar a ajuda de um operador
digitando asterisco zero (*0).

Este evento também esta sendo transmitido simultaneamente pela internet, via
webcast, podendo ser acessado no endereco www.burgerking.com.br/ri onde se
encontra disponivel a respectiva apresentacdo. A selecdo dos slides sera
controlada pelos senhores. O replay deste evento estara disponivel logo apds seu
encerramento.

Gostariamos de informar que esta teleconferéncia estd sendo simultaneamente
traduzida para o inglés a fim de atender aos investidores estrangeiros da
Companhia.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declaracdes que
possam ser feitas durante esta teleconferéncia, relativas as perspectivas de
negocios do BK Brasil, projecdes, metas operacionais e financeiras, constituem-se
em crengcas e premissas da Administracdo da Companhia, bem como em
informagdes atualmente disponiveis para o BK Brasil. Consideragdes futuras néo
sao garantia de desempenho e envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se
referem a eventos futuros e, portanto, dependem de circunstancias que podem ou
Nao ocorrer.

Investidores e analistas devem compreender que condi¢des gerais, condigdes do
setor e outros fatores operacionais podem afetar os resultados futuros do BK Brasil
e podem conduzir a resultados que diferem, materialmente, daqueles expressos em
tais condicoes futuras.

Gostaria agora de passar a palavra a luri Miranda, Presidente do BK Brasil, que
iniciar a apresentacéo. Por favor, luri, pode prosseguir.

Sr. luri Miranda: Muito obrigado pela introducédo, operadora. Bom dia a todos, ou
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boa tarde para aqueles que participam da Europa, meu muito obrigado pelo
interesse em nossa empresa e pela participagcdo nessa teleconferéncia de
apresentacao dos resultados do terceiro trimestre de 2018 do BK Brasil.

Por favor, se vocés puderem comecar pelo slide numero trés da nossa
apresentacao de resultados, n0s gostariamos de apresentar os principais pontos
dos nossos resultados desse terceiro trimestre e dos nove meses de 2018.
Mantendo o nosso forte ritmo e plano de expansao de restaurantes, nesse terceiro
trimestre de 2018 nds abrimos 20 restaurantes da marca Burger King e chegamos
a um total de 736 restaurantes no pais.

Nés estamos mantendo um ritmo acima de 100 aberturas liquidas de restaurantes
nos ultimos 12 meses. Para ser mais preciso, considerando os ultimos 12 meses,
nos abrimos 108 novos restaurantes Burger King.

Passando para 0s nossos resultados operacionais, nés tivemos um solido
crescimento de vendas de 8,2% no trimestre, o que € mais de quatro vezes maior
gue o mercado de acordo com os dados divulgados pelo Instituto de Food Service
Brasil, que foi de 2%. Isso nos coloca de volta ao ritmo forte que estdvamos antes
da greve dos caminhoneiros e da Copa do Mundo de Futebol e mostra a forca da
nossa marca e a capacidade de execucdo da nossa estratégia.

Como resultado do plano de expansédo e da soélida performance dos restaurantes
existentes, as nossas receitas operacionais liquidas cresceram 37,9% nesse
trimestre versus o mesmo trimestre do ano anterior. A nossa estratégia de
marketing, as inovacdes de produtos e o crescimento sustentavel da preferéncia da
nossa marca tém nos levado a esse consistente aumento mesmo em um ambiente
econdmico desafiador.

Eu gostaria de destacar para vocés alguns dos lancamentos que alavancaram
nossa receita nesse trimestre. Nos tivemos o lancamento do Mega Stacker Catupiry
na plataforma Premium, o sabor doce de leite na plataforma de sorvetes e as
exitosas campanhas na plataforma kids, incluindo Emoji, Nerf e Miraculous.

Além do crescimento de vendas, a nossa rentabilidade manteve a tendéncia de
melhoria, com o EBITDA ajustado crescendo expressivos 51,5% nesse trimestre.
Isso leva a nossa margem EBITDA ajustada para 12,6%, que representa um
crescimento de 120 basis points quando comparada com o terceiro trimestre de
2017. Em linha com o crescimento de resultado operacional e também beneficiado
por um resultado financeiro superior nesse trimestre, nds apresentamos um lucro
liguido de 27 milhdes, o0 que representa um crescimento nominal de 32 milhdes,
guando comparado ao mesmo periodo de 2017, que teve um prejuizo de 5 milhdes.

