Local Conference Call
TIM Participacdes
Resultados do 4T16
3 de fevereiro de 2017

Operadora: Boa tarde senhoras e senhores. Sejam bem-vindos a teleconferéncia de
divulgagéo dos resultados do 4T e do ano de 2016 e do Plano estratégico de 2017 a
2019 da TIM Participacoes.

Informamos que este evento esta sendo gravado e todos o0s participantes da
teleconferéncia estardo apenas ouvindo durante a apresentacdo. O replay deste evento
estara disponivel no website ap6s o encerramento.

Apos as consideracdes da TIM Participacdes havera uma sessdo de perguntas e
respostas para o0s participantes. Nesse momento serdo as fornecidas instrucdes
adicionais.

Esclarecemos que declaracbes que possam ser feitas relativas as perspectivas,
projecbes e metas da TIM Participagbes constituem-se em crengas e premissas da
Diretoria da Companhia. Considerac¢des futuras ndo sdo garantias de desempenho.
Elas envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se referem a eventos futuros que
podem ou nao ocorrer. Os investidores devem compreender que fatores internos e
externos a TIM Participacdes podem afetar o seu desempenho e conduzir a resultados
diferentes dos planejados.

Caso algum dos senhores necessite de assisténcia durante a conferéncia queira, por
favor, solicitar a ajuda de um operador digitando asterisco zero.

Agora gostaria de passar a palavra ao Sr. Rogério Tostes, Diretor de Rl da TIM. Sr.
Tostes pode prosseguir.

Sr. Rogério Tostes: Ol4 boa tarde e bem-vindos a mais uma conferéncia de
resultados da TIM. Eu agradeco a presenca dos outros diretores que estardo aqui
presentes na sessdo de perguntas e respostas. Primeiro a gente vai fazer a sessao
com analistas nas perguntas e respostas e depois com a imprensa. Vamos falar do
resultado e do plano industrial também.

Eu passo a palavra para o Stefano para comecar a apresentacéo. Stefano, por favor.

Sr. Stefano De Angelis: Boa tarde a todos obrigado pela participacdo em nossa
conferéncia de divulgacdo do resultado. Conforme anunciado ontem temos junto ao
resultado de 2016 a divulgacdo da nossa visdo para o periodo de 2017 a 2019. Como
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temos duas apresentacdes, a de resultado e a do plano, passarei pelos principais
pontos sem entrar muito nos detalhes e assim podemos permitir maior interacdo na
sessdo de perguntas.

Passando para o primeiro slide eu apresento os principais resultados para 2016. Ainda

gue tenha sido um ano dificil no lado macroeconémico ja podemos perceber sinais de
recuperacdo e mudanca na tendéncia, sobretudo para inflagdo e cadmbio, além de um
ambiente menos incerto do lado politico.

Especificamente para a TIM eu tenho a satisfacdo de dizer que nossa cobertura 4G
segue em posicao de solida vantagem com 1255 cidades cobertas, mais que o dobro
do segundo colocado. A evolucdo da nossa rede aliada ao novo posicionamento ja
trazem resultado positivo como crescimento do segmento pés-pago e do ARPU.

Por dltimo do lado financeiro 2016 foi marcado também pela melhoria continua dos
Nossos numeros seja para receita ou Ebitda. Ambos apresentaram uma nova trajetoria
de reformas. Eu destaco também a margem Ebitda em patamar recorde e o fluxo de
caixa de volta ao campo positivo.

No slide seguinte na pagina 4 eu chamo a atencdo de vocés para uma evolugao
histérica de nosso... comeg¢ando com destaque que tivemos no mundo 2G la em 2009
onde fizemos grande estrutura passando pela introdugéo de conceitos fortes; nos anos
seguintes com a criacdo do plano controle e a introducéo das chamadas off-net.

Chegamos aqui em 2017 com outra grande oportunidade fortemente baseada na
tecnologia 4G e oferecendo convergéncia para voz e dados além de servicos digitais
como musica, revista, seguranca, armazenamento e muito mais, que ja vem
embarcado em nossos planos.

Esse recurso esta trazendo uma mudanca estrutural em nossa base de assinantes
como se demonstrou no slide nimero 5. Desde meados de 2016 estamos observando
uma alteracdo nas adicdes no segmento pos-pago seja pela migracdo da base pré-
paga ou pela portabilidade numérica. O setor movel no Brasil segue em processo de
readequacdo do tamanho com o pré-pago em queda devido a consolidacdo dos Sim
Cards e 0 pés-pago em expansao.

Nesse percurso conseguimos aumentar nossa base de pods-pago em quase 1,5
milhdes de assinantes encerrando o ano préximo a 15 milhdes de linhas com um
crescimento de 10% no comparativo anual e, sobretudo uma inversédo do trend que
estavamos observando no 1T16.
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Essa nova fase do segmento pos-pago esta sendo impulsionada pelo plano controle
onde o usuario tem a maior previsibilidade do gasto e maior acesso aos Servicos
configurando como excelente custo-beneficio.

Conforme demonstrado na ilustracdo todas as dinamicas operacionais desse
segmento estdo melhorando, 0 que nos indica que estamos em um crescimento
saudavel e sustentavel. O conceito de mais por mais segue sendo uma combinacao
vitoriosa.

Na pagina 6 demonstro a mudanca que fizemos em cada um dos segmentos. No pré-
pago com maior foco na recorréncia e na venda de pacotes semanais € mensais de
voz, dados e conteudos que hoje ja representam a maioria das recargas.

