BK BRASIL OPERACAO E ASSESSORIA A RESTAURANTES S.A.

Teleconferéncia de Resultados 2T19

Operadora: Bom dia e obrigado por aguardarem. Sejam bem-vindos a teleconferéncia do BK Brasil
para discussdo de resultados referentes ao segundo trimestre de 2019. Estdo presentes hoje
conosco os senhores luri Miranda, Presidente do BK Brasil; Clayton Malheiros, Diretor Financeiro; e
Marcelo Cintra, Relacdes com Investidores.

Informamos que este evento estd sendo gravado e que todos os participantes estardo apenas
ouvindo a teleconferéncia durante a apresentacdo do BK Brasil. Em seguida, iniciaremos a sessao
de perguntas e respostas, quando mais instrucdes 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 enderego 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 negécios do BK Brasil, projecbes, metas
operacionais e financeiras, constituem-se em crencas e premissas da Administracdo da Companhia,
bem como em informag@es atualmente disponiveis para o BK Brasil. Consideracdes futuras ndo séo
garantia de desempenho e envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se referem a eventos
futuros e, portanto, dependem de circunstancias que podem ou ndo ocorrer.

Investidores e analistas devem compreender que condi¢cdes gerais, condicbes 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 condic¢des futuras.

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

Sr. luri Miranda: Muito obrigado pela introducdo, operadora. Bom dia a todos e obrigado pelo
interesse em nossa empresa e também pela participacdo nessa teleconferéncia de apresentagdo
dos resultados do BK Brasil para o segundo trimestre e primeiro semestre de 2019.

Como introducgédo, eu gostaria de destacar alguns avancos e também evolugbes que tivemos das
nossas marcas nesse trimestre. Comec¢ando por Burger King, durante esse trimestre a marca foi
considerada globalmente a mais criativa no Festival Internacional de Cannes. A nossa campanha
“Anuncio Grelhado” foi a campanha brasileira mais premiada no festival, com um total de 9 Ledes,
além de ser a segunda campanha mais premiada da marca Burger King globalmente. Estamos muito
confiantes no desempenho do Burger King, que continua a se posicionar de maneira diferenciada no
mercado nacional.

Em relacdo & marca Popeyes, apesar de ser uma marca com menos de 1 ano de presenca nacional,
continuamos vendo crescimento consistente e o reconhecimento de marca na cidade de Sao Paulo.
Isso nos deixa muito confiantes na performance e no potencial desse negocio.
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Indo para o slide 3 da nossa apresentacdo, eu gostaria de comentar outros destaques do nosso
resultado. Ao longo do trimestre, realizamos a abertura de 16 novos restaurantes, sendo 10 unidades
da marca Burger King e mais 6 da marca Popeyes, ou seja, seguimos entregando um forte ritmo de
expanséo de novas unidades com um aumento de 100 novas unidades nos Ultimos 12 meses. Isso
representa uma aceleracdo quando comparado com 94 novas unidades no primeiro trimestre deste
ano.

NOs atingimos a expressiva marca de 800 restaurantes Burger King no Brasil e ja chegamos a 17
restaurantes Popeyes em apenas 8 meses desde a primeira abertura. Quando nés olhamos a marca
de 800 restaurantes Burger King, somos a primeira empresa de fast food no Brasil a chegar a este
namero de restaurantes em apenas 15 anos, sendo que cerca de 700 unidades foram inauguradas
nos Ultimos 7 anos, apds a criacao da nossa empresa.

Também gostaria de pontuar a aderéncia a nossa estratégia de crescer a presenca da marca Burger
King restaurantes de rua.

Sobre nossos resultados operacionais e financeiros, mesmo em um ambiente econémico ainda
desafiador, neste segundo trimestre apresentamos um crescimento de receita operacional liquida de
25,9% versus o mesmo periodo do ano anterior. Este aumento foi impulsionado pelas unidades que
abrimos nos ultimos 12 meses, assim como um sélido crescimento de same-store-sales de 10,9%,
que continua consideravelmente acima da indastria, que cresceu 7,9% de acordo com o Instituto
Food Service Brasil.

Para o acumulado do ano, nds apresentamos um same-store-sale de 8,4%, o qual compara com
5,7% para a industria, de acordo também como o Instituto Food Service Brasil.

Nosso desempenho de vendas foi fruto do investimento constante em tecnologia, como 0 h0osSso app
e novos canais de vendas, combinado com a constante inovagdo em plataformas, como Kids — e
aqui destacamos a parceria com o filme Pokémon, a linha premium com o lancamento do Mega
Stacker Mafioso, e em sobremesas com o lancamento nacional do sabor doce de leite para nossos
sorvetes.

Além do desempenho de vendas, nds vemos um fortalecimento constante da conexao com nossos
consumidores, 0 que tem levado a marca Burger King a se manter na lideranca em preferéncia em
varias capitais brasileiras.