Por ultimo, € importante destacar que no acumulado dos nove meses de 2018 ndés
também apresentamos um crescimento consistente de resultado operacional e com
isso nosso lucro liquido atingiu 44 milhdes, representando um aumento de 62
milhdes quando comparado com o mesmo periodo de 2017. Para dar mais detalhe

N TCR Y

ST,
o"""la

+



sobre a performance da empresa, gostaria de passar a palavra para 0 meu sécio e
CFO, Clayton Malheiros.

Clayton, por favor.

Sr. Clayton Malheiros: Obrigado, luri, bom dia a todos. Avancando para o slide
quatro, e conforme j& comentado anteriormente, no terceiro trimestre de 2018 nos
abrimos 29 restaurantes, dos quais 14 sao restaurantes proprios e seis sdo de
franqueados. Com isso, totalizamos 45 aberturas nos primeiros nove meses do ano.
Adicionalmente, como vocés podem ver, aceleramos 0 nosso ritmo de abertura de
dessert kiosks, com 21 novas unidades no trimestre, alcancando um total de 244
unidades em operacao, o que representa uma abertura liquida de 69 novos pontos
nos ultimos 12 meses. Em relagdo ao trimestre anterior, aumentamos Nosso ritmo
de aberturas em 28%. Vale ressaltar que esse formato é o que tem o maior potencial
de expansdo nos proximos anos, entregando rentabilidade acima da média do
nosso portfélio atual.

Com relagcé@o ao crescimento de restaurantes, conforme falamos em nossa ultima
teleconferéncia de resultados, aceleramos nossas aberturas nesse trimestre em
33% em relacdo ao mesmo trimestre do ano anterior. Quando olhamos as aberturas
nos primeiros nove meses, alcancamos nossa melhor performance dos ultimos
anos, tanto na abertura de restaurantes, como de restaurante do modelo free-
standing, refletindo a estratégia da companhia de maior foco nesse modelo.
Importante frisar que, apesar da boa performance acumulada, ainda temos uma
grande concentracdo de abertura previstas para o quarto trimestre desse ano.

Prosseguindo agora para o slide cinco, nosso crescimento de vendas comparaveis
nos mesmos restaurantes foi de 8,2% no trimestre, confirmando uma forte
recuperacdo em relacdo ao trimestre anterior. Essa performance levou 0 nosso
resultado acumulado do ano para 6.3%, apesar do impacto da greve dos
caminhoneiros e da Copa do Mundo no segundo trimestre.

A nossa receita operacional liquida apresentou crescimento de 37,9% na
comparagao com o mesmo trimestre de 2017. Esse forte resultado vem do robusto
crescimento de vendas comparaveis de 8.2% dos 69 restaurantes abertos durante
0s ultimos doze meses e também da aquisi¢cdo dos 51 restaurantes franqueados.

Nos nove meses acumulados, nosso crescimento de receita foi de 29,3%, refletindo
o0 crescimento de vendas comparaveis de 6.3%, o bom desempenho de lojas
abertas e a consolidacao dos restaurantes adquiridos no segundo trimestre de 2018.

No slide seis, temos um resumo da evolugdo dos nossos custos e despesas. O
nosso continuo foco em controle de custos e ganhos de eficiéncia levou as
despesas totais com restaurantes, que incluem custos de mercadoria vendida,
despesas com vendas e depreciacao, a crescerem menos que a receita operacional
liguida. As despesas totais de restaurantes totalizaram R$545 milhdes no periodo
e, como um percentual da receita, tais despesas reduziram para 89.2% no terceiro
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trimestre de 2018, representando uma melhora de 260 basis points na comparacao
com o terceiro trimestre de 2017.

Com relacdo ao custo da mercadoria vendida como percentual da receita
operacional liquida, houve uma queda de 100 basis points em comparacao com o
terceiro trimestre de 2017, refletindo um melhor mix de produtos e eficiente controle
de custos. Adicionalmente, mantivemos nossa trajetdria consistente de aumento de
margem bruta versus o quarto trimestre de 2017, melhorando 190 basis points
versus tal periodo.

Indo para despesas com vendas nos restaurantes, excluindo depreciacdo e
amortizacdo, elas representaram 46.7% da receita operacional liquida, uma
reducdo de 40 basis points versus o terceiro trimestre de 2017, reflexo da
alavancagem operacional da companhia devido a diluicdo das despesas com
pessoal, ocupacao e utilities.