Para o plano controle, que acredito ser o melhor custo-beneficio com um crescimento
mais rapido, o foco tem sido na migracéo do pré-pago e também na abertura de novos
clientes através da portabilidade numérica e do...

Seguindo para ultimo plano, o pos-pago tradicional, introduzimos o conceito de
empacotamento completo de servicos adicionando servicos digitais como mausica,
seguranca, revista ao servico de voz, on e off-net e pacote de dados robustos.

Se olharmos para os efeitos praticos, ou seja, a contribuicdo na receita, eu diria que a
essa nova abordagem nos planos tem sido junto com o melhor mix de clientes um
importante fator para a melhoria do ARPU que no 4T apresentou um aumento de 9%
na comparacao anual.

Como ja é praxe nas nossas interacdes e um dos pontos centrais da nossa estratégia
eu chamo a atencdo de vocés para o forte desenvolvimento que estamos fazendo na
rede e que tem suportado o recurso comercial e marketing que comentei ha pouco.

No slide 7 eu destaco novamente a lideranca da TIM na corrida do 4G. Hoje temos
mais que o dobro da cobertura que nossos concorrentes. Essa vantagem estrutural se
deve essencialmente ao uso eficiente do nosso espectro através do projeto de
refarming da frequéncia de 1800 MHz para o uso de dados.

Como resultado conseguimos adicionar mais de 800 cidades ao longo de 2016 no 4G
e encerramos 0 ano com mais de 1200 cidades, ou seja, 74% de cobertura da
populacédo urbana.

Outro ponto importante a destacar ndo so pela qualidade, mas também pela eficiéncia
da rede € o percentual de sites conectados com nossa propria rede que atingiu a marca
de 90%. Apesar do 4G ser a nossa prioridade esse crescimento da nossa rede de
transporte nos permitiu também um incremento significativo de cobertura na tecnologia
3G que agora esta presente em quase 90% da populacdo urbana, ou seja, 2833
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cidades, um grande salto de quase 1000 cidades a mais que o registrado em 2015

suportando a experiéncia de conexdo a rede de dados para clientes que ainda néao
migraram para o 4G.

Voltando entdo ao mundo do 4G no slide 8 eu tento evidenciar como esta sendo o
impacto nos indicadores de negocio de sell-out que estamos fazendo na rede. Em
termos financeiros podemos verificar o crescimento do arco de dados acima de 25%
ano sobre ano. Em termos operacionais quando numa nova cidade uma torre chega é
possivel notar que o trafego cresce de forma expressiva.

A participagéo do trafego usado na rede 4G nos ultimos doze meses multiplicou por 2x
chegando a 34%. Em numeros absolutos em termos de base o crescimento foi de 3x.
Mas também mais importante que isso € o fato de 60% no trafego sendo feito por
terminais 4G, o que é um forte indicativo da oportunidade da melhoria na experiéncia
do cliente no uso de dados.

Eu passo agora para a sesséo financeira comecando no slide 9. Eu destaco a mudanga
de trajetéria na performance da receita ocorrida nos ultimos trimestres. Ainda nao
estamos satisfeitos com a variacdo negativa ano sobre ano, mas claramente estamos
nas demais dindmicas que nos levardo a um campo positivo brevemente como ja
ocorre com o total das receitas excluindo o componente de incoming que chamamos
aqui de forma didatica de business generated.

Seguindo adiante na sessao financeira as despesas totais seguem sobre forte controle
do plano de eficiéncia anunciado. Na comparacédo anual 2016 contra 2015 reduzimos
em 12% para 10,4 bilhdes. Eu diria que 2016 foi a fase de antecipar ao maximo as
economias de custos para compensar a trajetoria da receita e financiar a transformacao
da nossa rede e da nossa oferta sem prejudicar a geracdo de caixa. Chegamos a 1,2
bilhdes de eficiéncia do total de 1,7 bilhdes anunciado para o periodo de 2016 até
2018.

Importante também fazer uma explicacdo sobre a variagdo do Opex, sobretudo na
comparacdo trimestral como demonstrado no slide nimero 10 que de forma didatica
separamos em custo de aparelhos, volume, mercado e processos.

Na parte de aparelho muitos dos custos em relacéo ao 4T do ano passado devem-se a

realocacdo entre linhas de Opex de comerciais para custo de aparelho em funcdo do
rebate de aparelho ndo trazendo efeito nem no Opex do 4T de 2005 como um todo
nem para a comparacao do ano todo de 2015, sendo que esse ajuste foi feito ano
passado de forma retroativa.
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No segundo ponto na linha de volume de trafego eu ressalto que a eficiéncia no custo

de rede mais que neutralizou o custo de interconexdo provocado pelo trafego net e de
custo com componentes de rede como energia, etc.

Ja para a analise da despesa de mercado, ou seja, marketing, comercial, etc., o
aumento de 3% se deve ao aumento do pOs-pago e outros custos geradores de receita,
mas parcialmente anulados pelas acbes de eficiéncia. Eu ressalto consistente
tendéncia na variagdo anual ndo tanto o efeito positivo das desconexdes ocorridas no
4T de 2015, o que foi compensado no mesmo trimestre pela citada realocacdo dos
rebates dos aparelhos.

