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08 de maio de 2018

Operadora:

Bom dia, senhoras e senhores, e obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a
teleconferéncia da Smiles para a discusséo dos resultados referentes ao 1T18.

Logo ap6s a apresentacdo da Empresa, iniciaremos a sesséo de perguntas e respostas.
Para entrar na lista de espera para fazer uma pergunta, por favor, digite *1. Caso algum
dos senhores necessite de alguma assisténcia durante a conferéncia, queira, por favor,
solicitar a ajuda de um operador, digitando *O.

Informamos que algumas informacdes contidas nessa teleconferéncia podem conter
projecdes ou afirmacdes sobre expectativas futuras. Tais informacdes estao sujeitas a
riscos conhecidos e desconhecidos e incertezas que podem fazer com que tais
expectativas ndo se concretizem ou sejam substancialmente diferentes do que era
esperado.

Estado presentes hoje conosco, o Sr. Leonel Andrade, CEO, e o Sr. Marcos Pinheiro,
CFO.

Passaremos agora a palavra ao Sr. Leonel Andrade. Por favor, queira prosseguir.
Leonel Andrade:

Bom dia a todos. Muito obrigado pela presenca. E um prazer estar com vocés para que
troquemos uma ideia e falemos sobre 0s nossos resultados relativos ao 1T18, e os
convido a comecar pelo slide nUmero quatro da nossa apresentacao.

Tivemos neste trimestre um lucro de R$155 milhdes, praticamente em linha com o
mesmo periodo do ano passado. Um lucro que se mostrou muito consistente,
principalmente por conta da queda de receitas financeiras. Portanto, acho que
comegamos o ano de forma muito consistente e solida, com o faturamento alcancando
quase R$508 milhdes.

O grande destaque aqui € um crescimento da ordem de 18% sobre o0 ano passado, e
talvez o melhor desse faturamento seja que, ao mesmo tempo, tivemos um crescimento
de quase 20%, de 18%, com um crescimento em relacéo ao trimestre anterior da ordem
de 6% do preco medio das milhas vendidas. Ao mesmo tempo em que subimos o preco,
subimos o faturamento, voltando para patamares proximos a 20%.

Nosso resgate cresceu 18% contra o ano anterior, e foi, no volume total de milhas, um
resgate recorde da histéria da Empresa, fazendo um substancial engajamento de
clientes ao nosso negacio.

O acumulo de milhas subiu 24%, mostrando que continuamos com extrema atratividade
para os nossos clientes. Os clientes continuam vindo muito fortemente para a Smiles.
Falaremos um pouco mais tarde sobre isso.

Nossa receita liquida totalizou R$247,1 milhdes, jA na nova visdo contabil. O Marcos
falara um pouco mais tarde sobre este assunto. E quando comparamos contra o ano
anterior, temos algo como 5,3% de crescimento.
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Esse resultado todo é a despeito, como falei, de uma queda de resultado financeiro da
ordem de 24%, que ja era esperada por conta da reducdo da Selic. Isso se tornara ao
longo do tempo uma Otima noticia para 0s nossos negacios, pois a reducao da Selic
tende a apoiar substancialmente o cenario macroecondémico.

Indo para o slide seguinte, destacarei um pouco sobre evolu¢cbes que a Empresa
apresentou no trimestre. Comeco com mais um salto qualitativo, do ponto de vista de
usabilidade, de experiéncia de cliente. Temos trabalhado consistentemente e sendo
muito bem reconhecidos por melhorias substanciais da experiéncia e da usabilidade,
tornando cada vez mais consistente a hossa assinatura de que € mais facil viajar com a
Smiles.

E aqui, uma grande inovacado: agora, os clientes que se esquecem de marcar seu
namero fidelidade na hora do embarque, ou que nao estdo com ele a mao, ou as vezes
compram o bilhete da mao de alguma operadora que preenche e ndo coloca o numero,
esses clientes agora podem simplesmente tirar uma foto do cartdo de embarque através
do nosso aplicativo.

Apenas uma foto, no caso da GOL, uma foto simples e eles pontuam; e no caso das
companhias congéneres, também através do aplicativo, eles fazem um processo
também muito simples. Isso aumenta o nosso faturamento, porque fica mais fécil para
os clientes receberem suas milhas, diminui 0s nossos custos de acesso a central e,
principalmente, melhora substancialmente a experiéncia do cliente.

Nosso aplicativo tem se tornado cada vez mais importante, chegando atualmente a
emissdo de mais de 25% das passagens emitidas, e continua crescendo muito
fortemente. Eu, particularmente, acredito que em dois anos o aplicativo sera
responséavel por mais da metade das emissdes e das transacdes relacionadas a Smiles.

Outro ponto fundamental é que o aplicativo é cada vez mais bem avaliado, e é
considerado o melhor da indUstria.

No slide seguinte, implantamos a Loja Claro, o que significa que os clientes Claro nao
s6 podem trocar pontos por milhas do Clube Claro, ou também daqui para la, mas, muito
mais importante, ou tdo importante quanto, eles podem agora comprar produtos e
servicos da Claro no nosso marketplace, no Shopping Smiles, e ganhando milhas.
Agora, as transacdes Claro podem render milhas para os clientes e eles podem pagar
em até 12x sem juros nos cartdes de crédito.

Isso também faz parte da nossa estratégia de diversificacdo e cada vez mais consistente
de os clientes aumentarem o faturamento da Companhia através de produtos e servigos.

Na pagina sete, aqui acho que é um ponto muito forte da Companhia, essa associagéo
com a Uber. Implantamos o Uber h&a cerca de um més e meio, e o niUmero de transacdes
tem sido muito superior a nossa expectativa, e também a expectativa do Uber.

Obviamente, como todos sabem, o Uber é lider disparado desta industria e,
principalmente, é o produto de maior usabilidade e aceitacéo pelos jovens.