Nos nove meses de 2018, as despesas totais de restaurantes como percentual da
receita operacional liquida melhoraram 20 basis points em relagdo ao mesmo
periodo de 2017, apesar dos efeitos ndo recorrentes que impactaram
negativamente as margens operacionais da companhia no segundo trimestre de
2018, refletindo a nossa gestao eficiente das despesas nos restaurantes.

Ja as despesas gerais e administrativas corporativas representaram 3.8% da receita
operacional liquida no terceiro trimestre de 2018, um aumento de 40 basis points
em comparacdo ao mesmo periodo de 2017, principalmente devido as despesas
relacionadas aos servicos para gestdo dos franqueados adquiridos e maiores
provisbes para demandas judiciais e honorarios advocaticios.

Nos nove meses, as despesas gerais e administrativas corporativas representaram
4.2% da receita liquida, um aumento de 60 basis points devido a maiores despesas
com provisbes para demandas judiciais e despesas para gestado dos franqueados
adquiridos, além das despesas para atender as necessidades da empresa apoés a
abertura de capital.

No slide sete, vemos que o nosso EBITDA ajustado apresentou um forte
crescimento de 51,5%, atingindo R$77 milhdes. Esse resultado se deu
principalmente pelo aumento da receita operacional liquida em decorréncia do
aumento no nimero de restaurantes e forte crescimento de vendas comparaveis,
além do constante controle de custos. Com isso, a margem EBITDA ajustada
melhorou 120 basis points, para 12.6% no terceiro trimestre de 2018. Na
comparacao dos nove meses, o EBITDA ajustado aumentou 27,6% mesmo com o
impacto da greve dos caminhoneiros e Copa do Mundo no segundo trimestre. Em
relacdo a nossa margem EBITDA ajustada, ela atingiu 10% nos nove meses de
2018, ficando praticamente estavel em relacdo ao mesmo periodo do ano anterior.

Finalmente, como jA& mencionado na introducdo feita pelo luri, a empresa
apresentou um lucro liquido de R$27 milhdes no terceiro trimestre de 2018, um
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aumento de R$32 milhdes quando comparado ao terceiro trimestre de 2017, uma
consequéncia do forte crescimento da receita aliado ao controle de custos e melhora
do resultado financeiro. Nos nove meses de 2018, a companhia apresentou um
lucro liquido acumulado de R$44 milhdes, consideravelmente superior ao prejuizo
liguido de R$18 milh6es no mesmo periodo de 2017.

Indo para o slide oito, destacamos o Capex, a alavancagem financeira e a geragao
de fluxo de caixa operacional da companhia. No terceiro trimestre de 2018, tivemos
um Capex total de R$89 milhdes, um crescimento de 68,2% quando comparado a
2017. Tais investimentos foram destinados a abertura e re-imagem de restaurantes,
além dos investimentos em tecnologia e equipamentos para restaurantes. Para os
nove meses de 2018, o Capex, excluindo o valor de R$404 milhdes referente a
aquisicdo no segundo trimestre de 2018, cresceu 49.9% quando comparado com
2017, refletindo um maior volume de aberturas e um mix maior de restaurantes free-
standing abertos ou com obras em andamento.

Em relacdo a alavancagem financeira, finalizamos o terceiro trimestre de 2018 com
um caixa liquido de R$236 milhbes, praticamente em linha com a posicdo
apresentada no trimestre anterior e substancialmente superior & posi¢cdo do ano
anterior. Por ultimo, a geracdo de caixa operacional nos nove meses de 2018 foi
positiva e totalizou R$78 milhdes, o que representou uma melhora de 67% ou R$31
milhdes quando comparado com a geracdo de caixa de R$47 milhdes em 2017.
Essa variagéo positiva se deve principalmente a um resultado financeiro superior,
dada a menor alavancagem financeira, além de um melhor desempenho
operacional da empresa e da gestao ativa do capital de giro.

Com isso eu passo novamente a palavra para luri, que concluirA nossa
apresentacao.

Sr. luri Miranda: Muito obrigado, Clayton. Para concluir a nossa apresentacao de
resultados de hoje e para a gente iniciar a sessao de perguntas e respostas, gostaria
de aproveitar essa oportunidade para atualizi-los em relacdo a alguns temas.