Em relagdo a rentabilidade das nossas operagdes, nés apresentamos um EBITDA ajustado de R$95
milhdes, e, para maior comparabilidade, excluindo os efeitos da introducao da norma contébil IFRS
16, teriamos um EBITDA ajustado de R$65 milh6es e uma margem de EBITDA ajustada de 9,6%,
0s quais representam um momento de 31,1% e 40 basis points quando comparados respectivamente
com o segundo trimestre de 2018.

Apesar da boa performance de same-store-sales, ndo tivemos alavancagem operacional em niveis
de eficiéncia passados. No entanto, nés ja implementamos iniciativas que comecgarao a gerar frutos
para a companhia ao longo dos préximos meses.

Finalmente, em relag&o ao lucro liquido do trimestre, nds ficamos préximos ao breakeven, e para o
semestre apresentamos um lucro de R$2 milhdes. Contudo, excluindo os efeitos de IFRS 16 no
nosso lucro liquido, teriam sido de R$6 milhdes no segundo trimestre de 2019 e de R$13 milhdes no
acumulado do ano.

Com isso, eu passo palavra para o0 meu socio e CFO, Clayton Malheiros, para dar a vocés mais
detalhes sobre a performance da empresa. Clayton, por favor.

Sr. Clayton Malheiros: Obrigado, luri. Bom dia a todos. Dando sequéncia a nossa apresentagéao,
vamos seguir para o slide 4. Aqui podemos ver que, durante o segundo trimestre de 2019, como ja



comentado pelo luri, nés abrimos 10 restaurantes Burger King e 6 restaurantes Popeyes.
Considerando os 2 fechamentos de restaurantes BK no trimestre, encerramos o periodo com um
total de 817 restaurantes em operacao no pais sob as marcas Burger King e Popeyes, dos quais 652
séo operados pela BK Brasil, consolidando ainda mais nossa empresa como a maior operadora de
restaurantes fast food no pais com uma larga vantagem em relagéo ao segundo colocado.

Nesse trimestre, aumentamos a presenca geografica da nossa principal marca e alcangamos 230
cidades no Brasil. Nosso foco continua sendo a abertura de restaurantes free-standing, que, no
modelo garden grill, proporcionam uma experiéncia Unica aos nossos clientes em termos de conforto
e ambiente. Esse modelo representou 60% das aberturas totais no trimestre, e, quando olhamos os
Ultimos 12 meses, esse modelo ja representa mais de 50% do total das aberturas de restaurantes
proprios.

Seguindo para a evolugéo das aberturas de dessert centers (outro grande foco de crescimento da
companhia), nesse trimestre abrimos 12 pontos de sobremesa e encerramos o periodo com 370
unidades, o que representou uma abertura liquida de 90 dessert centers nos ultimos 12 meses.

Por dltimo, com relacdo a Popeyes, continuamos com o nosso plano de expansdo da marca e
abrimos mais 6 unidades no trimestre, atingindo 17 restaurantes no final do segundo trimestre de
2019, localizados em importantes shopping centers da regido metropolitana de S&o Paulo.

Seguindo agora para o slide 5, o nosso crescimento de vendas compardveis nos mesmos
restaurantes Burger King neste trimestre foi de 10,9%, resultado da continua evolu¢éo da marca e
da aceleracdo das vendas em canais digitais, como o delivery, que ja chegou a 170 restaurantes e
59 municipios, e 0 BK Express, nosso mobile order & pay app, que hoje ja ultrapassou a marca de
13 milhdes de downloads e esté disponivel em todos os restaurantes operados pela BK Brasil.

Além disso, também tivemos o beneficio de uma base de comparagéo mais fraca por conta da greve
dos caminhoneiros e Copa do Mundo de Futebol em 2018. Com isso, no acumulado do ano, nosso
crescimento de vendas comparaveis nos mesmos restaurantes foi de 8,4%, bem acima do PIB
nominal.

J4& a nossa receita operacional liquida cresceu 25,9% comparada com o segundo trimestre de 2018,
resultado do bom same-store-sales do periodo e da performance dos restaurantes e dessert centers
abertos nos ultimos 12 meses. No semestre, 0 nosso crescimento da receita operacional foi de
31,6%.

Antes de passar para o slide 6, assim como fizemos no primeiro trimestre de 2019, gostaria de
destacar que a partir de janeiro desse ano passamos a adotar a nova norma contabil IFRS 16. Por
esse motivo, nos préximos graficos apresentamos nossos nimeros das 2 maneiras: com e sem 0s
efeitos da adoc¢do da norma. Assim, ao longo da apresentacdo, vamos focar nos nimeros ajustados
para excluir esse impacto com o objetivo de melhorar o entendimento e comparabilidade com o
mesmo trimestre de 2018.

Indo agora para o slide 6, apresentamos a evolucdo dos nossos custos e despesas. As despesas
totais atingiram R$632 milhdes, e como percentual da receita operacional liquida expandiram de
92,7% para 93,5%, aumentando 80 basis points.