Por dltimo na parte de processo que envolve despesa com pessoal, G&A e outros,
tivemos uma queda significativa em funcdo do programa de readequacao de pessoal,
reducdo de G&A devido a renegociacdo e cancelamento de contratos além das
penalidades faturadas nos nossos fornecedores em caso de descumprimentos
contratuais.

Como resultado dessa abordagem de forte controle de custos ndo é surpresa verificar
gue a recuperacado do Ebitda segue em ritmo consistente como podemos ver na pagina
12. No 4T confirmamos a trajetéria positiva ja apresentada no 3T e atingimos um
crescimento de 5,8%. E importante notar também que a margem Ebitda segue em
expansao e atingiu 33,5%, nosso maior patamar anual ja registrado.

Faco agora uma transicdo para a nossa mensagem de perspectivas com algumas
indicacdes do plano industrial para o periodo de 2017 a 2019. No slide 14 como ponto
de partida evidencio as conquistas em 2016 como a aceleracdo do pds-pago, O
crescimento de servigos inovativos, o aumento do ARPU e a lideranca isolada no 4G.

Para perspectiva de longo prazo esperamos completar o reposicionamento da TIM
para um patamar que seja de percepc¢do de alta qualidade a um preco adequado, ou
seja, o0 melhor custo-beneficio do mercado.

Nesse processo de reposicionamento eu gostaria de passar algumas mensagens
importantes. Atuaremos ainda mais no fortalecimento do pds-pago, mas
asseguraremos também a lideranca no pré-pago. A qualidade da rede de cobertura
tera um diferenciador competitivo, sobretudo no 4G.

Os planos passam a ter servicos digitais j& embarcados para melhorar a conveniéncia,
a experiéncia do usuario e aumentar a fidelizacdo das nossas ofertas. Uma maior
convergéncia entre o nosso portfolio explorando o posicionamento em Séo Paulo e Rio
com a TIM Live bem como atuar de forma seletiva em parceria com a Sky, por
exemplo, para pay-per-view.
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Conforme apresentado na secdo de divulgacdo de resultados o desenvolvimento da
rede € um dos pontos centrais dessa rede. Aqui no slide 15 eu apresento o patamar

gue pretendemos atingir desenvolvendo a mais rapida e ampla a rede de banda larga
moével do pais.

No 4G, detalhe, pretendemos atingir 95% da populacdo urbana ultrapassando a
cobertura de 3G que sera ainda importante para usuarios em transicdo de tecnologia.
Esse salto que demos no 4G estd sendo permitido pelo inicio da cobertura da
frequéncia em 700 MHz, que adicionard ao refarming que estamos fazendo na
frequéncia de 1800 MHz.

No slide 16 e olhando para o cenério atual do mercado movel a TIM acredita que cada
vez mais havera convergéncia entre voz e dados e todos os planos virdo com servigos
digitais ja embarcados. Dessa forma atuaremos na defesa da lideranca no pré-pago,
mas também no ganho expressivo de share no pds-pago, que em 2019 deve chegar a
mais de 35% da nossa base de usuarios.

Esperamos que esse percurso retorne para a companhia em forma de crescimento da
receita em patamar acima da média do mercado para o periodo. A nossa perspectiva
para as despesas é consolidar o plano de eficiéncia lancado na metade do ano
passado.

No slide 17 eu chamo entdo a atencdo para os trés pontos importantes: o primeiro € a
execucado da eficiéencia acima do programado, ou seja, chegaremos em 2018 com
economia recorrente de R$ 2 bilhdes em vez de 1,7 bilhdes originais.

O segundo ponto € garantir ainda uma melhora na eficiéncia para atingir o total de R$
2,3 bilhdes ao final de 2019. E por ultimo a mensagem que o0 nosso Opex em 2019
devera ser préximo ao numero nominal reportado ao final de 2015, ndo obstante o
significativo impacto do crescimento da nossa rede da base pds-paga e uma tentacéo
média por ano entre 4% e 5%.

Com isso esperamos que a rentabilidade e a geracdo de caixa melhorem
substancialmente no arco de plano como demonstrado no slide 18. O possivel
investimento que foi necessario na rede 3G e a partir do zero para a rede 4G chegara
em sua fase final com a nossa cobertura proxima a um valor de 95% da populacdo
urbana. Portanto esperamos que o Capex seguird uma trajetoria descendente e atingira
préximo a 12 bilhdes acumulados para os trés anos do plano.

Nesse mesmo periodo acreditamos que o Ebitda seguira em expansao trazendo a
sustentabilidade e o devido retorno de caixa da operacéo.
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Por dltimo e ndo menos importante compartilhamos a tabela com nossa visdo néo

somente para o longo prazo como € de costume, mas esse ano noés introduzimos
também a expectativa de curto prazo.

Desculpem para a excecdo da apresentacdo e agora podemos seguir para a sessao
de perguntas e respostas.

Sessao de Perguntas e Respostas

Sr. Rogério: Obrigado Stefano, lembrando que passamos agora para a sessao de
perguntas e respostas primeiro com o0s analistas e em seguida faremos com o0s
jornalistas. Dado o volume de pessoas eu pec¢o que se limitem a duas perguntas, por
favor. Podemos prosseguir.

Operadora: Pedimos que cada participante se restrinja a duas questdes por vez. Para
fazer uma pergunta digite asterisco um e para retirar a pergunta da lista digite asterisco
dois.

A primeira pergunta vem de Fred Mendes, Bradesco.