Primeiro, estamos muito contentes com a performance operacional da marca Burger
King no pais. Ap6s um desafiador segundo trimestre de 18, n0s observamos uma
consistente recuperacdo no nosso crescimento de vendas comparaveis nos
mesmos restaurantes, que demonstra a solidez da marca no Brasil. Além disso,
entregamos uma relevante melhora de margem bruta, a qual, atrelada a um forte
crescimento de vendas comparaveis, suportou nossa rentabilidade e crescimento
do EBITDA.

Com relagdo a expansdo de restaurante, nosso ritmo de abertura de lojas esta
alinhado com a nossa expectativa para o ano e a performance dos novos vintages
continua muito saudavel e encorajadora. N0s seguimos confiantes com a nossa
estratégia de expansao de restaurantes para o ano, que se mantém inalterada.

Como falamos durante a apresentagao, 0 nosso ritmo de abertura de lojas continua
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no patamar de 100 lojas em 12 meses, focando a estratégia em restaurante de rua,
do tipo free-standing. NOs estamos atentos as oportunidades de real state e ao
momento favoravel da marca.

Com relagdo ao momento favoravel da marca, eu ndo poderia deixar de destacar
duas campanhas institucionais onde nés conectamos nossa marca aos clientes e a
sociedade a qual pertencemos: A primeira foi o Whopper em Branco, uma
campanha que chegou a ser top trend mundial e falava da importancia de fazer
escolhas e néo deixar o outro escolher em seu lugar, no caso, votando em branco;
a segunda campanha, lancada essa semana, traz com pioneirismo a questao do
marketing reverso. Mostramos as opinides reais de consumidores que néo tiveram
uma boa experiéncia em nossos restaurantes e depois nés mostramos alguns posts,
também reais da internet, onde ha preconceito. A campanha procura mostrar a
diferenca entre opinido e preconceito. Nos nossos restaurantes, todos sdo bem-
vindos, opinides também, mas preconceito, n&o.

Uma outra area que eu gostaria de atualiza-los € a parte de tecnologia, € bom ver
a evolucado dos nossos projetos. Como destaque, o delivery continua a crescer
consistentemente. Atualmente, os resultados tém sido bastante bons e ja estamos
com cerca de 80 restaurantes na plataforma de delivery e queremos continuar
crescendo para ultrapassar a marca de 100 restaurantes com delivery até o final
deste ano. O processo, a integracdo de sistemas e a tecnologia desenvolvidas
nesse projeto tém como objetivo entregar uma experiéncia consistente ao mesmo
tempo que a qualidade do produto que o cliente espera do Burger King, mas na
conveniéncia do endereco da sua preferéncia.

Ainda na area de tecnologia, nosso novo mobile app, lancado no inicio do ano, ja
alcancou expressivos 5 milhdes de downloads aqui no Brasil e com uma alta taxa
de usuérios ativos. Isso significa que 0s nossos consumidores estdo vendo um valor
de uso nessa interface, que € leve, rapida e amigavel.

Por ultimo, gostariamos também de atualiza-los quanto ao desenvolvimento da
marca Popeyes. Como um rapido recap, em marco desse ano nds assinamos o
contrato de master franqueado para a marca no Brasil e em apenas sete meses
nosso time foi capaz de desenvolver toda uma cadeia de suprimentos, adaptar um
menu ao paladar do brasileiro, criar novos produtos, fazer testes qualitativos com
clientes, desenvolver uma estratégia de lancamento da marca, idealizar um design
moderno e atrativo ja incorporando algumas inovacgdes tecnolégicas, como, por
exemplo, totem de autoatendimento, menu board digital e sales tablet. Aliado a tudo
isso, identificar, negociar 0s pontos e construir os restaurantes. Lembrando que em
apenas sete meses.

O resultado pratico € que, até o0 momento, nés ja abrimos dois restaurantes da
marca Popeyes em shoppings na cidade de S&o Paulo. Os resultados tém sido
bastante encorajadores, acima das nossas previsdes iniciais, com 6timos feedbacks
dos clientes e da midia especializada. Gostaria de dar um exemplo para vocés. Eu
gostaria de citar que uma matéria saiu na Veja Sao Paulo falando da qualidade e
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sabor do produto e que o Popeyes sai na frente como uma nova melhor opcéo.

Isso nos mantém animados com o potencial da marca e do mercado de frango no
pais. E, conforme mencionamos na teleconferéncia do ultimo trimestre, nds
confirmamos nossa expectativa de abrir entre cinco e dez restaurantes Popeyes
nesse ano. O encorajador inicio da marca Popeyes, 0s resultados e a evolucéo
continua da marca Burger King no pais nos deixam muito entusiasmados com o
Nnosso negocio e o futuro da companhia.