O custo da mercadoria vendida como percentual da receita operacional liquida reduziu 150 basis
points em relacdo ao mesmo periodo do ano anterior, alcancando 36,7%, beneficiado pelos novos
canais de vendas digitais, reducdo de perdas operacionais e créditos tributarios de periodos
anteriores de aproximadamente R$10 milhdes, referentes a tributagdo incorreta de ICMS na venda
de brindes.

As despesas com vendas, excluindo depreciacdo de amortizacdo, representaram 50,3% da receita
operacional liquida, expandindo 170 basis points em comparag¢do com o segundo trimestre de 2018,



refletindo, principalmente, maiores despesas com utilities e maiores gastos com terceiros em funcéo
dos novos canais de vendas.

Apesar do aumento nas despesas com vendas nos restaurantes neste trimestre, acreditamos em
uma melhora ao longo do segundo semestre de 2019, trazendo a companhia para os niveis de
eficiéncia histdricos. Nés ja implementamos iniciativas que comecardo a gerar frutos para a
companhia ao longo dos préximos meses.

Na comparacdo semestral, como percentual da receita operacional liquida, as despesas totais
expandiram 90 basis points, refletindo a expansao de 140 basis points nas despesas com vendas,
resultado de maiores gastos com servicos de terceiros em funcdo das despesas com delivery,
despesas com pessoal e maiores despesas com utilities, compensado pela reducédo de 90 basis
points no custo de mercadoria vendida.

Ja as despesas gerais e administrativas corporativas, como percentual da receita operacional
liquida, reduziram 30 basis points, atingindo 3,8% no segundo trimestre de 2019. Essa reducao
reflete o continuo foco em controle de despesas, alavancagem operacional e as sinergias de
aquisicdo dos restaurantes franqueados.

Na comparacdo semestral, essas despesas representaram 4,0% da receita operacional liquida,
apresentando uma melhora de 50 basis points versus o ano anterior.

Seguindo para o slide 7, podemos ver o crescimento do EBITDA ajustado de 31,1%, atingindo R$65
milhdes no segundo trimestre de 2019, refletindo um aumento da nossa receita operacional liquida,
maior lucro bruto e controle de despesas gerais e administrativas corporativas, parcialmente
compensado por maiores despesas com vendas. Com isso, a margem EBITDA ajustada expandiu
40 basis points e atingiu 9,6% no segundo trimestre de 2019.

Na comparagéo semestral, o EBITDA ajustado aumentou 33,5% e atingiu R$115 milhdes, refletindo
0 sélido crescimento de receita operacional liquida e o controle de custos. Em fung¢édo disso, a
margem EBITDA ajustada atingiu 8,5% no primeiro semestre de 2019.

Ainda nesse slide, podemos ver que o nosso lucro liquido foi de R$6 milh8es nesse trimestre, e no
acumulado do ano atingimos R$13 milhdes, impactado por uma maior aliquota efetiva de imposto
de renda devido aos efeitos de consolidacédo de controladas, principalmente as adquiridas em abril
do ano passado, que serdo incorporadas no terceiro trimestre de 2019.

Ja no slide 8, podemos ver o CAPEX, a alavancagem financeira e o fluxo de caixa operacional. No
segundo trimestre de 2019, o nosso CAPEX totalizou R$108 milhdes, um aumento de 85,8% em
relagdo ao segundo trimestre de 2019, refletindo as aberturas de restaurantes e dessert centers no
trimestre, reinvestimentos em remodelagem de restaurantes e a construcdo dos restaurantes que
serdo inaugurados ao longo do ano.

Importante destacar que esse ano temos o maior pipeline de aberturas da histéria do BK Brasil nesse
momento e com grande foco nos restaurantes no formato free-standing. No semestre, a expansao
orgénica do CAPEX foi de 80,1% e atingiu R$186 milhdes.

Seguindo para a alavancagem financeira, encerramos o més de junho com um caixa total de R$264
milhdes, uma queda de 59,3% quando comparado com o mesmo trimestre de 2018, devido a
expansdo organica da companhia e a amortizacdo de dividas, em linha com o calendario de
amortizagdo das dividas existentes. Assim, nosso caixa liquido foi de R$114 milh8es, uma redugéo
de 48,8% em relacdo ao segundo trimestre de 2018 e equivalente a 0,4 vezes o EBITDA.

Por fim, no primeiro semestre de 2019, a geracao de caixa operacional totalizou R$26 milhdes, um
aumento de R$32 milhdes em relacdo ao mesmo periodo de 2018, refletindo maiores resultados
operacionais e impacto da adocdo do IFRS 16, parcialmente compensada por maiores demandas



de capital de giro, principalmente no primeiro trimestre de 2019 devido ao aumento de adiantamentos
a fornecedores e reducéo no prazo médio de pagamentos.

Assim, eu passo palavra novamente para o luri que concluira a nossa apresentacao de resultados.

Sr. luri: Obrigado, Clayton. Para finalizar a apresentacéo de resultados da companhia e antes que
a gente abrir o call para a sessdo de perguntas e respostas, eu gostaria de aproveitar para atualiza-
los em alguns assuntos.

