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13 de Agosto de 2024

Operador:

Bom dia, senhoras e senhores, e obrigado por aguardarem. Sejam todos bem-vindos a
teleconferéncia de resultados do 3T24 da Natura&Co.

E importante informar aqueles que precisam de tradugio simultanea que o recurso se encontra
disponivel na plataforma. Para acessa-lo, basta clicar no botao “interpretacdo”, no icone em
formato de globo na parte inferior da tela e escolher o idioma de sua preferéncia: portugués ou
inglés. Para aqueles que estao ouvindo a videoconferéncia em inglés, ha a opgédo de silenciar o
audio em portugués clicando em “silenciar audio original”.

Estdo conosco hoje: Fabio Barbosa, Diretor-Presidente da Natura&Co; Jodo Paulo Ferreira,
Diretor Executivo para a América Latina; e Guilherme Castellan, Diretor Financeiro da
Natura&Co.

A apresentacdo a qual faremos referéncia durante este call estd no website de Rela¢cdes com
Investidores.

Passo a palavra agora ao Fabio Barbosa. Por favor, pode prosseguir.
Fabio Barbosa:
Bom dia a todos e obrigado pela presenca.

Comecando pelo nosso desempenho financeiro, o 3T24 foi um trimestre de excelentes noticias
em que seguimos acelerando vendas, com um aumento de 18,5% em moeda constante ou
11,3% excluindo a Argentina.

Esse bom aumento das receitas, aliado principalmente a alavancagem operacional e a
simplificagdo da operagéo, nos permitiu reportar uma evolugdo robusta da nossa rentabilidade,
gue expandiu 340 bps e, com isso, o EBITDA recorrente subiu mais de 50%.

A Onda 2, que é a integragao das marcas Natura e Avon na América Latina, especificamente ja
para Brasil, Peru, Colébmbia e Chile, segue evoluindo e entregando os resultados esperados,
tanto do ponto de vista de rentabilidade como de converséo de caixa. O Jodo Paulo detalhara
um pouco mais sobre a Onda 2 logo em seguida.

Todo esse resultado positivo ainda ndo podera ser visto na ultima linha do balango, pois, no
3T24, ja estamos desconsolidando os resultados da APl (Avon Products Inc.) e das suas
subsidiarias dos nossos resultados, em funcéo do Chapter 11 anunciado em agosto.

Com isso, um prejuizo ndo-caixa e ndo-recorrente no valor de R$ 7 bilh6es foi contabilizado em
operacOes descontinuadas, que acabou largamente neutralizando o lucro liquido positivo, que
teria sido de R$ 302 milhdes em Operagdes Continuadas.

Qualquer prejuizo que possa existir no final do ano fiscal poderda, eventualmente, ser
recompensado com reservas de capital, mediante a aprovacdo dos acionistas, capacitando a
Empresa a pagar dividendos eventualmente, volto a dizer.
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Na frente ESG, celebramos 10 anos como Empresa B, o que nos enche de orgulho, e também
avancamos no plano de transicao climéatica.

Ainda na linha de inovagéo voltada a economia circular, langamos uma colaboracao inédita com
a Nestlé, que também é Empresa B, para reutilizarmos o aluminio das capas de Nespresso em
embalagens de produtos da Natura Ekos e além de muitas outras iniciativas.

Vou passar a palavra agora ao Jodo Paulo e ao Guilherme Castellan para a apresentacédo dos
resultados e volto para as conclusdes finais e Q&A.

Joao Paulo Ferreira:
Obrigado, Fabio. Bom dia a todos.

Eu gostaria de aproveitar que estamos cumprindo mais ou menos um ano e meio desde a
primeira implementacdo para lhes passar uma brevissima atualizacdo sobre a Onda 2 e seus
resultados até o momento.

Quando idealizamos a Onda 2, nés tinhamos como principal objetivo a melhoria da rentabilidade,
reduzindo o gap de rentabilidade da margem EBITDA entre Avon e Natura na América Latina.

Naquele momento, quando olhdvamos para esta margem EBITDA recorrente das duas marcas,
havia um gap de cerca de 20 pontos percentuais entre uma e outra. A Avon, de forma agregada,
operava com uma margem insustentavel, com consequente queima de caixa.

As alavancas da iniciativa da Onda 2 eram basicamente a combinag&o dos canais, com foco em
produtividade, a otimizacdo do portfélio e a busca de eficiéncias, tanto no processo de
comercializagdo como nos processos administrativos e de backoffice.

As operagfBes combinadas integradas ao longo desse ultimo ano e meio no Peru, Colémbia,
Brasil e Chile se constituiram justamente no maior alavancador dos nossos resultados nesse
periodo. Sao, portanto, seis trimestres consecutivos de expansao de margem desde o inicio da
implantacdo da Onda 2, tendo saido de uma margem EBITDA de 13,7% no 2T23, chegando a
15,3% no 3T24.

E a Onda 2 continua. Aqui mesmo no Brasil, nés acabamos de concluir a integracéo logistica no
3T24, o que nos permitiu lancar o check-out integrado. Agora, as consultoras podem comprar
ambas as marcas em um Unico pedido e, em muitas regides, recebé-las em uma Unica entrega.

Ja iniciamos a Onda 2 no México, onde uma série de iniciativas preparatdrias estédo acontecendo,
e, muito em breve, faremos o langcamento da Onda 2 na Argentina. Em ambos os casos, o
processo deve estar concluido ao longo de 2025.