Com isso eu gostaria de abrir 0 espaco para perguntas e respostas. Operadora, por
favor, pode passar para as perguntas.

Sessao de Perguntas e Respostas

Operadora: Com licenca, senhoras e senhores, iniciaremos agora a sessao de
perguntas e respostas. Para fazer uma pergunta, por favor, digitem asterisco 1 (*1).
Para retirar a pergunta da lista, digitem asterisco 2 (*2).

Nossa primeira pergunta vem de Richard Cathcart, Bradesco.

Sr. Richard Cathcart: Oi, bom dia, pessoal, parabéns pelos resultados. Sé uma
pergunta sobre a estratégia de promocdes e descontos, etc. Eu acho que durante o
tri, e talvez durante o ano também, vocés fizeram uma transi¢cdo de cupons fisicos
para cupons digitais e, dado que vocés tém cinco milhdes de downloads do
aplicativo, acredito que esse cupom digital esta sendo cada vez mais forte. Mas, eu
s6 queria entender o balanco entre o cupom fisico e o cupom digital, quanto que
estd sendo usado cada um dos dois, e foi isso a pergunta. Por favor, obrigado.

Sr. luri Miranda: Oi, Richard, luri. Primeiro, obrigado, ai, pela sua pergunta. Como
vocé disse, tem subido bastante o uso da plataforma digital, com cinco milhdes e,
eu acho que € uma informacdo importante também, ndo é somente vocé ter cinco
milhdes de downloads, € quanto as pessoas usam do seu aplicativo, porque,
sinceramente, somente fazer o download e depois ndo ver valor nesse aplicativo,
nao gera vendas incrementais para a companhia. Entdo, sim, a gente vé um
crescimento gradual do uso de cupom digital, o que, para nés, faz parte de uma
estratégia, até porque vocé consegue ter um controle maior na distribuicdo e até
nas ofertas que vocé faz do cupom digital.

Quando vocé faz uma distribuicdo de cupom fisico, ele sai de uma maneira
igualitaria, com as mesmas ofertas e mesmas regides. Com o cupom digital, a gente
consegue, num primeiro momento, ter um foco mais direcionado e, em um segundo
momento, até com o crescimento de uma estratégia de CRM, eu diria que o futuro
nosso inclusive é fazer ofertas mais customizadas e mais direcionadas a cada tipo
de consumidor.
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Respondendo de uma maneira mais pratica a sua pergunta, hoje a gente tem um
balanco ai de 50% de cupons fisicos aproximadamente e ja 50% de cupons digitais.

Sr. Richard Cathcart: Ta excelente, obrigado, luri.
Sr. luri Miranda: De nada, Richard.
Operadora: Proxima pergunta, Luis Felipe Guanais, BTG Pactual.

Sr. Luis Felipe Guanaes: Bom dia a todos. A minha pergunta € em relacdo a
dindmica de margens no trimestre. Se vocé pudesse comentar um pouco, luri, sobre
0 ambiente competitivo do setor e como isso acabou, talvez, ai, parcialmente off-
setando o efeito que vocés tiveram de alavancagem operacional e as iniciativas de
otimizagdo de custos.

E ai uma segunda pergunta, eu queria entender como é que estd o processo de
integracdo do Burger King Centro-Sul, se vocés ainda estdo operando com CNPJ
distinto, como € que esta o processo de integracdo dos times. Obrigado.

Sr. luri Miranda: Oi, Luis, também obrigado pela pergunta. Entéo, a primeira com
relacdo ao ambiente e margem, acredito que o ambiente, principalmente econémico
e social do pais, continua desafiador, como eu comentei. Mas, por outro lado,
guando vocé enxerga o0s resultados que a gente consegue entregar, um
crescimento de 8.2% em cima de um crescimento do ano passado que ja tinha sido
também bastante forte, acima de 12%, ou seja, mais de 20% em dois anos, eu
acredito que, independente do ambiente competitivo que esta ai fora, a marca vem
conseguindo se posicionar e a marca vem conseguindo crescer tanto em percepcao
de marca quando na proposta que esta oferecendo a seus consumidores.