O que esta acontecendo é que, agora, 0s clientes compram suas corridas através de
um pré-pago Uber e passam a ganhar milhas de uma forma substancial, porque é o
melhor da industria. S&o trés milhas para cada R$1 gasto, ou quatro milhas para cada
R$1 gasto quando o cliente é cliente do Clube Smiles. Isso mostra também que
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continuamos diferenciando sempre os clientes do Clube Smiles, que € a nossa proposta
de valor do Clube.

Nesse caso especifico, somente na primeira semana, até soltamos esse dado — na
verdade, foi o Uber que soltou —, nos tornamos o principal pré-pago de Uber no Brasil e
um dos cinco maiores pré-pagos no mundo no primeiro més. Portanto, ha alegria de
ambos os lados e muito engajamento do cliente, mas esses numeros sao hoje
substancialmente maiores do que eram na primeira semana.

No slide oito, acho que € o0 assunto que esta sendo de maior repercussao heste
momento em relagdo a Smiles, que é a nossa abertura da Smiles na Argentina. Temos
alguns pontos importantes aqui.

Primeiro, estamos de fato criando uma companhia subsidiaria integral na Argentina. E
uma empresa argentina, ndo é uma empresa brasileira. E uma empresa na Argentina
para operar para os argentinos, replicando na Argentina o modelo de neg6cios que
temos no Brasil.

A ideia é que la teremos uma coalizdo completa com diversos bancos, com diversas
companhias areas. Obviamente, ja temos uma predominancia do mercado entre Brasil
e Argentina através da parceira da GOL, que é a maior do mercado entre Brasil e
Argentina, e quando somamos com a Aerolineas Argentinas, temos algo como 60% do
transporte de passageiros entre os dois paises. Acho até que temos um pouco mais,
porgue temos outras companhias, como Qatar.

O mais importante aqui € que temos um inventario e uma parceria com a Aerolineas
para o mercado doméstico da Argentina, e, com isso, temos toda a capacidade de criar
uma empresa e um programa de coalizdo muito fortes.

Nomeamos, nesta semana, o André Fehlauer. Ele estd na empresa ha quase cinco
anos, e sempre foi o Diretor Executivo responsavel pelo desenvolvimento dos produtos
e da inovacao da Smiles. O André, inclusive, foi quem gerenciou até aqui todo o negécio
de Clube Smiles. Portanto, por um processo interno, decidimos pelo André. Ele ird para
Argentina a partir de amanha, como responsavel pelo desenvolvimento dos negdcios
locais.

Acabamos de contratar uma consultoria local que nos apoiara, estamos agora ho
processo de formalizacao burocratico da criacdo da companhia local, e vamos partir
para um plano de negdcio. Eu acho que estaremos operando e faturando na Argentina
ainda no 2S, provavelmente por volta do 4T, talvez antes disso.

Um ponto importante que ja vinhamos ha algum tempo, tanto é que, se vocés entrarem
no site da Smiles, hoje, vocés verao que la em cima, do lado direito, tem uma bandeira
em espanhol, porque o site jA opera em espanhol j& ha alguns meses. Ndo temos
divulgado isso fortemente, mas ja faz parte da preparacao para estarmos na Argentina.
100% do site Smiles ja tem usabilidade em espanhol.

Portanto, esse € o primeiro passo na internacionalizacdo da empresa, e 6bvio que eu
espero que seja o primeiro de muitos. Ndo € um produto para operar para brasileiros, é
um produto para o publico local.
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No slide seguinte, eu ressaltei aqui, e pedi para que colocdssemos ressaltando a GOL
por uma razdo muito simples: recentemente, a GOL anunciou voos para Miami e
Orlando, voltando para a Flérida. Sao quatro voos diarios, dois saindo de Brasilia, dois
saindo de Fortaleza. Estamos vendendo bastante esses voos, principalmente através
do Viaje Facil, ou seja, vendendo para os clientes pagarem no fim do ano, e isso tem
nos trazido muita alegria.

Mas acho que o mais importante da GOL, o0 que quero ressaltar, € que a maior parte
desse nosso crescimento substancial e do ganho de market share tem se mostrado
ainda mais robusta agora por conta da GOL. A GOL é a companhia lider no mercado
doméstico, ganhando market share de forma substancial, cada vez maior,
principalmente por conta da experiéncia dos clientes.

Temos muitas pesquisas e temos ouvido muitos clientes que, hoje, sé querem voar de
GOL no mercado doméstico, que rejeitam outras companhias e que tém na GOL a
melhor proposta de valor para o melhor publico-alvo que temos, que séo os viajantes
corporativos. Entao, é muito importante e gratificante termos, hoje, a GOL cada vez mais
forte no mercado brasileiro.

No slide dez, passando para o slide seguinte, s6 quero ressaltar que nossa marca tem
substancialmente ganhado valor e espaco. Ela € top of mind no setor, cada vez mais
reconhecida. Na ultima pesquisa da Kantar, ficou claro que a Smiles é a empresa de
maior valor de mercado em termos de marca, e também em geral, da industria de
turismo no Brasil, superando outras empresas. E, mais importante, ou tdo importante
quanto, é uma marca que cresce.

Nossa marca cresceu de novo pelo quarto ano seguido nas pesquisas. Segundo a
Kantar, nossa marca vale hoje mais de US$650 milhdes, continuamente crescendo, e
acho que isso é reflexo ndo s6 dos investimentos, mas principalmente da usabilidade
do cliente e da maneira como a Empresa consistentemente vem ganhando mercado e
se tornando a Empresa preferia do setor em todas as classes de renda.

Recebemos também recentemente o novo trabalho da PNCC, a Pesquisa Nacional de
Cartbes de Crédito da CardMonitor, que, de novo, mostra a Smiles consistentemente se
tornando a Empresa preferida, principalmente nos clientes de banco das classes A e B,
seja em usabilidade, seja em reconhecimento, seja em satisfacéo.

Portanto, acho que isso reflete o nosso trabalho, e ja sabemos que outros prémios de
marca virdo ao longo do ano e que a marca vai se tornando cada vez mais top of mind.
Isso é fundamental para 0s nossos negoécios.