Com relacao ao nosso ritmo de expansdo de novas unidades, nés continuamos como um pipeline
robusto e nés esperamos manter o forte ritmo histérico de aberturas com um foco em free-standings
para o BK e food courts para o Popeyes.

Com relacdo a tecnologia, nés estamos avancando rapidamente em novas iniciativas que nos
ajudarao a entender melhor os consumidores e seus habitos e preferéncias de consumo em fast
food. Esse é um passo importante para ofertas customizadas, incremento de traffic e vantagem
competitiva.

Como o Clayton mencionou, somos o0 maior operador de restaurantes préprios do pais, com uma
estrutura operacional conectada do POS ao back office, o que nos coloca em posicdo privilegiada
de captura e andlise de dados. Nosso negdcio avanga rapidamente em diversos canais, tornando-
se uma operagdo omnichannel.

Ao longo desse trimestre, nés adicionamos o servico de delivery em aproximadamente 50 novos
restaurantes, e hoje nos j4 estamos com mais de 170 restaurantes oferecendo delivery. Pelas
avaliagbes recebidas, nosso delivery é um dos melhores e mais rapidos do mercado. Esperamos
continuar adicionando novas unidades ao longo dos proximos meses.

No nosso mobile order & pay app, o BK Express, segue crescendo. Ja possuimos mais de 13 milhdes
de downloads, uma base importante para o desenvolvimento do nosso costumer relationship
management program (ou CRM), pois acreditamos que o CRM nos ajudara a entender habitos de
consumo e a interagir com nossos clientes de uma forma inovadora.

Adicionalmente, buscando maior eficiéncia, produtividade e suporte ao nosso plano de expanséo,
nés iniciamos um projeto de transformacéo digital do nosso back office, utilizando modernas
ferramentas de tecnologia, tais como RPA, OCR e o uso de inteligéncia artificial.

NOs queremos dar um salto sobre a abordagem tradicional de um centro de servigos compartilhado
acelerando a captura de eficiéncias, produtividade e lucratividade, ou seja, uma estrutura moderna
e eficiente de operacéo de restaurantes em grande escala.

E, quando falamos em eficiéncia, gostaria também de compartir uma iniciativa importante na area
de sustentabilidade. NOs estabelecemos uma parceria com uma empresa referéncia no setor de
energias renovaveis para o desenvolvimento de 5 usinas de geracdo de energia a partir de painéis
fotovoltaicos. O projeto sera responsavel pelo abastecimento de 50 unidades da nossa marca com
energia limpa e renovavel.

A energia limpa que sera gerada com esse projeto equivale ao consumo médio de mais de 5.000
residéncias e representa uma reducao importante da emisséo de gas carbonico.

Em termos de governanca corporativa, estamos contentes com entrada em abril de mais um
conselheiro independente no nosso Board. Na verdade, uma conselheira: Paula Bellizia chega ao
nosso Board trazendo diversidade e um background de tecnologia bastante interessante. Paula foi
responséavel pela Microsoft no Brasil e atualmente ela é vice-presidente de vendas operaces e
marketing da Microsoft para a América Latina.



Outro destaque que temos para compartir foi 0 recebimento do prémio na categoria Revelagao:
Melhores Empresas da Bolsa 2019, organizada pelo InfoMoney, como uma das 3 empresas de
destaques da B3, considerando o critério de performance, geracéo de valor e pratica de governanca.

Para finalizar, eu gostaria de ressaltar que, apesar do cenario dificil macroecondmico no pais, o BK
Brasil continua apresentando sélidos resultados, forte crescimento organico, ganho de market share,
rentabilidade e implementando iniciativas para manter a hossa empresa na vanguarda do mercado
de fast food. Nos estamos confiantes na nossa estratégia, no nosso time, no nosso potencial do
mercado e das nossas marcas.

Com isso, finalizamos a nossa apresentacdo e gostaria de abrir para perguntas. Operadora, por
favor, pode passar para as perguntas.

Sessao de Perguntas e Respostas

Operadora: Obrigada. Senhoras e senhores, iniciaremos agora a sessao de perguntas e respostas.
Para fazer uma pergunta, por favor, digitem asterisco 1. Para retirar a pergunta da lista, digitem
asterisco 2.

A nossa primeira pergunta vem de Robert Ford, Bank of America.

Sr. Robert: Bom dia a todos e obrigado por tomar minha pergunta. luri, pode falar um pouco sobre
a alavancagem operacional no trimestre e suas expectativas daqui para frente? E também pode
guantificar o aumento que vocé espera do servico compartidos e outros esforgos de eficiéncia?

E, nesse contexto, pode também falar um pouco sobre a decisao do tribunal de apelacdo sobre o
trabalho intermitente e as implica¢gfes para a BK Brasil, se havera alguma?