Entdo, eu vejo um crescimento natural da marca e compensando um ambiente que,
sim, est4 bastante competitivo, inclusive desafiador do ponto de vista de economia.
Mas, independente disso, quando vocé olha, por exemplo, a nossa margem bruta,
foi um trimestre onde a gente consegue entregar um same store sales acima de 8%
com um crescimento de margem bruta no trimestre de 100 bps versus o terceiro
trimestre do ano passado. Entéo, para nés, uma combinacdo bastante interessante;
crescimento de vendas e também crescimento de margem.

E alguns motivos que a gente comentou sobre isso, porqué que isso aconteceu,
para mim as boas campanhas que nos ajudaram a alavancar o nosso mix de
vendas, e ai a gente teve boas campanhas na plataforma do Premium com o Mega
Stacker Catupiry, na plataforma de sobremesas, como o sabor de doce de leite e
na plataforma também de kids, eu comentei o Emoji, o Nerf e a Miraculous.

Segundo ponto, também que ajuda no crescimento de margem, € um bom controle
de custos dos restaurantes e também a uma alavancagem gue a gente tem com
fornecedores por essa escala crescente que a gente tem apresentado. Entdo,
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trimestre apds trimestre, ano ap0s ano, a gente realmente ganha um poder de
negociacdo cada vez maior e uma parceria com 0s nossos fornecedores e um
crescimento de nivel desses de receita ainda que a economia do pais esteja
apresentando um PIB ainda inferior ao que eles esperam, a gente consegue colocar
um crescimento bem maior.

Terceiro ponto, Uso - e ai ja comentamos aqui —, 0 uso estratégico de cupom digital,
gque também traz um incremento de margem. E o ultimo ponto que eu gostaria de
destacar é um aprimoramento da nossa estratégia de preco com otimizacdo de
margem e venda. Entdo, ndo é s6 margem, ndo € s6 venda, € uma combinacéo das
duas coisas.

Entdo, com isso a gente vé, para mim, um desempenho bastante satisfatorio no
trimestre, uma combinacdo do crescimento de venda e margem. E com relacdo a
integracdo da Centro-Sul, ela esta correndo exatamente conforme a gente planejou.
Entdo, a gente fez uma parte dos restaurantes, uma integracdo completa agora no
dia 30 de setembro, no final do terceiro trimestre, falta uma menor parte da
integracdo, que continua dentro do plano e deve ocorrer até o final do ano.

Entdo, a nossa expectativa € comecar 2019 jA com todos os restaurantes
completamente integrados a nossa plataforma de controle administrativa a partir do
comeco do ano.

Sr. Luis Felipe Guanaes: Excelente, muito obrigado, luri.
Sr. luri Miranda: De nada, Luis.
Operadora: Proxima pergunta, Vinicius Strano, Bank of America Merrill Lynch.

Sr. Vinicius Strano: Bom dia, parabéns ai pelos resultados e obrigado por pegar a
minha pergunta. A gente notou ai um avanco significativo de margem mesmo com
0S custos iniciais do Popeyes, e eu gqueria saber de vocés se vocés podem dar uma
ideia sobre o quanto esses custos causaram de friccdo nesse tri e como é que esta
a expectativa para os proximos tris agora com a abertura de novas unidades, como
€ que evoluiriam esses custos e como € que eles poderiam pressionar a margem.
Obrigado.

Sr. luri Miranda: Vinicius, obrigado pela pergunta. Os custos do Popeyes ainda
eles sé&o, como vocé disse, iniciais, e a gente espera uma diluicdo dele a partir do
momento que a gente abre os restaurantes. Por exemplo, comentei que a gente
abriu dois restaurantes ja agora em outubro, um no dia 10 de outubro, o outro no
dia 1° de novembro, se eu ndo estou enganado, um no Shopping Itaquera, o outro
no Shopping Cantareira, na zona norte. Os restaurantes vém vendendo acima da
nossa expectativa, sao apenas 30 dias, entdo prematuro a gente falar de margem,
prematuro a gente falar de Capex, por exemplo, ainda fechando as ordens internas.

Mas, de vendas, eles estdo acima da nossa expectativa, a gente mantém a nossa
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projecao de aberturas de restaurantes Popeyes nesse trimestre agora entre cinco e
dez restaurantes, o que, certamente, vai ajudar a gente a diluir o custo inicial do
projeto.

A gente ndo vé isso como um valor tao significativo dentro do G&A completo da
companhia, mas, sim, € um valor, e a gente espera, com a abertura dos restaurantes
vindo no nivel de vendas que a gente esta vendo, uma ajuda, sim, para diluir custos
ja nesse quarto trimestre.