Eu vou passar a palavra para o Marcos, que dissertara sobre receitas e numeros de
modo geral, e estou a disposicao para perguntas depois disso. Muito obrigado.

Marcos Pinheiro:

Obrigado, Leonel. Bom dia a todos. Mais uma vez, estamos reportando o resultado do
trimestre, e € com muita satisfacdo que apresentamos 0s niUmeros consistentes.

O primeiro slide sobre o qual comecarei a falar é o slide nimero 11 da apresentacao,
no qual apresentamos os 22,4 bilhdes de milhas acumuladas neste trimestre. Mais uma
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vez, um crescimento de 24% ano sobre ano. Continuamos em uma trajetoria de
expansédo dos nossos negoécios, muito focados no engajamento dos clientes.

Para reforcar ainda mais a questéo do engajamento, se vocés puderem acompanhar no
proximo slide, nimero 12, aqui eu apresento um pouco da evolu¢éo do volume de milhas
resgatadas. O volume de milhas resgatadas neste trimestre foi de 18,9 bilhdes, uma
evolucdo positiva de 18% ano contra ano, muito puxada pela adocdo e pela
implementacdo dos nossos produtos para engajamento.

O destaque especial, como o Leonel havia dito anteriormente, fica por conta do Viaje
Facil, que realmente revolucionou o mercado e nos faz ter um apelo bastante grande
para os clientes que querem se planejar para conseguir se engajar em uma viagem.

Passando para o slide numero 13, eu falo do nUmero que realmente € um destaque
positivo e traz uma dinamica também bastante saudavel para este trimestre: falarei um
pouco sobre o faturamento total. Conseguimos finalizar o trimestre com R$508 milh&es
de faturamento, apresentando um crescimento de cerca de 18%, mas com uma
dindmica de precos unitdrios um pouco diferente da observada nos trimestres
anteriores.

Neste trimestre, apresentamos uma evolug¢do positiva também do preco unitario em
relacdo ao trimestre imediatamente anterior, e essa deve ser uma cor que podemos
esperar da nossa conducdo da estratégia comercial, ou seja, vamos trabalhar para
compor o volume crescendo e a qualidade de precgos no restante do ano.

Indo para o slide 14, temos um pouco de novidade, e apresentamos a evolugéo da
receita liguida das duas formas: a primeira forma é a em que até entdo reportavamos
0S nossos resultados, e as barras em laranja séo a representacdo da receita seguindo
a implementacéo do IFRS 15, no qual as atividades da nossa Companhia passam a ser
observadas como uma entidade agente na condug&o dos nossos negocios.

A maior diferenca é que, agora, nossa receita liquida acaba sendo uma expressao que
se assemelha muito ao que era anteriormente chamado de resultado bruto; ou seja, a
receita fica liquida dos custos associados da prestacdo dos N0Ss0s servigos perante 0s
nossos clientes.

De forma geral, o resultado aqui também n&o poderia ser diferente, apresenta uma
evolucdo positiva de 15% ano contra ano, totalizando R$247 milhdes na forma de
apresentagcdo optando pela adogdo do IFRS 15, ou R$508 milhdes da forma que
anteriormente reportdvamos 0s nossos resultados.

No slide 15, mostramos para vocés um pouco da evolugdo do EBITDA da Companhia.
Terminamos o0 1T18 com R$188 milhdes de EBITDA, uma evolug¢édo de 3% ano contra
ano.

E no ultimo slide da apresentacao, slide 16, apresento, aqui, a evolucao do nosso lucro
liquido. Neste 1T, encerramos o periodo com R$155 milh&es de lucro liquido.

E agora vamos para a parte divertida, vamos para a sessdo de perguntas e respostas.
Muito obrigado.
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Victor Mizusaki, Bradesco BBI:

Bom dia. Parabéns pelo resultado. Eu tenho duas perguntas com relacdo a Smiles
Argentina. A primeira € se vocé puder falar um pouco sobre o que seria o0 mercado
potencial na Argentina, o nivel de rentabilidade. E a segunda parte com relagéo a esse

mesmo assunto é o que podemos esperar de investimento para o lancamento da
operagao.

Leonel Andrade:

Victor, bom dia. Obrigado pela pergunta. Dois pontos sobre a Argentina. O mercado
argentino, se analisarmos o0 mercado argentino sob a 6tica do cartdo de crédito, que €,
talvez, um dado importante para o potencial da indUstria, representa algo como cerca
de 20% do mercado brasileiro, sendo que é uma indastria bastante desenvolvida. A
industria de cartdes de créditos 14 € bem mais desenvolvida, inclusive, que a industria
de banco, de modo geral, e também é uma industria de baixa penetracdo de programa
de fidelidade.

O programa da Aerolineas é aberto, mas de baixa penetracao, e s6 existe um banco na
Argentina que tem um compromisso de exclusividade, e que néo pode operar COnosco;
0 que, alids, € muito bom, porque esse compromisso também amarra o competidor a
esse banco.

Nossos numeros s&o muito preliminares. E 6bvio que dependera muito da nossa
capacidade e da nossa eficiéncia, mas acho que a Argentina pode ser algo como 15%
a 20% do nosso negécio de faturamento, olhando em médio prazo, ou seja, em quatro
ou cinco anos. Vamos comecar a explorar isso.

E do ponto de vista de rentabilidade, todos os nossos exercicios apontam para a
rentabilidade semelhante a do Brasil. Do ponto de vista de preco, de accrual, preco de
acumulo de milhas, estamos, basicamente, com precos muito semelhantes, e a nossa
politica de precificacdo dindmica € a mesma, inclusive porque os contratos sdo 0s
mesmos operados aqui ou la.

Podem haver, eventualmente, diferencas por contas cambiais, mas, na esséncia, o
programa nasca para ter rentabilidade igual a do Brasil, podendo chegar a algo como
20% em cinco anos.

Espero ter respondido sua pergunta. Estou a disposicéo.