Esse espaco da nossa call é limitado e ndo me permite maiores aprofundamentos, mas, como
sempre, estarei a disposicao para perguntas ao final.

Agora, entdo, eu aproveito para passar a palavra para o Guilherme para que ele comente os
ndmeros do 3T24.

Guilherme Castellan:
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Bom dia, pessoal.

Estamos reportando no 3T24 um aumento de receita de 18,5% em moeda constante, com
destaque para o desempenho forte da Natura no Brasil e o crescimento da Avon devido a fraca
base de comparacdo do ano passado, além da acelera¢do da Natura no restante da América
Latina.

A Natura cresceu 19% no Brasil, mantendo a forte dinAmica de vendas e se beneficiando, ao
mesmo tempo, dos ganhos de produtividade e volume, principalmente apds a implementacao do
Pedido Combinado, como Jodo Paulo comentou.

Outros importantes fatores para esse desempenho foram um melhor nivel de servico e a
inovacao de produtos como a linha de cabelo Todo Dia, que ja beneficiou o resultado do 3T24.

Na regido hispéanica, o desempenho acelerado da Natura de um digito alto, excluindo a Argentina,
foi impulsionado pelos paises da Onda 2. No México, mesmo com as mudangas de plataforma
na regido em fungéo do rollout da Onda 2, as receitas continuaram fortes.

Olhando para a marca Avon, no Brasil, o aumento foi de 14%, partindo de uma base de
comparagdo mais fraca, com produtos de cuidados com a pele e maquiagem liderando o
desempenho e também com o aumento de produtividade apds o lancamento do Pedido
Combinado.

Na regido hispanica, excluindo a Argentina, a Avon apresentou uma queda de 2,7%. Mesmo com
as reducdes continuas de canal que ainda estéo correndo na regiao, como o Jodo Paulo mostrou,
as receitas vém apresentando uma recuperacao, que também se beneficiaram de uma base de
comparacgéo mais fraca.

No segmento de Casa & Estilo, também tivemos uma base de comparagédo mais fraca. Aqui, vale

ressaltar que este € o terceiro trimestre consecutivo em que o desempenho sequencial da
categoria esta estavel.

Seguindo para o slide sete, vocés podem ver o desempenho do nosso EBITDA recorrente. No
3T24, tivemos uma sélida expansédo de margem bruta de 340 bps, como resultado de uma série
de fatores como: a alavancagem operacional, a melhora na execuc¢éo da dindmica de precos e
promocdes, a combinagdo mais rica de paises, especialmente os que ja tem a Onda 2
implementada, e uma maior exposi¢cdo a marca Natura.

Além disso, as eficiéncias nas despesas gerais e administrativas em logistica e em crédito e
cobranca foram reinvestidas em marketing e em outros projetos estratégicos, como o Rock in
Rio e as campanhas de langcamento de produtos, impactando positivamente as vendas. Tivemos
também o efeito da reducdo das despesas corporativas, que, no 3T24, cairam 43% na
comparacéao anual.

Nosso EBITDA recorrente apresentou uma expansdo de margem de 340 bps para 14,6%,
mesmo com o impacto de 160 bps de investimento em intangiveis e pagamento de royalties.

No slide oito, apresentamos os efeitos da consolidacdo da API no nosso balanco do 3T24. O
impacto ndo-caixa e ndo-operacional nas operacfes descontinuadas foi de R$ 6.995 milhdes,
gue representam trés efeitos.
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Primeiro, um impacto positivo de R$ 3.811 bilhdes referente & desconsolidacdo do patriménio
liquido negativo da API.

Segundo o impacto de recebiveis das Empresas da Natura&CO contra a API e suas subsidiarias,
gue antes eram tratados como intercompany. No contexto do Chapter 11, esses recebiveis
deixam de ser intercompany e ocorre um write-off de R$ 10.7 bilhdes desses recebiveis.

Por ultimo, um impacto negativo de R$ 97 milhGes referente ao prejuizo liquido da Avon
Internacional de julho até meados de agosto e outros efeitos, como impactos fiscais e despesas
legais. Como o0 Fabio comentou no comeco, esse prejuizo poderd, eventualmente, ser
compensado com reservas de capital.

Aqui no slide do lucro, vocés podem ver que o prejuizo reportado esta basicamente relacionado
ao impacto da consolidacdo da APl que eu acabei de explicar, sendo que o lucro liquido
underlying foi positivo em R$ 524 milhdes.

Aqui, fora todos 0s pontos operacionais que eu ja ressaltei que levaram a um aumento de R$
320 milhdes no EBIT, tivemos maiores despesas financeiras por sairmos de uma posi¢do de
caixa liquido para uma posi¢cdo esperada de divida liquida, além de maiores despesas com
impostos.

As operacdes continuadas mostraram um fluxo de caixa de R$ 59,6 milhdes durante o periodo
de janeiro até setembro, o que representa uma melhora significativa comparado ao mesmo
periodo do ano passado, quando também houve um impacto de R$ -1.499 milhdo relacionado
ao exercicio de liability management executado no 3T23.

A melhora foi explicada principalmente por trés fatores. Primeiro, uma melhora no capital de giro,
especialmente impulsionada pelo 3T24, dado o beneficio dos recebiveis e a continua melhora
na linha de contas a pagar. Segundo, uma menor despesa com juros dada a alavancagem mais
baixa versus os nove meses de 2023. Por fim, uma redug¢éo no CAPEX, que foi beneficiada dado
os investimentos em intangiveis que foram alocados nas linhas operacionais.