Sr. Vinicius Strano: Esta 6timo, muito obrigado.
Sr. luri Miranda: De nada, Vinicius, obrigado voceé.
Operadora: Proxima pergunta, Richard Cathcart, Bradesco.

Sr. Richard Cathcart: Bom dia de novo, s6 queria fazer uma segunda pergunta.
luri, eu acho que talvez essa pergunta vai ser um pouco mais dificil responder, mas,
dentro do seu same store sales, eu acredito que vocés ainda estdo conseguindo
aumentar fluxo nos seus restaurantes. Eu sé queria ouvir um pouco da sua visao de
onde esta vindo esse fluxo. E um fluxo que vem de competidores diretos de
hamburguer ou vocé acha que vocés estdo conseguindo trazer um consumidor que,
talvez, estava comendo um almoco, por exemplo, huma padaria, ou um desses
restaurantes mais independentes? Obrigado.

Sr. luri Miranda: Oi, Richard, excelente pergunta. E aqui eu vou tentar responder
de duas maneiras, t4? A primeira maneira, o dado que a gente tem de comparacao
em relacdo ao mercado direto de fast food é justamente o dado do IFB, o Instituto
de Food Service Brasil, e ai no trimestre a gente reporta oito, o IFB, ja considerando
0 Nosso numero dentro, reporta dois, t&? Entéo, por ai a gente jA tem uma certa
nocao de o qué que esta acontecendo entre movimento dentro do food service.

Agora, uma outra coisa que eu acho importante também é que nesse crescimento
nosso de 8%, cerca de um terco, na verdade, um pouco mais de um terco disso vem
de traffic, ou seja, a gente conseguiu realmente trazer consumidores novos para
dentro do restaurante, ndo foi s6 uma questéo de ticket. Eu acho que essa é outra
informacdao interessante para a gente ter aqui em conta, t4?

Entdo, essa é uma primeira parte da equacdo, como vocé falou. Mas, se vocé
pensar que o mercado de food service hoje brasileiro, o mercado de food service
brasileiro hoje, a grande parte dele ainda é formado por o que a gente chama de
cadeias unchained, o ultimo namero que eu tinha - e ndo quero cometer um erro
agui com voceés - é que cerca de 90% do mercado de food service brasileiro, cerca
de, ainda pertence a unchained, negdcios tipo mom and pop’s. Eu acho que uma
tendéncia natural, que ja ocorre nos Estados Unidos e outros mercados mais
maduros, € uma migracdo de marcas que sdo menos conhecidas para marcas que
s&0 mais conhecidas.
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Entdo, Estados Unidos, se eu ndo me engano, a chained de fast food em nimero
de outlets é alguma coisa em torno de 60%. Entdo, vocé vé que € uma diferenca
bastante relevante contra 10% do Brasil. Entdo, € uma tendéncia que eu acho
natural, e quando vocé posiciona a marca, Vocé cresce a estatura de marca, vocé
tem uma correta colocacdo de estratégia de precificacdo, de gerar valor ao
consumidor, com lancamento de produtos, eu acho um circulo bastante virtuoso e
eu enxergo que a gente também consolida o mercado de food service como um
todo. Nao sei se isso ajuda vocé a entender 0 nosso ponto de vista.

Sr. Richard Cathcart: Ajuda bastante, luri, muito obrigado pela resposta.

Operadora: Encerramos neste momento a sessdo de perguntas e respostas.
Gostaria de passar a palavra ao luri para as consideracdes finais. Por favor, luri,
pode prosseguir.

Sr. luri Miranda: Bom, primeiro, eu gostaria de agradecer a todos pelo tempo, pela
participacdo e principalmente pelo interesse na nossa companhia. Também gostaria
de agradecer a todos vocés pelas excelentes perguntas e colocar o nosso time aqui
de RI a disposicao para qualquer questionamento ou pergunta que vocés tenham
adicional.

Com isso, eu gostaria de desejar um bom final de dia, um bom final de tarde para
aqueles que estdo na Europa. Obrigado e nos vemos na proxima divulgacdo de
resultados. Um abraco a todos.

Operadora: A audioconferéncia do BK Brasil estd encerrada. Agradecemos a
participacéo de todos. Tenham um bom-dia e obrigada por usarem Chorus Call.
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