Sr. Fred Mendes: Boa tarde a todos e obrigado pelo call. Eu tenho duas perguntas
aqui, a primeira delas relacionadas ao controle de custos que eu acho que é o grande
destaque principalmente na linha de rede interconexéo que era de 114 milhdes tri a tri.
Vocés falaram que teve o impacto regulatério e tiveram 30 milhdes retroativos. Tirando
esse impacto esse nivel de despesas para essa linha é recorrente? E isso que a gente
deve modelar daqui para frente? Essa € a minha primeira pergunta.

E a minha segunda pergunta na parte de rede ja esta bem claro para mim que vocés

tém uma vantagem competitiva no curto prazo. Obviamente vocés estdo usando o
espectro 1,8 enquanto os competidores usam 2,5 e entédo, algo em torno de 60% de
Capex a menos. Mas o ponto é: com a entrada dos 700 MHz no espectro isso deveria
acabar. Mas eu queria entender se devido a qualidade dos smartfones que os clientes
vao estar usando se € possivel vocé na realidade consolidar esses dois espectros e
entdo na realidade a sua vantagem nao seria s6 no curto prazo e vocé teria também
essa vantagem no médio prazo. Eu quero saber se faz sentido esse tipo de raciocinio.
Obrigado.

Sr. Stefano: Obrigado Frederico pela pergunta. Vou responder a primeira pergunta e
depois vou passar a palavra para o.. agora o tema do design, um tema bem
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interessante... que acho um ponto central na nossa estratégia de controle... custo
meédio e longo prazo.

O que é importante destacar, chegando imediatamente a resposta, esse impacto é
recorrente eu até falaria independentemente do impacto das decisdes regulatorias e eu
vou explicar exatamente por qué. N6s em 2015 falamos no caso da Oi com mais de
6000 linhas alugadas. So este ano... em 2016 a gente virou 30% dessas linhas e entdo
ja com impacto bem significativo de reducdo do gasto que esta refletido no resultado
desse trimestre do ano como um todo.

Olhando para o futuro no ano de 2017 a gente tem ja no orcamento o Capex do
famoso ja anunciado e discutido varias vezes projeto zero leased line para reduzir
outros 30% dessas linhas. Entdo esse vai ser um beneficio estrutural para a TIM de
gualquer forma.

Agora o que é bem interessante discutir € o que acontece com a aplicacao full da 639.
A 639 tem uma reducdo bem expressiva do custo do circuito, entdo por absurdo o
beneficio olhando o longo prazo pode ser ainda melhor no sentido da gente poder ter
como alternativa por esse preco bem reduzido, bem coerente com o modelo de custo e
assimétricos com a regulacdo da VU-M e ndo vamos esquecer esses pontos, um... vai
mudar de resultados, ou seja, hoje no nosso planejamento e todas essas desconexdes
de leased lines esta sendo feita ndo baseada no preco da 639, ou seja, ainda estamos
com um patamar de gasto acima. Estamos avaliando para cada circuito se vale a pena
construir, alugar. No nosso budget esta o desligamento de até 70 e mais% dos circuitos
alugados hoje porque esse €é o resultado de um...

Com esse preco que pode cair até mais do nosso orcamento a gente vai manter o
mesmo gasto e vai reduzir o Capex e o Opex que hoje estdo no plano com o projeto
nao zero leased line e entdo vai ser o mesmo resultado na linha de Opex, de Opex
alugado, e vai ter um beneficio no Capex e no Opex proprio de manutencdo da rede.
Espero que seja bastante...

Sr. Rogerio: Pode responder a segunda Leo, por favor.

Sr. Leo XXX: Ola Fred. Comentando um pouquinho da estratégia de espectro eu diria
gue ela se perpetua no médio e também no longo prazo e eu vou tentar explicar o
porqué. O 1800 a gente comecou a abrir ele através do refarming pelo desuso na
tecnologia um 2G e fomos aplicando esse espectro para o 4G.

Agora no inicio de 2017 nos estamos vendo a oportunidade de ampliar ainda mais a
nossa banda do 1800 que é dedicada ao 4G. Entéo para te dar uma visdo na cidade de
S&o Paulo, Curitiba, Rio de Janeiro, Brasilia, Porto Alegre e Florianopolis ndés devemos
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ter agora ja no primeiro semestre a mudanca de uso de 5 MHz dessa banda para 10
MHz.

E isso vai propiciar que a gente tenha no 1800 uma capacidade e uma qualidade
enquanto throughput ainda melhor do que a que a gente esta enfrentando hoje. Esse
diferencial € o que a TIM hoje aposta pelo o uso eficiente do seu asset.

Os 700 por sua vez ele comeca a ser liberado agora em 2017 numa area onde a
nossa disponibilidade do 1800 ndo € muito grande, que é a area do nordeste.

Entdo acabamos que a gente complementa no sudeste e sul tendo oportunidade de
ampliar o 1800 e no nordeste introduzir o 700. Quando a gente olha a futuro essas
frequéncias combinadas do 1800, do 700 e também do 2600 vao permitir que a gente
faca um carrier aggregation e usar todas essas bandas disponiveis huma alocacéo
continua. Entdo esse diferencial ele na verdade ndo é momentaneo; ele se perpetua e
0 que a gente vai ver € um incremento ja no curto prazo de uma melhor utilizagdo ainda
do 1800.

Sr. Fred: Perfeito muito claro obrigado Stefano, obrigado Leo.
Sr. Rogério: Obrigado Frederico.
Operadora: A proxima pergunta vem de Mathieu Robilliard, Barclays.