Sr. luri: Ola, Bob, bom dia. Obrigado pelas perguntas. Comecando pela questdo de alavancagem
operacional, essa realmente foi uma oportunidade para a gente no trimestre que a gente ja
identificou. A gente achou que realmente poderia ter alavancado mais. A boa noticia é que a gente
ja fez isso historicamente, entdo, se a gente olha para a companhia em anos anteriores, a gente ja
rodou em niveis de alavancagem operacional maiores do que a gente conseguiu nesse segundo
trimestre, o que mostra que a gente sabe fazer e j4 estamos fazendo.

Entdo, olhando para frente, 0 que a gente enxerga é voltar a niveis histéricos de alavancagem
operacional, e existem algumas linhas que a gente ja identificou: uma, por exemplo, é na linha de
produtividade nos restaurantes. A gente acredita que a gente pode aumentar a produtividade.

Uma segunda linha é a propria linha de utilities. Houve um impacto, por exemplo, de gas e energia,
mas a gente jA& comecgou algumas iniciativas, como a migracdo de alguns restaurantes para o
mercado livre, e esta prépria iniciativa que eu acabei de comentar sobre energia fotovoltaica, que a
gente espera implementar comecando agora até 2020 em 60 unidades.

A parte de vendas também, que garante a alavancagem operacional olhando para frente, a gente
continua vendo a performance da companhia melhor do que o mercado. De novo, apesar do
ambiente econdmico desafiador, a gente vem conseguindo um bom resultado de crescimento de
vendas e a gente ndo vé motivos para que isso mude para frente.

Com relacdo ao comentério que eu fiz da plataforma digital e do que a gente esta pretendendo
implementar no nosso back office, 0 que eu ja posso adiantar para vocés € que esse € um projeto,
Bob, que a gente estéd fazendo em conjunto com a IBM, entéo a gente jA mapeou VAarios processos
internos e, como eu mencionei, 0 uso de RPA, cognitivo, inteligéncia artificial, OCR, para o maior
operador de restaurante hoje, com o volume que a gente tem, a gente consegue aplicar muitos
desses processos modernos hoje e ter uma eficiéncia até melhor do que um costumer support center
tradicional.



A gente ja fez os mapeamentos, estamos em fase de calcular retornos, impactos, mas muito em
breve a gente ja comeca a implementar os primeiros processos e a gente vai poder compartir com
VvoCcés quais sado os ganhos esperados com ele.

E com relacdo ao seu Ultimo ponto, do trabalho e intermitente, sim, esse foi um ponto que saiu com
a reforma trabalhista. Ele foi questionado por tribunais, no passado algumas empresas decidiram
fazer, outras empresas decidiram nao fazer. Como eu comentei com vocés em calls passados, a
nossa decisdo inicial foi ndo implementar até ter uma maior claridade sobre esse assunto.

O TST julgou uma decisao favoravel a uma empresa recentemente, como vocé comentou aqui no
Brasil. Para a gente, isso abre uma nova perspectiva, mas, de novo, € uma decisao do TST. Eu
acredito que seja mais prudente a gente esperar para ver como vai ser o entendimento disso num
nivel inferior ao TST e se realmente isso vai se consolidar como uma jurisprudéncia.

Sr. Robert: Obrigado, luri. E pode nos atualizar também sobre as tendéncias Ultimas do Popeyes
em termos de vendas, aceitacdo da marca, breakeven, e seus pensamentos sobre oportunidade de
crescimento a longo prazo, por favor?

Sr. luri: Claro. De novo, o0 primeiro restaurante que a gente abriu foi em outubro, a gente conseguiu
fazer uma expansdo bastante rapida, j& estamos com 17 restaurantes, alguns deles tém poucos
meses operacionais, entdo ainda é cedo para gente passar um namero financeiro para vocés. Mas
0 que eu poderia dizer é que ele esté alinhado com as nossas expectativas, e mais do que alinhado
com as nossas expectativas, o que esta nos surpreendendo sao as avalia¢des dos clientes a essa
oferta.

Entdo, o0 que a gente enxergou la atras do mercado potencial de frango, realmente a gente esta
vendo na pratica que existe um mercado, que a gente esta construindo esse habito, a gente continua
bastante otimista para o futuro.

Uma informagdo que eu posso te dar é que a gente ja comeca também (agora que a gente ja tem
uma massa de 17 restaurantes), por exemplo, a oferecer delivery nos restaurantes Popeyes.
Comecamos tem cerca de um més ou um més e meio, 0s resultados iniciais séo encorajadores, até
porque a gente ja olhou o Popeyes em outros paises e o delivery tem funcionado bem em outros
paises.

Sr. Clayton: Sé complementando, o delivery também pode cumprir um papel importante de ajudar
no trial da marca, entdo alcangcando um publico maior do que quem visita um dos 17 shoppings onde
a gente esta presente.

Entdo, isso vai ajudar a construir brand awareness e vai ajudar a construir preferéncia de marca no
tempo certo, e o produto, vocé sabe, ele viaja muito bem. Entédo, a gente esta muito confiante que
isso vai ajudar a acelerar esse processo de crescimento da marca.