Neste slide, vocés podem ver nosso endividamento. Fomos bastante ativos no 3T24, buscando
alongar a nossa divida, como ja haviamos comentado no call passado em agosto. Nés pré-
pagamos dividas no valor de R$ 1,3 bilhdo que venceriam em 2025 e 2027 e realizamos uma
nova emissao no mesmo valor que vence em 2029.

Com isso, encerramos 0 3T24 com R$ 3,3 bilhdes de saldo de caixa, mais do que suficientes
para pagar as obrigagbes da Natura&Co até 2027. O caixa também teve impacto da
desconsolidacdo da Avon, com efeitos de mais de R$ 1 bilh&o, conforme apresentado no fluxo
de caixa da Companhia. Nosso indice Divida Liquida/EBITDA € de 1,50x.

Vou passar a palavra agora de volta para o Fabio para as consideragfes finais e préximos
passos.

Fabio Barbosa:
Para finalizar a nossa mensagem de hoje, queria enfatizar aqui alguns pontos.

Primeiro, o processo de simplificacdo da Companhia esté evoluindo e continua sendo a meta
primordial da administragao.
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Segundo, a Onda 2 ja foi implementada na maioria das regides e deve estar concluida até o final
de 2025. Vamos seguir utilizando os aprendizados que tivemos em 2023 e 2024 para minimizar
interrupgcdes nos proximos paises e ganharmos produtividade.

Terceiro, nossa agenda e os principais projetos estratégicos incluem um canal saudavel e
diversificado, inovagdes centradas no consumidor e marcas fortes e admiradas por todos os
stakeholders.

Quiarto, e por ultimo, nosso compromisso com a estratégia Triple Bottom Line segue firme e forte
para destravar valor para os acionistas de maneira sustentavel.

Obrigado, e vamos agora as perguntas de voceés.
Joseph Giordano, J.P. Morgan:
Ola. Bom dia a todos. Obrigado por pegar a minha pergunta.

Eu queria explorar dois pontos. O primeiro deles é em relacdo ao lado operacional da operagéo
recorrente. Olhando um pouco para a Onda 2, sdo duas coisas aqui. Primeiro, quanto ao
operacional, o que ainda falta a ser integrado dentro dos modelos operacionais da Natura? Entéo,
basicamente, gostaria de pegar um update de como estamos tanto na Argentina quanto no
México.

O segundo ponto € no lado tributario. Como noés deveriamos pensar nessa aliquota de Imposto
de Renda? NGs tivemos um ganho bastante relevante aqui. Entendo que tem bastante prejuizo
acumulado e crédito. Entéo, eu queria desse lado.

Do outro lado, acho que um ponto importante é que o mercado tem perguntado bastante desde
ontem a noite sobre a questéo da divida liquida da Companhia, pois ela ficou bastante acima do
gue a maioria esperava. Entéo, gostaria de tentar entender um pouco do que desses impairments
e saidas de caixa poderiam voltar para a Natura e se algo de fato poderia voltar para a Natura
com o andamento do processo de Chapter 11 na Avon Products Inc.

Obrigado.
Guilherme Castellan:

Joseph, eu vou comecar respondendo a pergunta financeira da alavancagem, depois tocarei um
pouco na parte tributaria e passarei ao Jodo para que ele exponha mais 0s avangos da Onda 2.

De uma maneira geral, 0 3T24 foi um trimestre de desconsolida¢céo. Baseado no anuncio do filing
da API que no6s fizemos no dia 12 de agosto, as consequéncias contibeis foram a
desconsolidacao do resultado da API e, obviamente, das suas subsidiarias dentro do balanco da
Natura.

Ent&o, isso causou, obviamente, alguns barulhos contébeis, entre eles: o impacto no net income,
gue nés mostramos e explicamos a alguns minutos atras na apresentacdo; e o outro € um
impacto na alavancagem que, conforme vocé bem notou, € um impacto que potencialmente pode
ser revertido dependendo do outcome possivel do processo de Chapter 11.
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Entdo, basicamente, a maneira big picture que eu convido vocés a pensar sobre essa
alavancagem é baseada em dois fatores. Primeiro, o caixa forte da LATAM. Nés ja falamos um
pouco sobre o operacional forte vindo na receita, o operacional forte vindo no EBITDA,
especialmente com a marca Natura continuando muito forte, com trimestres seguidos de double-
digit growth forte na Natura Brasil sendo off-setado basicamente por Avon e operacdes
continuadas.

Para nés entendermos um pouco mais, 0 que esti nesse Avon e operagfes continuadas?
Basicamente, esta o resultado operacional da Avon de 1° de julho até o dia 12 de agosto; depois,
estd o resultado financeiro da Avon, que antes era obviamente intercompany, mas esta bookado
de 1° de julho até 12 de agosto; e por fim, também, os litigios que antes, basicamente, estavam
ja bookados em operacg@es continuadas, ou seja, 0s vestigios da API, gue também séo bookados
aqui de 1° de julho até 12 de agosto nessas linhas.