Victor Mizusaki:

S6 um follow-up, Leonel. Na primeira, entdo, da para considerarmos margem direta de
resgate na Argentina acima de 40%? SO para confirmar se era isso. E o segundo ponto,
olhando o curto prazo, com a despesa de lancamento dessa operacao, o que da para
considerarmos no modelo?

Leonel Andrade:

Desculpe, eu me esqueci de comentar isso. Sobre margem, vocé falou acima de 40%,

mas vamos pensar em margem em torno de 40%, porque esse sempre 0 N0SSO ponto.
Mas é semelhante a margem do Brasil, sim.

6



Transcricdo da Teleconferéncia
Resultados do 1T18
Smiles (SMLS3 BZ2)
08 de maio de 2018

E do ponto de vista de despesa, teremos um impacto de despesas nos proximos
trimestres, ou seja, considerando até o final do ano, provavelmente, uma despesa da
ordem de US$3 milhdes a US$4 milhdes adicionais. Vamos falar de R$10 milhdes a
R$15 milhdes, provavelmente que teremos de adicional de despesas aos longos dos
préximos trimestres neste ano por conta dessa expansao.

E uma expansdo barata, mas, obviamente, considerando nossa despesa total da
Empresa, que é uma empresa asset light, isso tem um peso, talvez, nessa ordem de
grandeza. Vamos pensar em R$15 milhdes. Vamos trabalhar para ser um pouco menos,
mas deve ser nessa ordem, sim.

Victor Mizusaki:
Esté 6timo. Obrigado.
Alexandre Spada, Ital BBA:

Bom dia a todos. Obrigado pela oportunidade de fazer perguntas. A primeira € um follow-
up nessa discussao da iniciativa na Argentina. Eu gostaria de entender se 0 acesso que
a Smiles tem hoje ao inventario da Aerolineas € suficiente para suprir a demanda que
vocés esperam ter na Argentina. Em caso afirmativo, por quanto tempo, até que, talvez,
vocés precisam de um novo contrato ou de algum tipo de alteracao?

E eu figuei na duvida, o Leonel fez um comentério no inicio falando que vocés pretendem
ser uma coalizdo completa na Argentina. Eu fiquei com a impressdo de que isso quer
dizer, talvez, ter relacionamento com outras companhias aéreas locais. Isso faz sentido,
ou a ideia é que a parceira doméstica na Argentina da Smiles acabe sendo
exclusivamente a Aerolineas? Depois voltarei com outro assunto, se me permitirem.
Obrigado.

Leonel Andrade:

Obrigado, Spada. O acesso atual com a Aerolineas Argentinas tem dois pressupostos:
um sdo as passagens do programa de fidelidade, normalmente com as passagens
award; e o outro, ja temos um acordo de passagens comerciais que esta implementado
e andando muito bem, e que nos da boa capacidade de venda e negocia¢cdo com boa
margem. Juntando esses dois negdcios, e considerando que 0 programa comecgara,
temos, provavelmente, boa competitividade de crescimento para uma largada na
Argentina.

E 6bvio que o cenario do mercado aéreo na Argentina esta mudando muito. O mercado
la foi aberto, e outras companhias irdo entrar. O mercado esta aberto, como vocés
sabem. Portanto, olhando o cenario em um ou dois anos, podem haver mudancas
significativas, mas a Smiles Argentina esta nascendo para ter como ancora doméstica
a Aerolineas, através do acordo atual.

Quando citei aqui bancos, eu quis dizer um programa semelhante ao Brasil no sentido
doméstico. Ou seja, uma companhia aérea ancora e diversos bancos, diversos outros
parceiros no segmento de turismo.
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Por exemplo, se vocé parar para ver, a Raizen do Brasil, com quem temos um acordo,
acaba de comprar a Shell na Argentina, a Claro esta na Argentina, a Localiza esta na
Argentina, a Rocketmiles também tem todo um inventario. Portanto, jA nascemos
basicamente com as mesmas parcerias locais para colocar Ia.

Mas esse é o cenario inicial, O mercado é muito dinamico, e nés somos tao dindmicos,
ou tentamos ser tdo dindmicos quanto o mercado. Portanto, em dois ou trés anos pode
ser que estejamos com outras parcerias locais atendendo no aéreo. Mas, a principio,
estamos mantendo com a Aerolineas.

Alexandre Spada:

Entdo nado tem exclusividade contratual?

Leonel Andrade:

Nao. Na verdade, o mercado doméstico ndo tem, mas eu também sou muito mais cético
com relacéo a poder operar com outra simplesmente por conta de um contrato. Acho
que isso é muito mais bom senso, e sempre operamos com fidelidade. Acho que isso
tem, inclusive, sido muito bom para a Smiles. Nao pretendemos abrir conversa com

nenhuma outra companhia para operar no doméstico na Argentina.

Mas o futuro, ndo consigo prever exatamente, porque o mercado la esta em altissima
transformacéo.

Alexandre Spada:

Esta 6timo. Obrigado, Leonel. Se vocé me permite outro assunto, a Smiles vinha
sinalizando ja, em interagcdes com o mercado, a intencdo de mostrar uma melhora no
preco unitario ao longo de 2018. J& vimos um aumento sequencial de 6% neste 1T18
quando comparamos ao 4T17. Eu gostaria de entender se o patamar de preco unitario
que vocés atingiram neste trimestre € um ndmero que deixa a Companhia mais
confortavel, ou se vocés acreditam que o preco unitario tem espacgo para melhorar ainda
mais ao longo do ano.

Leonel Andrade:

Obrigado pela pergunta. Tem mais algum comentéario?

Alexandre Spada:

S6 para garantir que eu estava falando de preco unitario, ndo de custo.