Sr. luri: Desculpa, obrigado Clayton, sé complementando, Bob, a gente vé j& um conhecimento da
marca, como eu comentei, ha cidade de Sdo Paulo bastante expressiva, ainda mais para uma marca
nova. Entdo, se vocé perguntar em termos de estratégia nossa, a estratégia € continuar abrindo
restaurantes de shopping e, como o Clayton mencionou, gerar trial, porque, pelas pesquisas que a
gente faz com os consumidores que provam 0 nosso produto, iSSo nos encoraja bastante que o que
a gente precisa é realmente fazer as pessoas provarem e geraram trial.

Sr. Robert: Ficou claro. Muito obrigado.
Sr. luri: Obrigado, Bob.

Operadora: A proxima pergunta vem de Luis Felipe Guanais, BTG Pactual.



Sr. Luis Felipe: Bom dia a todos. A minha pergunta € em relagcdo a margem bruta. Eu queria
entender, pessoal, como é que a gente poderia pensar esta dindmica de margem ao longo dos
préximos trimestres considerando dinamica competitiva e também eventuais pressfes de custo,
principalmente relacionados a proteina.

E ai, emendando uma segunda pergunta, vocé comentou, luri, sobre o potencial de abertura de lojas,
reforcou as aberturas tanto no formato free-standing quanto no food court, mas eu queria entender
como é que estda mapeamento desses novos pontos pensando ai num horizonte de 1 ano a 2 anos.
Obrigado.

Sr. luri: Obrigado pela pergunta, Luis. Com relagdo a margem bruta, o que a gente enxerga para
frente € um ambiente de estabilidade. Por qué? Porque a economia ainda esta desafiadora. A gente
espera, agora com a aprovacédo da reforma da previdéncia, ela comece a andar gradualmente, e eu
acho que com isso também o ambiente econdmico em si comeca a andar, o que vai dar espaco para
a gente, olhando, por exemplo, para 2020 e a frente, para uma retomada mais forte.

Entdo, a gente enxerga isso como uma questdo mais de estabilidade. E por que estabilidade?
Porgque, como eu comentei, quando vocé olha a parte de vendas, a gente continua enxergando um
bom desempenho de vendas das marcas, entdo a gente continua vendo um bom retorno. E quando
a gente vé na parte de custo, quando nés olhamos a parte de custo — e ai vocé comentou a presséo
de proteinas, n6s ndo experimentamos ainda uma pressao maior nas proteinas.

A nossa inflagcdo interna continua abaixo do IPCA, e muito disso vem também, Luis, pelo préprio
crescimento, como vocé falou. Ou seja, a Burger King, a Popeyes, a BK Brasil, ela se torna cada vez
maior, a empresa em numero de restaurantes, e isso nos ajuda também no relacionamento com os
nossos fornecedores e nas alavancagens operacionais. I1sso tem nos ajudado também a offsetar
custos e renegociacao de contratos, inclusive abaixo da inflag&o.

Com relacdo ao mapeamento de oportunidades e pipeline futuro, esse para mim é outro circulo
virtuoso. Nesse ponto, eu acredito que a economia ajuda porque a disponibilidade, principalmente
para expanséo de pontos de rua, ela existe. A marca, como eu comentei, se vocé pensa Burger King,
a marca Burger King cada vez mais conhecida, com preferéncia em varias capitais do pais, as
pessoas querem fazer neg6cios conosco, entdo nés somos bons inquilinos para os locadores. Entéo,
existe essa disponibilidade.

E quando vocé pensa em Popeyes para shopping centers, que é a nossa estratégia agora, as
pessoas e as parcerias que a gente desenvolveu com as cadeias de shopping centers ao longo
desses 7 anos mostrando o que nés somos capazes de fazer com a expansédo do Burger King, isso
alavanca bastante as oportunidades de Popeyes.

Tanto € assim, vocé imagina que a gente abriu o primeiro restaurante da Popeyes em outubro e a
gente ja tem 17 restaurantes, isso é fruto absolutamente da expertise do nosso time de
desenvolvimento, de opera¢gBes, mas logicamente pelo bom relacionamento que a gente
desenvolveu com as cadeias de shopping centers.

Sr. Luis Felipe: Excelente, luri. Muito obrigado. Se eu puder sé emendar uma terceira pergunta em
relacdo a Popeyes. Vocés comentaram bastante, desde que assinaram a parceria no ano passado,
sobre adaptar o cardapio da Popeyes para o gosto do brasileiro. Eu queria entender se esta
adaptacao ela ja esta 100% completa, se vocés acreditam que hoje 0 menu do Popeyes ele esta do
jeito que vocés imaginariam nesse estagio de desenvolvimento da marca. Obrigado.

Sr. luri: Excelente pergunta, Luis. Sim, eu diria que o menu que a gente tem hoje do Popeyes sofreu
a maioria das inovagdes que a gente deveria fazer, e talvez a melhor indicacdo que a gente tenha
de que as inovagBes foram adequadas € justamente o feedback que a gente tem recebido dos
clientes.