Em adicdo a isso, existem empréstimos feitos para operacfes da Avon fora dos Estados Unidos,
empréstimos estes que eram esperados para que a apuragado obviamente consiga seguir running
até o final do Chapter 11. Entdo, é uma linha de crédito secure que a Natura colocou para a Avon
continuar com essas operacfes dos ativos nado-operacionais fora dos Estados Unidos. Isso
também esté nessa linha.

Obviamente, isso também inclui todos os custos relacionados ao Chapter 11, como por exemplo
o DIP, outros custos legais, custos de advisory, etc. Tudo isso esta nessa linha de operacdes
continuadas.

E por fim, quando vocé pensa que esses dois, digamos assim, se offsetam, ou seja, um bom
resultado LATAM com esses custos, 0s quais muitos sdo one-offs gerados no 3T24, sendo um
offset, vocé nota que o maior lever desse aumento da divida liquida é o impacto da
desconsolidacdo, que, basicamente, € um impacto da desconsolidacdo do caixa e do
reconhecimento de alguns passivos entre Natura e Avon.

Entéo, basicamente, esse € o racional do aumento da divida liquida, mas conforme vocé lembrou
muito bem, obviamente, caso obviamenteseja aprovado e 0 nosso contrato de compra de ativos
também seja ativado, a maioria desse valor seria revertido ao valor presente da época como
caixa da Avon que seria consolidado no grupo e vocé veria match de potenciais intercompany ali
também que, quando vocé faz a separagéo, sao reconhecidos.

Por isso, eu convido o mercado a pensar dessa maneira. Grande parte desse impacto de mais
de R$ 1,3 bilhdes sera revertido caso, obviamente, n6s compremos 0s ativos da Avon. Além
disso, sugiro o mercado a continuar olhando o operacional da Companhia, que tem vindo muito
forte. NGs sabemos que o ultimo trimestre do ano € um trimestre forte em geracéo de caixa e €
0 trimestre mais importante do ano para a Companhia.

Na questdo tributéria, nés ja haviamos comentado no NTR do 2T24 que havia um phasing de
expenses entre, basicamente, 0 2T24 e 3T24. N6s sempre sugerimos olhar essas questdes tanto
de effective tax rate como de cash tax rate ou na 12-month basis, ou seja, olhando os ultimos
doze meses, porque vocé tem, basicamente, faseamento de despesas fiscais, especialmente da
Holding, que geram, potencialmente, um beneficio em alguns trimestres e um maleficio em
outros; e outros beneficios fiscais que o time conseguiu usufruir durante o 3T24, especialmente
na América Latina.

Como pensar no futuro e, obviamente, sem guidance, é pensar numa taxa efetiva basica, olhando
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0s mercados que ndés operamos, especialmente no contexto do Elo. Cada vez mais, nés
esperamos que antes mercados deficitarios se tornardo cada vez mais positivos. Eles ja séo
basicamente positivos em sua totalidade hoje e se tornardo cada vez mais net income countries
e, com isso, obviamente teriamos um mix de paises definindo a taxa tributéria.

Porém, ndés ndo estamos dando guidance e nem especulando. Repetindo, aquilo foi um
faseamento no 3T24 que foi levantado no 2724 e, obviamente, nGs esperamos uma taxa real
going forward, especialmente quando nés olhamos o médio e o longo prazo.

Vou passar para 0 Jodo agora para que ele expanda um pouco a questao do Elo.
Jod&o Paulo Ferreira:
Obrigado, Guilherme. OIl&, Joseph.

No que se refere a Onda 2, realmente, Peru, Coldmbia, Chile e Brasil ja concluiram a fase de
integracdo e agora estamos em um periodo de melhoria continua. Passado um ano e meio, nés
vemos uma série de usos de possibilidades da combinacao de negdcios nos distintos paises que
tém tido maior ou melhor resultado aqui e ali.

Entdo, agora comeca a fase de harmonizag¢éo desse conhecimento e dessa pratica para explorar
mais possibilidades de cross-sell e up-sell, mas é um processo de melhoria continua.

A respeito dos demais paises, pode ser interessante, ainda que seja de tamanho muito limitado,
contar para vocés que nos introduzimos a marca Natura no Equador no dia 1° de outubro. Aliés,
nés chamamos isso de Onda 3, que € a entrada usando os conhecimentos do cross-sell da Onda
2 para introduzir a marca Natura em mercados onde s6 a Avon estava.

Agora, os dois grandes paises que ainda restam sdo México e Argentina, para 0s quais nos
estamos fazendo uma série de atividades preparatérias ja. Tendo vivido os demais paises, hoje,
nés sabemos que podemos reduzir os ruidos no momento da introducdo com uma série de
preparacdes. Isso ja esta acontecendo nos dois paises.

No caso do México, a marca Natura tem ido bastante bem, mas a marca Avon ndo. Entdo, a
nossa expectativa é colher o mesmo tipo de estabilizacdo que nds temos visto nos demais paises
a partir da integracgéo.

E no caso da Argentina, onde ambas as marcas tém tido boa performance, essa combinacao vai
ser importante para compensar os desafios macroeconbémicos que o pais tem vivido. Entdo,
veremos mais noticias ao longo de 2025.

Joseph Giordano:

Perfeito. Muito obrigado.

Ruben Couto, Santander:

Bom dia, pessoal. Obrigado pela pergunta.