Leonel Andrade:

Eu entendi, o preco relacionado com o acumulo. Esse negdécio € muito dinamico. Vou
falar o que aconteceu no 1T. No 1T, nés largamos em janeiro e fevereiro com um
crescimento de faturamento até muito superior a maneira como fechamos o trimestre.
E em marco, propositalmente, nds seguramos. Poderiamos ter crescido acima de 20%,

mas ficamos em 18% fazendo gestdo de preco, porque o que observamos no mercado
foram os concorrentes baixando preco e fazendo negdcios, misturando, inclusive com
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incentivos de marketing com os bancos. Entédo, acho que fomos na dire¢do contraria e
fomos muito bem-sucedidos. O pre¢o subiu, ao mesmo tempo em que, fatalmente,
temos o faturamento crescendo bem mais, de novo, que a média de mercado.

Acho que, daqui para frente, deveremos operar com um preco razoavelmente estavel
em relacdo com o que vocé viu no 1T. Nao had nenhuma necessidade de aumento
substancial de preco, dada nossa precificacdo dinamica.

Uma coisa que observamos, muito positiva, € que hoje nossos precos de resgate estao
muito alinhados com o mercado. Os concorrentes subiram o0s precos por necessidade
de melhoria de margem, o que significa que somos o Unico que opera de fato na
precificagdo. Eu sempre digo que fazemos margem ndo pelo prego, mas pela
precificacao.

A precificagcdo € muito mais importante que o preco. Entdo, eu projetaria precos de
acumulo estaveis. Nao esperaria aumentos de mais que 2% ou 3%, se acontecer.

Mas o mercado € dindmico. Vamos esperar para ver como se comporta daqui para
frente. Mas o nosso foco esta na margem, dos 40%, e vamos continuar trabalhando por
ele.

Alexandre Spada:
Obrigado Leonel.
Samuel Alves, BTG Pactual:

Bom dia. Eu tenho duas perguntas, na verdade. A primeira € com relagédo a impostos
sobre receita bruta. Notamos uma reducédo de pagamentos de PIS/COFINS em razdo
da adocao do IFRS 15. A pergunta é se, mesmo com a contabilidade societaria sendo
separada da contabilidade fiscal, essa ado¢éo deveria resultar em uma reducdo dessa
aliquota de imposto de forma recorrente.

E a segunda pergunta € com relacdo ao breakage. Notamos outro aumento importante
na taxa de breakage neste trimestre. Gostaria de entender se isso foi mais relacionado
a milhas bdnus nos ultimos trimestres, ou se isso foi um aumento de taxa mais
generalizado dentro do programa. Obrigado.

Marcos Pinheiro:

Samuel, bom dia. Vou comecar pela sua primeira pergunta, com relagdo aos impostos.
Nesse assunto, gostaria de destacar que sempre tivemos uma abordagem
extremamente conservadora aqui na Smiles.

E com relacéo a PIS/ICONFINS, especificamente a tomadas de crédito de PIS/ICOFINS
na cadeia que temos da nossa prestacao de servico, nés nunca, até a adocao do IFRS
15, ou dos pareceres fiscais que recebemos para suportar isso, haviamos tomado
créditos por conta da compra de passagens internacionais para servir o0 nosso negoécio.

Através da adogdo do IFRS 15, e também de uma sequéncia de opinides juridicas
favoraveis, dando bastante conforto para seguirmos adiante com as recomendacdes
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dos nossos auditores, e também do PCAOB, a Companhia passou a apresentar seus
resultados na forma de um agente, e isso gera, de fato, um beneficio de PIS/ICOFINS.

Entéo, esse negdcio € sustentavel. Temos bastante conforto e seguranca juridica para
tocar nossa vida nessa nova dinamica de apuragao de impostos.

Com relagcédo a sua segunda pergunta, que foi sobre o breakage, teve o efeito, sim,
excepcional de expiracdo de milhas, mas néo foram milhas bonus por causa de nossa
atividade comercial simplesmente.

Se vocé se recordar, ha cerca de um ano, a companhia aérea atras alterou suas regras
de qualificacéo dos clientes nos diferentes tiers aéreos que eles conseguiriam alcancar
dentro do programa de fidelidade.

Na época da requalificacdo, que sempre acontece na nossa Companhia no més de
marco, alguns clientes conseguiram ter determinado comportamento recebem como
premiagao por troca de categoria um bénus de upgrade, como chamamos aqui dentro.
Esses bbénus de upgrade, como todas as midias bénus que temos aqui na Empresa,
tem validade diferenciada.

Para fazer a longa histérica curta, muitas pessoas receberam bonus de upgrade por
terem subido de categoria em margo do ano passado. Boa parte dessas milhas com
validade curta acabou nédo sendo utilizadas nos 12 meses que se seguiram, e houve de
fato uma expiacéo pontualmente bastante alta no més de margo, mas esse negaocio €,
em sua maior parte, explicado por essa caracteristica do primeiro exercicio de
requalificagdo na nova regra que promovemos com a GOL.

Olhando para frente, eu ndo espero que esse negécio nao se repita, no 2T, 3T e 4T,
porque vocé conseguiria ver, se formos agressivos na politica comercial, pelo nosso
préprio faturamento dos periodos anteriores.

Entéo, espero que ndo existam mais surpresas com relacdo a breakage nos proximos
trimestres.

Samuel Alves:
Esta certo. Ficou bem claro. Obrigado.
Lucas Barbosa, UBS:

Bom dia. Obrigado pela oportunidade, e parabéns pelos resultados. A minha pergunta
€ com relagdo ao Smiles & Money. A GOL comegou a oferecer a compra de passagens
através do Smiles & Money na sua prépria plataforma. Eu gostaria de entender como
que é arelacdo com a GOL nesse produto. Se vocés puderem comentar sobre qual é a
sua margem nesse produto sendo oferecido através da plataforma da GOL versus a

plataforma da Smiles. Gostaria de entender como é o relacionamento. E essa a
pergunta. Muito obrigado.

Marcos Pinheiro:
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Lucas, obrigado, e bom dia. Esse ponto é um dos achievements que conseguimos em
nossa historia recente e que nos deixa muito satisfeitos. Mostra o completo alinhamento
entre Smiles e GOL na conduc¢éo de nossas atividades comerciais.