Sr. Mathieu Robilliard: Muito obrigado pelas perguntas. A primeira pergunta tem a ver
com o guidance do revenue e, portanto prever uma afloracdo dos revenues e eu queria
perceber quais sdo os diferentes elementos dessa afloracdo, obviamente dar a growth
imagino, mas também qual o cenario econdmico que estdo a prever e finalmente
também se estdo a prever mais iniciativas de aumentos de preco, more for more, na
parte de voz como se viu em 20167

E a segunda pergunta tinha a ver com o cost cutting. Como explicou muito bem as
oportunidades de cost cutting que vai ter em relacdo aos investimentos que fez na rede
era importante também que se explicasse quais sdo 0s dois ou trés projetos
importantes que vao permitir essa reducéo de custos nos préximos anos, obrigado.

Sr. Stefano: Quando a gente ouve falar em portugués um portugués é outro idioma.
Entdo esperamos ter entendido as perguntas. Entdo cost cutting foi que eu percebi
melhor. O grande projeto, um com certeza a gente acabou de falar, é o projeto de
varias centenas de milhdes de reais é o projeto do zero leased line.

Esse € um dos grandes pilares eu falaria até ndo s6 do plano de eficiéncia da TIM mas
também do plano de melhoria da qualidade porque tirar circuitos em cobre e colocar
fibra ndo s6é da um beneficio econbmico de Opex mas também da uma customer
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resilience bem melhor ao cliente, eu até falaria adequada considerando que a gente vai
trazer a oportunidade para os clientes nosso do 4G.

Outros dois grandes projetos... um grande projeto, um projeto que chamamos de
eficiéncia no custo do pessoal e isso foi ja feito no ano passado e a gente vai continuar
a maximizar os beneficios, sobretudo numa 6tica de flexibilizacdo do custo e entdo de
uma andlise pontual do (incompreensivel 27:32).

Até o terceiro projeto eu falaria de um projeto de customer resilience que tem dois
grandes beneficios: um obviamente é na parte do servigco prestado pelo cliente em
termos de loyalty e também de percepcéo de qualidade.

Por outro lado nos temos até R$ 600 milhdes entre custo de customer care e custo das

penalidades que todos os anos a gente infelizmente tem que pagar nas causas Civis
gue séo filhos digamos de uma qualidade ndo necessariamente sempre adequada e
problemas operacionais muitas vezes que nao dependem da TIM, mas dependem dos
fornecedores.

A gente estd trabalhando duramente nesse processo, esta trabalhando duramente
para que o atendimento melhore e tenha uma migracéo forte para 0 mundo digital e
isso significa ter uma resposta mais rapida, mais adequada ao perfil de uso hoje dos
clientes 4G e uma reducéo obviamente importante no custo externo de customer care.

Para a base de reclamacdes de clientes a gente vai trazer ferramentas internas que
podemos até chamar de “big data” para ver muitas vezes a gente paga penalidades
porque ndo tem como responder de forma adequada e em tempo correto para o cliente
frente a um pedido de esclarecimento que vai servir a uma causa. Esse é um projeto de
uma estrutura que depende evidentemente também que esta trabalhando fortemente
em cima dessa melhora e ja no final de 2016 temos os primeiros resultados bem
sentidos.

A primeira pergunta se eu entendi bem era sobre as premissas digamos do
crescimento da receita... do plano obviamente. Como vocé pode ver no gréafico a gente
estd estimando um crescimento do mercado, que mais ou menos acompanha um
crescimento esperado da economia em termos de GDP, de PIB, de mais ou menos 3%,
2,7% e isso obviamente tem o beneficio do menor peso que tem... 0 nosso mercado,
para dar também um esclarecimento, é a somatdria do service revenues das
operadoras moéveis brasileiras e isso 0 que significa? Que nos estamos considerando
também, e eu até falaria indevidamente, a receita de interconexao.

Entdo esse trend de melhora também tem a ver com a reducé&o do peso na receita de
servicos das operadoras todas da queda da VU-M.
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Sobre 0 pds-pago... eu pensei que era sé as premissas macro desculpe.

Sr. Mathieu: A pergunta era sobre o preco, os precos. Iniciativas de more-for-more...

Sr. Stefano: Vamos fazer, dar uma resposta... 0 crescimento da receita esti
fortemente impulsionado no crescimento do pos-pago. Esse crescimento do pds-pago
vem prevalentemente do plano controle. Obviamente isso em termos de valor absoluto.

Como vocé pode ver ja no resultado desse ano o que nds estamos conseguindo?
Estamos conseguindo um crescimento bem expressivo desse segmento, e vale a pena
lembrar que o plano controle ndo é o mesmo plano controle de dois anos atras que era
um plano que dava um servi¢o de (incompreensivel 31:49) embutido no plano e depois
tinha que fazer recarga para usar dados, usar outros servicos e hoje o plano controle é
bem parecido a um plano pdos-pago.

Entdo o que a gente estd observando? Esta observando a nossa capacidade de
aumentar esse componente de usuarios reduzindo o churn e entéo significa que esse &
um plano que esta sendo bem apreciado pela nossa customer base, e aumentando o
ARPU e por qué? Por que obviamente tem uma migragdo desses clientes para os
planos antigos do controle que a gente até internamente chamava para dar a ideia do
valor controlinho, que era um plano de R$ 19,9 que sé dava o on-net ilimitado e depois
vocé tinha que fazer recarga para qualquer outro servico.