Entdo, ndo adianta muito também a gente pensar que nds estamos bons se 0s nossos clientes
dissessem que os nossos produtos nédo estdo bons. Entdo, o melhor feedback que a gente recebe é
dos clientes que a gente realmente parece ter adequado o menu.

Agora, vocé conhece bem o mercado de fast food, vocé sabe que um dos fatores importantes nesse
mercado é inovacgdo. Entdo, ndo seria diferente em Popeyes, como a gente tem em Burger King, a
gente vai ter também Popeyes, vai também sempre haver algum tipo de inovacao e aprimoramento
em funcgédo de tendéncias que vao acontecendo nos habitos de consumo.

Mas, so far, estamos bastante contentes com os feedbacks do cliente as adaptacdes que a gente
fez do menu do Popeyes ao mercado brasileiro.

Sr. Luis Felipe: Excelente, muito obrigado.
Sr. luri: De nada.
Operadora: A proxima pergunta vem de Richard Cathcart, Bradesco.

Sr. Richard: Oi, bom dia, pessoal. Eu s6 queria voltar a questao de operating costs e perguntar
especificamente sobre a linha de staff nas lojas, porque teve uma desalavancagem do primeiro tri e
também no segundo, apesar do fato que o same-store estava bom. Entéo, vocés podem explicar um
pouco por que esses custos de colaboradores nas lojas estdo aumentando, por favor? Obrigado.

Sr. luri: Oi, Richard. Obrigado pela pergunta, e, sinceramente, honestamente nés esperavamos e
nos preparamos para uma venda maior. Apesar de ser, Como eu mencionei, uma venda acima da
indUstria, um namero expressivo de same-store-sales, ndés esperdvamos — talvez por uma
recuperagcao um pouco mais rapida da economia nesse momento — uma venda maior e haviamos
nos preparado para isso.

Nés, para a frente, como vocé esta perguntando, ja estamos nos adequando ao nivel atual de
vendas, e, como eu disse, a gente continua enxergando um nivel muito bom de vendas para frente,
mas nds vamos adequar a produtividade a niveis historicos que a gente ja fez.

Entdo, ndo é que a gente vai fazer nada diferente do que a gente ja fez no passado. Se a gente olhar
em anos anteriores, a gente ja teve produtividades adequadas aos niveis de vendas que a gente
teve no passado, e é exatamente isso que a gente vai fazer daqui para frente.

Sr. Clayton: Richard, se eu puder completar — é o Clayton que esta falando —, eu acho que tem 2
peculiaridades ai especificamente com relacdo ao labor, que s&o relacionadas a questdo da
sazonalidade: a gente tem no primeiro tri o impacto da curva descendente pés-dezembro, que obriga
um ajuste e o tamanho desse ajuste é proporcional ao que a gente acredita que vai vir de demanda,
tentando sempre olhar uma equac¢do boa do ponto de vista de custo e qualidade do servi¢o que a
gente oferece para 0s nossos clientes; e, quando a gente olha para o segundo tri, vocé tem um final
de segundo tri culminando com o més de julho, que € um més forte também do ponto de vista de
sazonalidade e também implica em como vocé se prepara para esse més de julho para toda essa
demanda que esté vindo.

Entdo, eu acho que sdo 2 pontos adicionais que fazem com que esse numero tenha tido esse
momento ai, esses 2 resultados ai de desalavancagem, mas, de novo, assim como luri falou, as
acoes que estao sendo implementadas para que a gente volte para os niveis histéricos que a gente
teve de produtividade.

Sr. Richard: Esta bom, obrigado. E se eu puder s6 fazer um follow-up sobre a margem bruta, que
ficou mais ou menos estavel ano contra ano se a gente tira o crédito fiscal. Vocés colocaram na
apresentacdo que o delivery estd ajudando e teve uma reducédo de perda operacional também.



Entéo, excluindo esses efeitos, eu s6 queria entender um pouco a dinAmica da margem bruta, se
vocés estdo talvez investindo um pouco mais em promoc¢des dado que 0 mercado virou um pouco
mais competitivo, dado que a demanda est4 um pouco mais fraca, se tiver alguma coisa de mix e
etc, se vocés podem dar um pouco mais de cor sobre isso. Obrigado.

Sr. luri: Obrigado, Richard. A resposta é nédo, ndo investimos mais em promog&es. O mercado ele,
sim, esta competitivo, e eu acredito que isso é natural até pela prépria situacdo econémica do pais.
N&o esperaria que fosse algo diferente.

De novo, olhando para frente, a gente enxerga uma estabilidade de margem bruta talvez com um
pequeno ganho, um ganho, como eu diria, gradual de margem bruta, e esse ganho gradual, essa
velocidade, para mim, ela esta muito atrelada também a recuperacdo econbmica. A partir do
momento que a gente tem uma queda dos niveis de desemprego e a gente tem maior confianca dos
consumidores, a gente vé, com nisso, uma retomada, e a gente ja viu isso em anos anteriores quando
a economia esta crescendo como a gente consegue alavancar bastante, principalmente para
empresas, Richard, que tém preferéncia, que tém o nivel de conhecimento de marca que nds temos.