O Smiles & Money é um filho aqui da casa, bem querido. Ele sempre foi muito
contribuidor para a geracdo do nosso resultado e no desenvolvimento do préprio
mercado aéreo brasileiro, e a GOL comecar a oferecer essa op¢ado em seu préprio
dominio, no site e nos outros canais de vendas deles, acaba sendo uma vitoria para
nos.

Como entédo funcionam os economics dessa modalidade de Smiles & Money? Primeira
coisa, a precificagdo do Smiles & Money continua sendo centralizada. Independente de
guem esta vendendo, se é Smiles ou GOL Linhas Aéreas quem vende, quem oferece e
cria as oportunidades de prec¢o € 0 nosso time.

Quando essa passagem Smiles & Money é oferecida nos canais de venda da GOL,
vamos no exemplo falar que é no site da GOL, temos 0s economics nos quais, quando
a venda vai por la, a GOL fica com toda parte em dinheiro da transacao, e o Smiles fica
com o economics de todas as milhas. Para tal, pactuamos um custo associado a uma
milha resgatada.

De forma geral, sendo muito transparente e direto, a nossa margem com Smiles &
Money na GOL é ao redor de 42%. Isso esta bastante fixo e pacificado, porque sé
recebemos os economics referentes as milhas. A parte em dinheiro fica integralmente
do lado de |14, e é assim que estamos tocando a vida.

Entdo, do nosso ponto de vista, acabamos agora criando uma oportunidade ganha-
ganha. Do ponto de vista de margem, € indiferente para Smiles, porque continuamos
praticando uma margem semelhante a que praticamos nesse produto aqui dentro de
casa, e do ponto de vista de escala, € muito bom, porque a GOL é uma empresa muito
maior e muito mais relevante que a Smiles. Estar disponivel na prateleira de negdcios
da GOL é algo que contribui bastante para nés.

E para o lado da GOL, vocés podem perguntar para eles, mas como pensamos muito
nesse negocio, pensamos em oferecer para companhia aérea mais uma ferramenta
para competir de forma ativa no mercado no qual eles estdo inseridos. Entéao, eles tém
mais uma ferramenta de precificacdo para combater seus concorrentes. Mas a ideia
aqui era realmente ter um relacionamento ganha-ganha.

Lucas Barbosa:

Esta 6timo. Ficou bem claro. Obrigado.

Carlos Daltozo, Banco do Brasil:

Bom dia. A primeira pergunta é um follow-up dessa Ultima pergunta sobre Smiles &
Money. Ficou bem claro como ficariam os economics, mas vocés ndo veem uma
canibalizacdo do produto Smiles & Money na Smiles?

E a segunda pergunta, com a entrada no mercado da Argentina, vocés veem algum
potencial de aquisi¢do |&? Minha pergunta € sobre o payout do ano que vem, que deu
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toda confusdo ali nos ultimos meses. Se vocés ja veem algum potencial de aquisi¢do
gue justificaria a reducdo do payout no ano que vem.

Leonel Andrade:

Obrigado, Daltozo. Em Smiles & Money e GOL, ndo vemos nenhuma canibaliza¢do. Ao
contrario, vemos uma alavancagem, porgque o potencial da GOL é tdo grande que o que
vai acontecer, se eles continuarem expandindo o produto |4, e eles tem liberdade
contratual e comercial para fazer o que eles desejarem, isso trard um movimento muito
maior como um todo para Smiles, por conta de que, para lhe dar uma ideia, 0 movimento
do site da GOL deve ser algo 6x ou 7x 0 da Smiles, e a GOL transporta 7x ou 8x mais
passageiros do que a Smiles coloca no avido.

Portanto, isso pode alavancar fortemente a Smiles. Nao vemos nenhuma canibalizacéo,
estamos muito tranquilos com esse assunto. Ao contrario, € muito melhor que tenhamos
mais gente acertando produtos e servigos relacionados com a Smiles e usando mais
milhas nas suas transacfes de um modo geral.

De qualquer forma, € muito cedo. O nimero atual de transac¢des ainda ndo € material.

Com relacdo a possivel M&A, obviamente isso ndo tem nenhuma relacdo com a
Argentina. Na Argentina, estamos entrando em uma expanséo orgéanica, comecando do
zero a companhia; ‘do zero’ no sentido de pessoas, de infraestrutura e negdcios, mas
lembrando que ja temos as parcerias formadas, muitas delas.

N&o existe, hoje, para reportar em relacdo a M&A. Essa questado dos dividendos foi
anunciada, a intencdo ou a possivel redugéo de dividendos no ano que vem, mas esse
€ um assunto, de novo, de assembleia, de Conselho, que sé sera provavelmente
discutido no inicio do ano que vem. N&do temos nada a acrescentar ou a mudar em
relag@o ao cenario atual.

Lembrando que serdo pagos nos préximos dias os dividendos integrais relacionados a
2017, e 2018 sera objeto de discussao futura.

Entdo, ndo temos nada a acrescentar com relacéo a este assunto.

Carlos Daltozo:

OK. Obrigado.

Alexandre Spada, Ital BBA:

Obrigado por aceitarem mais uma pergunta. S6 um follow-up rapido, com relacdo a
discussdo de PIS/COFINS. Eu sO gostaria de entender se existe algum tipo de
estimativa interna da empresa de qual exatamente € o tamanho do beneficio fiscal que
a Empresa deve ter a partir de agora por trimestre ou por ano.

So6 faco a pergunta para, talvez, limitar o grau de interpretacdes que o mercado pode
ter, porque imagino que seja um assunto um pouco espinhoso, dado o nivel de

disclosure que temos, e talvez uma estimativa da Companhia ajude a tornar tudo isso
mais claro para o mercado. Obrigado.
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Marcos Pinheiro:

Spada, obrigado pela pergunta. Olhando para frente, eu ndo posso dar um guidance a
respeito desse negocio, mas fazendo um exercicio baseado em nosso tamanho atual e
olhando para tras, faria sentido, se a Empresa continuasse do mesmo tamanho,
economia relacionada ao PIS/COFINS agora ficasse ao redor de R$4 milhdes ou R$ 5
milhdes na ultima linha, no lucro liquido por trimestre.