Entdo essa € a grande alavanca do crescimento do ARPU da TIM como um todo e do
segmento pés-pago. Obviamente a gente ja estd mostrando esse conceito de more-for-
more com a inclusdo de servicos digitais que tem dois grandes objetivos: o primeiro é
diferenciar e até dar motivacdes para o cliente para uso de dados para a mudanca para
0 4G.

E a outra é a fidelizacdo do cliente. Quando um cliente com a TIM tem a possibilidade
de ter a sua prépria musica para fazer um dos exemplos possiveis no TIM Music sem
ter a necessidade de gastar o proprio pacote de dados provavelmente vai ser mais
interessado em permanecer na base da TIM e vai ser menos atraido para ofertas dos
concorrentes, isso porque tem uma diferenca de alguns Reais por més.

Sr. Mathieu: Muito obrigado e eu percebi muito bem o seu portugués italiano,
obrigado.

Sr. Rogério: Obrigado Mathieu.
Operadora: A proxima pergunta vem de Susana Salaru, Itad.

Sra. Susana Salaru: Boa tarde pessoal. A primeira pergunta nossa aqui € em relacéo
ao ganho de poOs-pago que vocés estdo com um target para 2019 e o ambiente
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competitivo. Como é que vocés veem vocés ganhando esse market de 20% para 25%
vocés imaginam que a estabilidade relativa que hoje tem no mercado vai mudar? Como

a que vocés vislumbram esse ganho de share e como é que vocés acham que o
mercado vai responder? Essa seria a nossa primeira pergunta.

A segunda pergunta é a dinamica de custo para frente. Vocés mencionaram que um
dos principais drivers para conter o custo vai ser o zero leased line, mas ao mesmo
tempo se vocés forem ser um pouco mais agressivos em buscar pés-pago, ainda que
ele seja um controle, isso vai exigir um esforco comercial um pouco mais forte.

Entéo esta certo esse raciocinio? Quer dizer vai ter um esforgco comercial mais forte
gue vai ser de alguma forma compensado ou ndo vai ser por ai, vai ter outra forma que
VOCés VAo conseguir trazer esses pos-pago os para a base? E isso pessoal obrigada.

Sr. Stefano: Obrigado Susana. Sobre o ambiente competitivo vocés que acompanham
bem de perto o Brasil - e obrigado por voltar a falar das ideias - vocé pode ver que tem
um movimento de aumento de precos no segmento do pds-pago que foi, digamos,
geral eu falaria dessa forma.

Entdo no curto prazo a gente esta vendo que tem um forte interesse no mercado
para...

Sra. Susana: Al6?

Sr. Stefano:... para financiar o forte investimento que nos estamos fazendo na parte
de rede para o desenvolvimento das redes de alta velocidade. Esse € um trend que nos
esperamos que possa continuar. Quando vocé fala "mas vocé o que imagina pode ser
a resposta dos competidores vendo que o revenue share da TIM aumentando?" nesse
caso temos que desdobrar em duas partes: um, primeiro: uma parte do ganho € uma
parte de ARPU que a gente nao vai tirar dos nossos concorrentes.

Se vocé olha o crescimento do pds-pago desse ano uma parte importante desse
crescimento foi migracdo e upsell em termos de valores da nossa base pré- paga, o
gue é independentemente do que passa na customer base dos nossos concorrentes.

Por outro lado obviamente tem uma parte, sobretudo no pos-pago e no segmento mais
alto onde a gente pretende incomodar um pouco 0S Nossos concorrentes. Nao por
acaso estamos investindo todo esse dinheiro no 4G e eu acho que a resposta, eu nao
falo pode ser limitada, mas o que temos, eu sempre isso comentei também no one-to-
one, hoje infelizmente a negativa performance no pds-pago nos ultimos anos hoje nos
da a oportunidade de ser muito mais agressivos que 0S NOSSOS concorrentes porque a
nossa base de alto valor no pés-pago é bem menor em propor¢do quando comparada
COM 0S NOSSOS principais concorrentes.
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Entdo quando hoje nés ofertamos R$ 99 em S&o Paulo by number portability o nivel de
canibalizacdo eu falaria é marginal e o incremento da receita também considerando
uma base de comparacao € muito positivo.

Sobre o tema do cost efficiency no nosso orcamento para 2017 como vocé pode ver e

também para os outros dois anos esta claramente prevendo um crescimento dos
gastos que estdo associados ao que nés chamamos de volume growth. Entre volume
growth tem todos os custos comerciais para suportar um crescimento constante
double-digit das nossas gross addition no pos-pago e até com um investimento pouco
mais forte comparado com 2016 na parte de advertising.

Obviamente o nosso plano de eficiéncia tem como objetivo se no curto prazo foi de
segurar uma situacdo que estava bem critica com resultados do 1T agora gente vai
para um crescimento de revenues e ndo vamos esquecer que com a queda da
interconexdo hoje o gross margin da receita incremental € um gross margin muito alto
comparado ao passado e que ndao tem mais um dos grandes ofensores de custos que
era o0 custo de interconexdo e entdo a gente tem a possibilidade com essa receita
incremental... positivo... financiar esse incremento de custo comercial.

Sra. Susana: Obrigada Stefano ficou bem claro.
Sr. Rogério: Obrigado Susana.
Operadora: Préxima pergunta Daniel Federle, Credit Suisse.