Por isso que a gente investe tanto (e isso sim) em crescimento de marca e € por iSso que a gente
menciona tanto que a gente € lider em preferéncia em varias capitais, e isso nos ajuda no momento
em que o consumidor tenha mais renda disponivel ele sabe exatamente aonde ele quer buscar os
produtos de preferéncia. E a gente esta pronto para capturar isto tdo logo venha.

E, de outro lado, a gente é uma empresa, de novo, 0 maior operador hoje de restaurantes proprios,
0 que d& a gente um poder de negociagdo para segurar a parte de custos e ter boas negociagdes
com os nossos fornecedores.

Entéo, eu acho que essa combinacédo, olhando para frente, permite a gente a pensar em um
crescimento gradual de margem bruta pela, de novo, preferéncia, pelo ambiente econdmico e pelo
controle de custos.

Sr. Richard: Estd bom, excelente. Obrigado, pessoal.
Operadora: A proxima pergunta vem de lan Luketic, JP Morgan.

Sr. lan: Bom dia, luri, Clayton. Pergunta rapida aqui do meu lado. Gostaria de entender o qué que
levou ao aumento de 15 milhdes ano contra ano em outras despesas com vendas, se isso foi
relacionado a expectativa da companhia de vendas mais fortes, que nem vocé mencionou agora
pouco, ou se teve algum impacto especifico que justifique esse aumento. Obrigado.

Sr. luri: A gente teve um impacto, lan — depois eu vou passar para o Clayton até para ele poder dar
um pouco mais de cor para vocé —, mas, quando a gente pensa versus o ano passado, as principais
alteragfes a gente teve a questéo de utilities, como eu ja comentei, em relagdo ao ano passado, um
pouco de crescimento do custo de gas e energia — e ai eu estou falando de despesas como um todo
em relagdo ao ano passado, olhando o cenario inteiro —, entdo a gente tem uma presséo realmente
de energia em relagdo ao ano passado, que, pelas iniciativas que eu comentei com VocCé,
implementadas agora no primeiro semestre, a gente ja busca um offset, uma mitigacdo para o
segundo semestre do ano.

E o Clayton pode comentar aqui com relagdo as outras linhas.

Sr. Clayton: lan, é o Clayton. Entdo, assim, s colocando, dentro desse grupo a gente tem
principalmente servigos de terceiros relacionados aos restaurantes, onde vocé tem aqui uma parcela
disso esta relacionado ao nosso proprio crescimento. Entdo, nés estamos falando aqui de servico
de limpeza, nés estamos falando de servico de seguranca, nds estamos falando de recolhimento de
numerario. Entdo, dentro desse grupo, vocé tem um grupo de despesas que sdo parcialmente
variaveis, vocé tem uma parte fixa, mas vocé tem alguma coisa que é variavel aqui no meio também.



Entéo, ele naturalmente ele ja cresceria.

E o que tem efetivamente de novo aqui sao as despesas relacionadas ao servigo de delivery, que é
relacionado ao take rate do parceiro, que ele entra aqui como um servi¢o de terceiros nessa linha.
Entdo, a medida que delivery toma corpo e vai crescendo, essa € uma linha que ela cresce um
pouco, mas que esta sendo compensada pelo que ela esta trazendo de incremento quando a gente
pensa em lucro bruto, que é a combinacdo de mais vendas menos o custo do produto, entdo esse
net é que a gente entende que hoje ele é incremental para a companhia e positivo.

Entdo, basicamente é isso que eu estou falando. Entdo, uma parte ja deveria crescer por conta do
préprio crescimento da companhia e outra parte esta relacionado ao servico de delivery, e, esse sim,
tomando mais corpo em fungéo do crescimento de volume do delivery no nosso negécio.

Sr. lan: luri, s6 para ficar claro entéo, a linha de servico de terceiros entraria na linha de outras
despesas com vendas, é isso? Que foi 62,8 milhdes no trimestre sem o IFRS?

Sr. luri: Sim.
Sr. lan: Perfeito, obrigado.

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

Sr. luri: Mais uma vez, eu gostaria de agradecer a todos. A gente sabe que essa época € uma época
em que vocés precisam atender a varias conferéncias ao mesmo tempo, entdo obrigado pelo
interesse na companhia, e mantemos aqui a nossa confianca absoluta no crescimento das marcas,
no potencial do mercado e como a gente esta se preparando para continuar na vanguarda de fast
food para o futuro com vérias iniciativas, que para nés sao transformacionais, ndo s6 da parte de
eficiéncia, mas de geracdo de caixa e conhecimento dos nossos consumidores do mercado de fast
food.

Tenham todos um bom final de semana.

Operadora: A audioconferéncia do BK Brasil esta encerrada. Agradecemos a participagéo de todos,
tenham uma boa tarde e obrigada por usarem Chorus Call.