De novo, isso é um numero olhando para tras, considerando que o0 nosso tamanho ndo
iria mudar muito, e vocé sabe que temos perspectivas de expandir 0s nossos hegdcios
caso a Empresa continue tendo resultados.

Mas entre R$4 milhdes e R$5 milhdes de efeito liquido positivo para uma empresa do
nosso tamanho hoje, por trimestre, deveria ser o tamanho desse beneficio.

Alexandre Spada:
Esta clarissimo, Marcos. Obrigado.
Victor Mizusaki, Bradesco BBI:

S6 uma ultima pergunta, com relacdo a antecipacdo de compra de passagem. No
release vocés comentam que a GOL acabou sacando R$200 milhdes. Gostaria de saber
se poderiam falar qual é o impacto disso no bottom line do Smiles, o quanto vocés
esperam de contribuicdo, e se é possivel a Smiles fazer alguma compra de passagem
antecipada da Aerolineas para o langamento do Smiles.

Marcos Pinheiro:

Victor, com relacdo a GOL, essa transacgéo foi, de fato, a ultima tranche da compra
antecipada que haviamos negociado no ano passado. Entdo, sendo muito transparente,
nos mesmos termos nos quais temos sido desde sempre, 0 preco esta dado. Foi 132%
do CDI no dia do desembolso. Vocé tem uma ideia de quanto esta o CDI hoje, coloca
132% em cima, e é quanto vai custar para companhia area essa linha de liquidez via
compra antecipada de passagens.

Com relacdo a fazer uma compra antecipada de outras companhias areas,
especialmente no contexto de Argentina, € um assunto que talvez seja muito cedo para
nos comprometermos agora, mas obviamente, vocé deve esperar que envidemos
nossos maiores esfor¢os para replicar toda a dindmica saudavel e positiva que temos
aqui no Brasil no mercado argentino também.

Assim como o relacionamento com a GOL é um ativo muito importante para nossa
operacédo no Brasil, o relacionamento com a GOL e com a propria Aerolineas sera muito
relevante para a evolu¢do comercial da Smiles na Argentina.

A nossa postura € sempre a de contribuir na criacdo de valor nas companhias aéreas,
e de ser também, por um outro lado, conservador na nossa conducéo das atividades
comerciais. Mas € pagina em branco. Queremos fazer neg6cio e queremos fazer a
empresa crescer.

Victor Mizusaki:
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Esta 6timo. Obrigado.
Catherine O’Brien, Deutsche Bank (pergunta via webcast):

Como a Smiles pode relatar o avanco das conversas com 0s bancos locais? Em que pé
estdo as conversas com 0s bancos locais? E como € o mercado competitivo de
programas de fidelidade na Argentina em termos de ganhar market share com os
bancos locais?

Leonel Andrade:

Bom dia, Catherine. Muito obrigado pela sua pergunta. No mercado da Argentina, o
maior banco da Argentina em termos de cartdo de crédito é o Banco Galicia, seguido
pelo Banco Santander, depois pelo Banco Bilbao Vizcaya, em quarto lugar o Banco
Macro. E um mercado menos concentrado que o do Brasil, mas também concentrado.
E um mercado em que os bancos locais tém seus programas de incentivo ou fidelidade
aos clientes, de certa forma semelhante ao que existe no Brasil.

O que néo ocorre |4 € uma empresa de coalizéo aberta para varios bancos. A Aerolineas
Argentinas, através da Aerolineas Plus, tem contratos com alguns bancos, néo
exclusivos de modo geral. A penetracdo do programa da Aerolineas é muito baixa, é de
3%; ou seja, quando se esta voando em uma aeronave da Aerolineas Argentinas, em
média s6 3% dos clientes estdo usando o programa de fidelidade no resgate.

A LATAM Companhia Aérea tem um acordo exclusivo com o Banco Bilbao Vizcaya, que
€ 0 terceiro maior banco, e a American Airlines tem um contrato ndo exclusivo, mas
forte, com o0 Banco Santander, que é o segundo maior banco local.

Eu, pessoalmente, estive la algumas vezes, jA conversei com alguns bancos, ja
conversei com as processadoras de cartdo de crédito, tanto a Prisma, que é lider de
mercado, quanto a First Data, que opera também os cartées da MasterCard.

Agora 0 mercado esté abrindo, € um mercado em muita transformacéo. Nao vou entrar
em detalhes sobre negocia¢des que temos com cada um deles, é cedo para isso, e na
pratica nunca abrimos negociagdes individuais, nem mesmo aqui no Brasil, mas acredito
gue tenhamos uma janela de oportunidade forte, aberta, e o mercado local esta bastante
receptivo & nossa chegada.

Acho que é cedo para maiores detalhes, até porgue muitos eu nem tenho, mas acredito
gue é uma janela de oportunidades muito fortes. E a nossa marca, querendo ou nao, ja
existe e ja é reconhecida la. J& vendemos muitos produtos para os argentinos sem ter
estrutura. Acho que iremos alavancar muito o negécio local.

Catherine O’Brien:

Qual é a parceria que a Smiles firmou no ano passado que tem contribuido de forma
mais expressiva para aumentar tanto acumulo quanto resgates?

Leonel Andrade:
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De novo, muito obrigado pela pergunta. Do ponto de vista de parcerias de acumulo, é
Obvio que continuamos muito fortes com os bancos, sendo o programa preferido dos
bancos aqui no Brasil. Isso fica muito claro nas a¢cdes que cada banco tem.

Eu acredito que, dos produtos que contribuirdo fortemente com o acumulo neste ano,
um deles é o co-branded. O co-branded foi lancado em dezembro e estd crescendo
muito acima do esperado e acima de mercado, ganhando participacéo forte, tanto dentro
do préprio Smiles como no mercado brasileiro de cartdes, porque cresce bem mais
rapido que a industria.