Sr. Daniel Federle: Obrigado boa tarde a todos. A minha primeira pergunta é com
relacdo a esse mercado de migracdo de pré para pos que parece ser o principal foco
da empresa agora. Eu queria entender se vocés veem esse tipo de cliente mais
sensivel a preco ou a qualidade e se vocés tém alguma oportunidade ainda no pré-
pago puro de aumentar receitas, como é que vocés estdo vendo essa receita do pré-
pago puro evoluindo. Obrigado.

Sr. Stefano: Sobre o... vamos comecar com 0 pré-pago. No pré-pago diferentemente
de como a gente até pode esperar nds ainda estamos observando uma situacao
digamos complicada. H& ainda os indicadores da macro economia nao criaram aguelas
condi¢cdes que nos permitam dizer ja hoje os resultados, digamos que penso por que
estd aumentando o poder de compra dos consumidores, ou seja, também no pré-pago
nos temos que combater metro a metro para fazer que o cliente esteja interessado em
ofertas de maior valor e todo o foco que temos nas ofertas recorrentes semanais nesse
sentido.

Isto o que significa? Que se a partir de 2017 essa chamada onda eu até chamaria de
exdgena isso vai ser um beneficio, um top de todas as mudancas que nds estamos
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fazendo na oferta, e aqui eu vou citar, por exemplo, todas as ofertas one-to-one a gente
estd implementando nesses dias uma nova ferramenta interna... para fortalecer essa
capacidade da empresa de fazer upsell com um custo muito baixo do que tem...
interno.

Em relacdo as migracdes a nossa proposicado para a migracdo é baseada em um
approach de mailing, de listas onde a gente aborda as diferentes variaveis que estao
na escolha do cliente. Por exemplo, tem proposi¢cao que esta baseada em um tema de
valor, por exemplo, se o cliente ja esta usando voz, ja est4d usando dados, a gente
vende o plano controle oferecendo que vocé pode também fazer chamada off-net, vocé
tem um pacote de dados mais atrativo.

Diferentemente se temos um cliente que tenha um terminal 3G e a gente vé que esta
em cobertura 4G tenta remover ele para o 4G ofertando um pacote de dados bem
interessante para eles e até explicando para ele as vantagens que ele tem no uso da
tecnologia 4G.

Sr. Daniel: Perfeito obrigado.
Sr. Rogério: Obrigado Daniel.
Operadora: A proxima pergunta vem de Mauricio Fernandes, Merrill Lynch.

Sr. Mauricio Fernandes: Boa tarde Stefano. Ainda nas duas Ultimas perguntas do
Daniel e da Susana sobre o pds-pago, na verdade o controle, eu queria entender se
vocés tém uma visdo sobre - que nao ficou claro para mim desculpe - se esse
percentual de controle dentro da base vira de um esfor¢co de migracédo da propria base
de vocés do pré-pago ou se isso significa atrair share seja de pré ou de controle alta
renda vamos dizer assim e controle da competicdo, porque se for esse o caso ha eu
imagino um risco de execugcdo maior para caso seja atrair clientes das outras
operadoras.

Sr. Stefano: O Pietro vai responder Mauricio.

Sr. Pietro Labriola: Pietro Labriola desculpe. Entdo no nosso plano nos estamos
prevendo também alavancar o que € o maior asset que temos como lider no mercado
do pré-pago, porque sobre a base do consolidamento do chip primeiro e segundo
acima o consolidamento do chip permite ao cliente gastar mais ou menos o que estava
gastando antes, mas somente como uma operadora, e até hoje essas areas onde
estamos performando muito bem como o Stefano estava explicando antes vamos
alavancar com essa plataforma de big data a possibilidade de usar canais a um custo
comercial muito baixo.
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No mesmo tempo estamos também ganhando em termos de gross adds clientes no
mercado... e também sobre... mobile number portability. Se vocé olhar também no
numero oficial da mobile number portability também da Anatel, olhar como a TIM € a
operadora que cresceu mais no curso do ano em mobile number portability.

Entdo o nosso percurso € um percurso equilibrado que vai tentar ganhar clientes
alavancando a customer base pré-paga onde a TIM ¢€ lider e por essa razao a migracao
do cliente na oferta diaria, oferta recorrente é o primeiro step para depois migrar o
cliente para o controle. No mesmo tempo vamos pegar clientes também sobre o
mercado...

Eu lembro que neste ambito podemos alavancar muito bem a nossa lideranca do 4G,
porque, por exemplo, e esta alguma area do... alguma cidade muito importante como
Sao Paulo onde estéd algum concorrente que ainda ndo desenvolveu completamente o
4G. Esse € um ponto muito importante para ganhar... muito rapidamente.

Sr. Mauricio: Ok obrigado.
Sr. Rogério: Obrigado Mauricio.
Operadora: E proxima pergunta Georgia Jordan, S&P Global.

Sra. Georgia Jordan: Boa tarde a todos muito obrigado por receberem a pergunta. Eu
gostaria de saber mais informacdes talvez se existirem sobre a oferta convergente que
vocés estdo planejando, se tem alguma previsdo de data que isso deve ser lancado,
quais sao as possibilidades de parcerias para entretenimento digital, se vocés sé
consideram trabalhar com operadoras... tradicional ou também seguindo no modelo
gue vocés ja trabalham de parceria com o Netflix, por exemplo, e talvez ampliando para
novos tipos de conteido como HBO por exemplo.