Vocés poderiam dar uma ideia para nés do ritmo de crescimento do mercado no Brasil no 3724
com base nas medicdes internas que vocés acompanham por ai? Ele acelerou versus o primeiro



Conference Call

C Idi
Natura &co N eutades do 3104
13 de Agosto de 2024

semestre do ano ou essa aceleragdo da marca Natura aqui no Brasil € ganho de share mesmo?
Se puderem falar um pouco mais sobre isso, seria étimo.

E mais uma curiosidade rapida, vocés passaram a mostrar agora a questdo dos royalties com a
marca Avon. E um valor fixo com o percentual da venda? Da para assumir esse nivel que
apareceu agora pra frente? Pode mudar alguma coisa depois da conclusdao do Chapter 11? Se
puderem falar um pouco mais sobre esse tema, também seria 6timo.

Jod&o Paulo Ferreira:

Ola, Ruben. Jodo Paulo aqui.

O resultado da marca Natura aqui no Brasil € muito ganho de share. A performance esta bem
acima do crescimento do mercado. Como nés j4 haviamos comentado, nosso mercado tem
crescido, segundo as andlises externas, por volta de 6-8%, dependendo do trimestre. Portanto,
0 crescimento que vocé vé da Natura é um ganho de share importante. Isso ndo s6 no 3T24,
pois a marca Natura acumulada vem tendo um crescimento muito importante.

Fabio Barbosa:

Para complementar a resposta do Jodo Paulo, vale lembrar que isso também ¢é fruto de um
investimento que nés temos feito, com o Jodo Paulo comandando, € claro, em marketing,
tecnologia e tudo mais, que é uma coisa, que vocés verdo quando olharem a despesa e tudo
mais, que aparece. E um investimento que nés voltamos a fazer e que em épocas mais dificeis
nao faziamos, e o resultado esta aparecendo também no ganho de share e tudo mais, como o
Joé&o Paulo falou.

Joao Paulo Ferreira:

Bem lembrado, Féabio. Isto é fruto de inovagdes, lancamentos importantes, apoio as marcas e
gracas as eficiéncias do Elo, seja de G&A, de selling e de logistics, que nos permitem, ao mesmo
tempo, investir por tras das inovagfes das marcas e, ainda assim, expandir nossas margens.

O Guilherme falara dos royalties.

Guilherme Castellan:

Ruben, desculpa. Eu sei que a segunda pergunta foi sobre royalties e depois vocé falou sobre
uma outra coisa. Vocé poderia repetir para mim, por gentileza?

Ruben Couto:

Na verdade, era s6 sobre os royalties mesmo.

Guilherme Castellan:

Estd bom. Desculpa pelo meu misunderstanding.

Como parte dessa separacgao entre as Companhias, foi negociado “on a 100% arm’s length basis”

entre o time da Natura Cosméticos e o time da Avon Products Inc. um acordo de usufruto do IP
da marca Avon para todos os paises da América Latina, como os que sdo, obviamente, parte da



Conference Call

C Idi
Natura &co N eutades do 3104
13 de Agosto de 2024

gestao do time da América Latina, que € o time do Jo&o Paulo.

Esse acordo foi negociado baseado em uma porcentagem de royalties paga baseado no valor
total das receitas da Avon na regido. Mesmo eu ndo querendo entrar aqui nos intrinsics do
modelo do contrato assinado, acho que vocé pode assumir que, assumindo condigbes normais
de temperatura e pressao, essa porcentagem é basicamente fixa nos proximos anos.

Quanto ao valor que n6s mostramos no release, especialmente naquele bridge que vocé deve
estar se referindo, é importante lembrar que é um valor basicamente de 13 de agosto até 30 de
setembro, porque, antes, esses valores eram consolidados intercompany na Companhia.

Entdo, é por isso que nés achamos importante também mostrar esse valor separado, porque a
margem da LATAM teve uma expanséo forte de 250 bps, mas também teve esse impacto de 30
bps do royalties, além do impacto que nds também levantamos do intangivel no SG&A da
Companhia, o que também trouxe a margem mais pra baixo.

Entdo, mesmo com todos esses impactos, conforme o Joao falou, o Elo trouxe um impacto muito
positivo no bottom line e, com isso, nGs vemos a expansado de margem forte mesmo com esses
impactos.

Ruben Couto:

Perfeitamente claro. Obrigado, pessoal.

Danniela Eiger, XP:

Bom dia, pessoal. Obrigada por pegar a minha pergunta.

Na minha primeira pergunta, eu queria fazer um follow-up nessa dindmica de ganho de market
share. De acordo com o channel check, até um pouco impactadas e o Boticario participando ali,
0 que nos temos sentido é que a venda direta do Boticario tem sofrido bastante nesses ultimos
tempos, acho que nédo s6 por conta da integracédo que estao fazendo, meio que copiando o que
vocés fizeram com a Eudora, como também ruptura de produto. NOs vemos até esse ponto
impactando um pouco a franquia.

Queria entender se, talvez através de feedbacks das consultoras, vocés tenham enxergado um
pouco isso como uma dinamica favoravel até versus esse par mais direto de vocés. Eu acho que
vocés também estdo investindo mais em inovagdo, que eu acho que era um gap que VOCés
tinham no passado, e até compensando ainda mais esse efeito, talvez até sendo mais atrativo
para as consultoras.

Entdo, eu queria entender essa percepc¢ao qualitativa porque nés temos a impressao de que isso
tem favorecido vocés, obviamente, além de todo o mérito de vocés na estratégia do Elo.
Pensando no 4T24 e até um pouco mais pra frente, isso pode continuar sendo uma dindmica
favoravel?