Outro produto que tem contribuido muito com o acumulo é o Viaje Fé&cil, por incrivel que
pareca. O produto de vender para o cliente pagar depois tem trazido muito acamulo
adicional para a Empresa. Acho que mais importante é que, como temos 0s nimeros
do que se vende hoje, nés ja sabemos, de certa forma, acumulos garantidos para os
proximos trimestres, e esse produto tem ganhado muita relevancia no portfélio. E um
diferencial competitivo enorme, que tem nos ajudado sobremaneira no acumulo e
também no resgate.

A participacdo de um modo geral do que chamamos de universo viajante, na pratica, as
parcerias firmadas com hotéis, carros, agora o Uber, Ingresso Rapido vai entrar no ar
no més que vem, e outras serdo anunciadas ao longo do ano. Esse negécio ja esta
chegando perto de uma contribuigdo de faturamento de 5%, e acredito que continuara
crescendo fortemente, na faixa de 20%, 30% até o final do ano, e tenho convic¢ao de
gue isso sera muito relevante em mais dois ou trés anos.

Entdo, sou muito otimista com relacdo ao crescimento sustentavel da empresa nos
préximos trimestres.

Acho que eu respondi, Catherine. Ndo lembro agora de ter nada tdo relevante. No
acumulo, as parcerias estao brotando e virando um negdcio muito relevante.

No resgate, outro ponto fundamental € a GOL. De fato, a atratividade da GOL, o dominio
gue a GOL tem mostrado no mercado doméstico e 0 nosso acesso a 100% do inventario,
sem nenhuma restricdo, e nossa ainda baixa penetragédo; querendo ou ndo, 15% dos
clientes voando GOL ainda é uma penetracdo baixa, com alto potencial ainda de
crescimento, e com a proposta de valor da GOL cada vez melhor, principalmente pela
usabilidade, facilidade, marca, aplicativo, pontualidade, a melhor malha, os melhores
hubs para os clientes do executivo, isso tem alavancado muito nosso resgate. N&o € a
toa que o 1T mostrou o maior volume historico de resgate de milhas.

Operadora:

A sessdo de perguntas e respostas esta encerrada. Gostariamos de passar a palavra
ao Sr. Leonel Andrade para que faca as consideracoes finais da Companhia.

Leonel Andrade:
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Muito obrigado a todos de novo. Abrimos o ano de forma otimista. J& haviamos falado
sobre isso no udltimo call, que a Smiles nunca esteve tdo preparada para comegar um
Nnovo ano como esta em 2018.

Nosso foco continua sendo em resultado, em margem. O crescimento é o segundo plano
e continuara forte, mas, entre margem e crescimento, vamos de margem. Continuamos
afirmando isso, mas é muito bom saber que nds temos a maior margem do mercado,
alias, muito maior que a média de mercado, e crescendo acima do mercado. E seremos
otimistas.

Estamos com 119 funcionérios neste momento. Temos um orgamento de 124, mas, na
pratica, hoje sdo 119, e essa € a previsao de continuidade da Empresa. Nossa expansao
internacional vai comecar, e continuaremos investimento.

Olhamos a Empresa com alto potencial de crescimento e de realizacdo de negdcio.
Portanto, investimentos em marketing, investimentos em expanséo, em novos produtos,
desenvolvimento e tecnologia continuardo existindo de forma muito consistente.

E vamos continuar lan¢ando, e vocés ver&o nos proximos trimestres, semanas e meses,
a mesma politica de inovacdo. Novos produtos estdo chegando, novas aliancas seréo
anunciadas, e muita evolugdo na usabilidade para o cliente, transformando a Smiles,
cada vez mais, na empresa mais facil de usar e de viajar.

Por exemplo, acho relevante falar, vamos colocar ho ar em poucas semanas um novo
calendario de busca. Eu estou muito otimista com esse novo calendario. Seremos a
primeira empresa, pelo menos que ndés conhecemos, que tera um calendario unificado
entre 14 companhias aéreas.

Infelizmente, temos uma busca hoje que deixa a desejar. De qualquer forma, era do
nosso planejamento estratégico, ndés saimos da GOL, unificamos as companhias
aéreas, colocamos a experiéncia de todas juntas, lancamos uma Unica plataforma,
implantamos o Amadeus.

E, na mesma evolucéo, em breve teremos o melhor calendario de buscas disparado do
mercado, que podera olhar voos com melhores ofertas até um més, mas, mais
importante, 14 companhias aéreas integradas, porque nds somos uma coalizdo de
companhias aéreas. E acredito que esse calendario trarA mais alavancagem de
realidade e, portanto, mais atratividade para o programa.

Por fim, sé para reafirmar, ndo vamos maturar, nés vamos continuar crescendo e vamos
em direcdo a ser um marketplace completo, lider do mercado brasileiro de turismo e
entretenimento. Esse é 0 nosso objetivo de médio e longo prazo.

Entdo, agradeco a todos, e agradeco principalmente ao apoio dos acionistas e dos
nossos colaboradores internos. Vamos em frente. Muito obrigado, mais uma vez.

Operadora:
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A teleconferéncia da Smiles est4 encerrada. Agradecemos a participacdo de todos.
Tenham um bom dia.

“Este documento é uma transcricao produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e
completa) da transcrigdo. Entretanto, a MZ nédo se responsabiliza por eventuais falhas, ja que o texto depende da
qualidade do &udio e da clareza discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ ndo se responsabiliza por eventuais danos
Ou prejuizos que possam surgir com 0 uso, acesso, seguranga, manutengdo, distribuicdo e/ou transmisséo desta
transcrigdo. Este documento é uma transcri¢édo simples e nao reflete nenhuma opinido de investimento da MZ. Todo o
contetdo deste documento é de responsabilidade total e exclusiva da empresa gue realizou o0 evento transcrito pela
MZ. Por favor, consulte o website de relagdes com investidor (e/ou institucional) da respectiva companhia para mais
condigdes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta transcrigao”.
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