A minha segunda pergunta é sobre aquela dindmica que o Jodo Paulo comentou do gap que tem
se fechado de 20 pontos percentuais entre as marcas. O que VOCEs enxergam como um gap
estrutural quando vocés ja tiverem, talvez, concluido todos esses ajustes operacionais das duas
marcas? Essa pergunta é para n0s pensarmos 0 quanto ainda tem de ganho de margem
pensando pra frente.
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E por fim, se eu puder dar uma abusada, como que nés podemos pensar em dindmica de working
capital pra frente e também de estrutura de capital. Pelo comentéario de dividendos que vocés
falaram, imagino que uma eventual retomada seria ap6s a conclusédo do Chapter 11, certo?

Essas sdo as minhas perguntas, e me desculpem, pois acabou sendo varias. Porém, obrigada
pelo espaco.

Joao Paulo Ferreira:
Bom dia, Danniela.

Eu nao posso e nem tenho informacg8es para comentar a respeito da dinAmica da concorréncia.
O que eu posso te contar um pouco é sobre o estado da nossa operagdo junto as nossas
consultoras.

Felizmente, nés estamos vivenciando os maiores niveis de satisfacdo das nossas construtoras
e lideres na nossa historia. Isso é fruto, por exemplo, das melhorias da nossa logistica.

Se eu considerar um ano atrds, no momento da implementacdo do Elo, tivemos muitos
problemas operacionais até tudo se estabilizar. Tudo isso foi superado, e as nossas construtoras
tém retribuido com um tremendo nivel de satisfacao pelo servico que estdo recebendo, que é a
dinAmica comercial, as instrugdes, os treinamentos, o apoio da nossa for¢ca de vendas, a
gualidade dos lancamentos, etc.

Entao, isso diz que 0 nosso canal esta bastante saudavel, o que nos encoraja a seguir investindo,
seja na digitalizacdo dos instrumentos que elas usam, seja no ritmo de lancamento e de
treinamento da nossa forca de vendas. I1sso é o0 que eu posso dividir com vocé. Espero que seja
atil.

No que se refere a rentabilidade, eu acho que eu mencionei em ocasifes anteriores que nés
tentamos fazer com que as margens de contribuicdo se aproximem. Cada marca tem dinamicas
de preco, espacos de pregos diferentes, dindmicas de promocéo e, eventualmente, categorias
tém margens brutas ligeiramente diferentes, mas, no final das contas, isso nos instrui a que tipo
de investimento nés faremos e em outras das nossas alavancas, seja em servicos, seja em
treinamento, seja em for¢ca de vendas, para que nos busquemos margens de contribuigcdo
parecidas. Basicamente, essa é a dindmica que nos temos perseguido.

O Guilherme pode comentar um pouco mais sobre a estrutura de capital.

Guilherme Castellan:

Obrigado, Joao.

Primeiro, tocando no ponto do capital de giro que vocé levantou, acho que, obviamente, a
sazonalidade do terceiro trimestre do ano, o qual vocé conhece bem, tem um impacto. Claro que,
de novo, nés vimos de dois trimestres com o capital de giro ndo tao positivo, revertendo no 3724,
mas, sendo honesto, ainda a quem de onde nés queriamos que estivesse.

Essa dindmica de capital de giro tem sido impactada por investimentos em recebiveis que nos

temos feito. N6s temos falado sobre isso desde o 1T24. Esses investimentos planejados tém
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surtido efeito também nos resultados positivos da Companhia e também por uma dinadmica de
estoque neste ano.

Quando nés pensamos no futuro, nés pensamos, sim, com um plano agressivo de diminui¢cao de
porcentagem do capital de giro com porcentagem da receita. Nés temos esse plano. Isso vai ser
muito driven pelas contas a pagar e por uma otimiza¢ao do estoque em um plano logistico novo
e agressivo que o Joao e o time tem colocado de pé. Acho que nés vamos comecar a ver efeitos
disso ja no segundo semestre de dois mil e vinte e cinco.

Entdo, nds estamos bastante confiantes com essa dindmica e com o plano que nés temos em
ma&o. Acho que nés nunca tivemos um plano tdo detalhado por cidade, por categoria, por canal,
nesse sentido. Portanto, nés estamos com essa dindmica forte de otimizacdo de capital de giro
ainda nos proximos anos, porgue nés acreditamos gue ainda tem espaco, especialmente nessas
duas alavancas que eu comentei, que sdo nos estoques e também no contas a pagar.

Em acdes de capital, vocé estd correta. Noés, obviamente, estamos no meio de uma
transformacéo. Claro que, aos olhos do mercado, essa transformacgéo pode ja estar durando um
tempinho mas, se vocé realmente olhar onde nés estamos agora, no processo de Chapter 11 da
API, vocé percebe que existem potenciais outcomes aqui.

Entdo, nés ndo estamos, obviamente, olhando em nenhum pagamento de dividendo até que
esse processo se complete. E claro que a Unica coisa que nds quisemos colocar no release é
gue essas perdas, que sdo perdas non-cash no nosso P&L devido a desconsolidacdo dos ativos
da Avon, eventualmente em algum momento poderiam ser compensadas por reservas de capital,
pendendo a aprovacdo na AGO e, com essa acao, vocé poderia ter capacidade de pagar
dividendos. O intuito foi simplesmente esse, mas ndo estamos indicando aqui em nenhum
momento que faremos um pagamento de dividendo no curto prazo.

Danniela Eiger:

Excelente. Muito claro. Obrigada e parabéns de novo pelos resultados.

Joao Soarez, Citi:

Bom dia, pessoal. Obrigado e parabéns pelos resultados.

Tenho duas perguntas aqui do meu lado. Na primeira, gostaria de explorar essa questéo, falando
um pouco de curto prazo. Eu sei que ndo é o ideal, mas acho que é importante aqui nés
enderegamos isso.

Eu lembro que ano passado nos tivemos algumas sucgdes, integracdo do sistema, ruptura, entao
acho que o processo foi um pouco desafiador, o que é natural. Quando nés olhamos agora, pela
linguagem, parece que o0 processo esta muito bem ajeitado. Esta evidente a performance tanto
da Natura quanto da Avon.

Portanto, olhando aqui, dado esse efeito base, o qual ano passado foi bem desafiador, e como
nés temos visto essa dindmica de, como vocé falou, um ganho de market share € bem relevante,
acho que é natural imaginar que 0 4T24 sera bem robusto. Entdo, como nés deveriamos imaginar
a dindmica qualitativa do 417247

Quando nés olhamos a margem bruta, também vimos uma evolu¢cdo bem robusta e bem
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relevante, ja batendo 67% na LATAM. Gostaria de ouvir um pouco sobre a sustentabilidade e se,
conforme vocés vao capturando eficiéncias e oportunidades adicionais da integracdo, nés
poderiamos até ver essa margem bruta em um patamar sustentavel maior. Em suma, eu gostaria
de ouvir um pouco sobre isso.

Obrigado.
Joao Paulo Ferreira:
0Ol4a, Joao.

Eu ndo quero passar muitas informacgdes sobre o curto prazo porgue ndo € o nosso objetivo, mas
a sua lembranca é correta. No 4T23, nds tivemos muitos ruidos operacionais, que foram as
primeiras dificuldades de integragéo logistica, falta de produto, alguns temas de sistemas, etc.
Isto aconteceu justo naquele momento da integragcéo. A integracéo foi em setembro, entdo, ao
longo do 4T23, nés tivemos muitas dificuldades operacionais que, de fato, de alguma maneira,
comprometeram o potencial 4T23.

Hoje, vivemos uma realidade completamente oposta. De fato, a sua interpretacéo € correta. A
operagdo tem sido bastante saudavel, bastante ajeitada e em bom ritmo. Entdo, acho que a sua
andlise é sensata.

No que se refere & margem bruta, ndés consideramos que o atual nivel médio de margem bruta
da América Latina € bastante saudavel. Sim, ha operacdes ainda a serem integradas. NoOs
sabemos que, ao integrar operacdes, isso favorece a otimizacdo do mix, do portfélio e dos
investimentos promocionais, o que joga a favor.

Por outro lado, ndés temos que nos manter competitivos frente a concorréncia nos diversos
mercados, 0 que, de alguma maneira, limita 0 nosso espaco de passar pre¢os. Entéo, eu acho
gue podem existir oportunidades marginais, mas nds ja consideramos que o nivel atual da
margem bruta é saudavel.

Jodo Soarez:

Perfeito. Obrigado.

Irma Sgarz, Goldman Sachs:

Ola. Bom dia. Obrigada pela oportunidade de fazer perguntas.

Eu tenho duas perguntas rapidas, uma sobre a quebra entre volume e preco da Natura Brasil.
Obviamente, o crescimento foi bem forte, entdo eu queria explorar um pouco este ponto de onde
veio este crescimento, ndo do ponto de vista de produtividade da consultora, que vocés ja
comentaram, mas do ponto de vista de preco e volume. Entendo que acaba sendo mais volume
do que preco, mas queria confirmar isso.

E a segunda pergunta é sobre a loja oficial que vocés abriram no Mercado Livre no més passado.
Gostaria que vocé comentasse um pouco mais sobre o que vocés pensam sobre essa estratégia
e se, na cabeca de vocés, vai ser um pilar importante como canal de vendas ou se isso é algo
mais nichado que talvez seja usado para atingir novos clientes onde vocés ainda n&o tem tanta
penetracao da marca nos lares. Basicamente, o quanto vocés vao se apoiar neste canal adicional
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de vendas?
Obrigada.

Joéo Paulo Ferreira:
Ola, Irma.

Falando da Natura no Brasil, esse aumento de receita vem tanto de volume como de preco. Meio
a meio ndo é exato, mas € uma boa aproximacao.

No que se refere ao Mercado Livre, esse movimento esta alinhado ao nosso desejo de poder
participar da vida das nossas clientes em distintas ocasifes de compra e distintas experiéncias
de compra, o que tem nos levado a diversificagdo de canais informados.

Na América Latina, metade do mercado online é ocupado por marketplace e a maior empresa da
América Latina neste segmento é o Mercado Livre. Entdo, nos pareceu fazer sentido buscar uma
parceria estratégica com o Mercado Livre para poder participar desta dinamica de mercado.

Os nossos canais proprietarios ainda continuam e continuardo sendo a nossa prioridade, mas
nao ha como ndo reconhecer que parte dos nossos clientes, as vezes, nos buscam em outras
ocasifes. Resumindo, € um movimento importante e estratégico, mas nao € o n0sso objetivo que
esse seja 0 maior direcionador de volume da Empresa.

Irma Sgarz:

Ainda sobre essa fala, seria 6timo se vocé pudesse falar um pouco sobre como vocé pretende
lidar com o fato de que vocés, obviamente, tém o canal de venda através da loja oficial mas, por
outro lado, também ha bastante vendedoras que tem suas lojinhas no Mercado Livre. O que
vocés pensam sobre essa convivéncia nessa plataforma?

Obrigada.
Joao Paulo Ferreira:

Nés ndo apenas adoramos o empreendedorismo das nossas consultoras como consideramos
esse 0 maior dos nossos ativos. A exemplo do que aconteceu, guando nés entramos em lojas
fisicas, nGs aprendemos a conviver com lojas de consultoras, lojas proprias, franqueadas e a
propria venda direta compreendendo qual é a dindmica de prec¢o, promoc¢ao e sortimento que faz
com que cada um desses atores possa continuar servindo bem a sua clientela.

Entdo, nos estamos cientes da dinAmica das nossas consultoras nos marketplaces, falamos com
elas correntemente, inclusive para entender quais seriam as nossas politicas de entrada nesse
formato. Eu estou super confiante que nés vamos ter um equilibrio muito saudavel e préspero
para todos esses agentes.

Guilherme Castellan:
Adicionando ao comentario do Jodo, acho que vocé viu no nosso release essa estratégia de

omnicanalidade que o Jodo comentou com o retail e o digital ganhando quase trés pontos
percentuais no peso da Natura.
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Ao mesmo tempo, conforme o Jodo falou, as nossas consultoras de beleza estao tendo um
engagement e uma satisfacdo que esta no all-time high, e isso mostra o quao simbiético pode
ser essa expansdo que nos estamos fazendo em outros canais e, obviamente, conforme o Jodo
falou, o grande ativo que nés temos no empreendedorismo das nossas consultoras de beleza.

Irma Sgarz:

Obrigada.

Gustavo Fratini, Bank of America:

Bom dia, pessoal. Tudo bem? Obrigado pela oportunidade de fazer perguntas.

Aqui do nosso lado, séo duas perguntas. Na primeira, vocés conseguiriam dar um pouco mais
de cor de como o cross-selling entre a Avon e a Natura melhorou com a implementacdo do
Pedido Combinado? Quanto tem sido a economia com 0s custos logisticos?

Segunda pergunta. Naturalmente, h& varios outcomes possiveis para o processo de recuperagao
judicial da API e a descontinuagdo da Avon Internacional. Porém, no caso do julgamento em
dezembro adiar o processo como um todo, como esté a cabeca de vocés em relagéo a continuar

fazendo esse funding operacional para a Avon Internacional?

Gostaria de ter uma ideia do desembolso de caixa marginal que ainda nés podemos ver daqui
pra frente e a necessidade de caixa dessa operacao ap0s essa inje¢céo do 3T24.

Obrigado.
Joao Paulo Ferreira:
Ol4, Gustavo.

Eu so posso te dizer que a interpenetragéo cross-sell de fato subiu com a introdugéo do check-
out unificado, e que nds ainda iremos aprender mais sobre estimulos para aumentar essa
interpenetracdo. Além disso, de fato, o custo logistico vem caindo, como era de se esperar. Eu
acho que eu ndo consigo te passar mais do que isso diretamente.

Guilherme Castellan:
Ol4, Gustavo. Obrigado pela pergunta.

Acho que vocé levantou bem o ponto. NOs estamos nesse processo que tem um timeline que ja
foi acordado e n@s, obviamente, estamos trabalhando com esse timeline. Nesse momento, para
ser super honesto, apesar do mercado poder especular diversos outcomes, nés ndo vemos
nenhum motivo material para que esse cronograma seja alterado significativamente. Nés
acreditamos que o cronograma que foi aprovado € um cronograma justo, baseado na proposta
do juiz no second day hearing. Entdo, n6s estamos trabalhando com esse esquema.

Sobre o que pode acontecer depois, nés fomos bem claros desde o comeco. Nos temos,

basicamente, um DIP aprovado em um valor fixo até janeiro e n6s ndo estamos aqui para
especular os potenciais outcomes.
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A Unica coisa que eu gostaria de levantar é que esses ajustes de caixa, especialmente que
atingiram a divida liquida, obviamente, foram altos 3T24. NGs ndo esperamos que isso aconteca
no 4T24, especialmente porque novembro e dezembro sdo meses fortes de geracéo de caixa
nos ativos da Avon la fora. E, desde 2022, nés estamos com um mindset de “cash is king”, que
€ uma protecdo de caixa bastante forte aqui do nosso lado. Entdo, quando nés pensamos em
estrutura de capital, acho que é importante levar isso em consideragdo também.

Gustavo Fratini:

Super claro. Obrigado.

Operador:

A sesséo de perguntas e respostas esta encerrada. Volto agora a palavra a Fabio Barbosa.

Fabio Barbosa:

Gostaria apenas de agradecer a todos e nos colocar a disposi¢do. Caso tenham duvidas, que
certamente nos proximos dias aconteceréo, estaremos aqui.

Muito obrigado pela atencdo e um bom dia a todos.
Operador:

A videoconferéncia de resultados referente ao 3T24 da Natura&Co estad encerrada. A area de
relacdes com investidores esta a disposicao para responder as demais duvidas e questdes.

Muito obrigado aos participantes e tenham um bom dia.
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