Sr. Stefano: Vou dar uma primeira parte e depois passar a palavra para o Pietro.
Entdo primeiro eu acho que importante um esclarecimento: quando a gente fala de
convergéncia nés temos duas grandes oportunidades: a primeira oportunidade é
comecar a explorar a convergéncia entre fixo e mével... Sdo Paulo e Rio de Janeiro
entre a TIM e a TIM Live onde temos obviamente bases consistentes e, sobretudo no
movel e isso vale a pena esclarecer que até o ano passado nao existia nenhuma oferta
convergente com uma fatura Unica e a gente esta langcando nesta semana novas
proposition para vender um servico triple play fixo e mével.

Por outro lado depois tem as parcerias. Essas parcerias obviamente nao estao
direcionadas a ter um partner Unico. A gente ja explorou com 6timo éxito uma parceria
comercial com a Netflix ano passado que teve um sucesso muito forte na venda de TIM
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Live e agora gente esta também fazendo esse acordo comercial com a Sky e o Pietro
vai comentar alguns detalhes a mais.

Sr. Pietro: Bom dia. Como estava falando o Stefano é muito importante explicar
alguns pontos porgue até hoje talvez a TIM era considerada como uma empresa nao
convergente e essa poderia ser considerada como uma fraqueza no go-to-market da
empresa. E muito importante, vamos comentar sobre isso. Temos um asset como TIM
Live que no ulltra broadband é uma alavanca muito importante.

Por exemplo, a TIM Live no mercado do ultra broadband quando falamos de
convergéncia eu acho que temos que falar de ultra broadband e n&o de broadband...
neste ambito a TIM no Rio e em Sao Paulo e é segundo operadora ultra broadband em
duas areas com 40, 45% do mercado competitivo. Entdo nesse ambito vamos fazer a
partir da segunda metade de fevereiro oferta convergente onde o cliente TIM Live tem
uma vantagem a gerenciar ao mesmo tempo a oferta do fixo TIM e do mével TIM e isso
permite a TIM poder também competir nesse ambito. Isso vai significar ndo somente
isso.

Depois um outro ponto € também o desenvolvimento do mundo do conteddo do Triple
Play e do Quadruple Play, onde ndo necessariamente competir nesse mercado tem
gue significar um forte investimento em termos de compra de... também para que todo
o mercado do contetdo comparado com o business model do passado esta mudando e
entdo a parceria com operadoras de conteldo pode chegar com a parceria comercial
como esta acontecendo com a Sky onde nds podemos oferecer ao cliente de Sky que
vai escolher a TIM como uma operadora mével uma vantagem econ6mica.

A mesma coisa para o cliente que vai escolher a TIM como operadora do fixo no Rio e
em S&o Paulo. Ao mesmo tempo a Sky vai oferecer... vamos oferecer a todo o cliente
TIM Live de TIM mével um pacote exclusivo de Sky com uma oferta mais conveniente.
Esse é o primeiro efeito de um percurso onde vamos fazer par, parceria comercial.

E outra coisa que estamos desenvolvendo e vamos avanc¢ar nas proximas semanas é
uma parceria de conteudo incluida no servico movel diretamente.

Sra. Georgia: Ok muito obrigado.

Sr. Rogério: Obrigado. Passamos agora para as perguntas de jornalistas e eu tenho
aqui pelo portal da web que chega a pergunta da Ana Lobo, obrigado pela pergunta
Ana, da convergéncia digital e ela pergunta: digital significa ampliar parcerias com over-
the-top? Com Netflix a retomada de convergéncia com a Sky e também parcerias...
com Whatsapp e Facebook? Qual sera a estratégia da TIM para ficar mais proxima das
OTTs e aumentar a receita? Obrigado Ana.
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Sr. Stefano: Parte a gente ja contestou com resposta do Pietro e vamos falar um
pouco mais de estratégia, um pouco mais... dos acordos com fornecedores de
conteudos... OTT que a gente ja explicou... a parceria, 0 acordo comercial que fizemos
com Netflix, agora estamos fazendo esse acordo com a Sky e na proximas semanas
vamos também anunciar outros acordos com importantes fornecedores de contetdo
nacionais.

E agora sobre a estratégia com OTT a gente considera OTT obviamente um parceiro
no sentido que o servico dos OTT sao servigos que depois habilitam o desenvolvimento
do servico de dados e, sobretudo a necessidade de ter uma rede 4G sempre mais
performante.

A gente sempre volta a repetir 0 mesmo conceito que depois essa tem que ser uma
parceria aonde vem um beneficio reciproco entre a empresa de telecomunicacdes ou
fornecedores de servico OTT nesse sentido a gente esta discutindo com todos,
obviamente Whatsapp, Facebook, Snapchat, ndo temos uma estratégia de fechamento
absolutamente.

Por outro lado nessa estratégia a gente também vai no sentido de desenvolver sempre

com parcerias, porque ndo €é 0 nosso trabalho desenvolver servicos digitais e
entertainment, produtos white label. Por exemplo, toda a nova evolucdo do plano de
servicos tém servicos que sdo TIM X, a TIM Music onde tem a parceria que até
podemos falar de histérica com Deezer. A gente vé um servico como TIM Protect,
como TIM Banca de Jornal. S&do todos servigos feitos com parcerias onde a gente
escolhe ter um white label.

O objetivo final € como sempre enriquecer a oferta de telecomunicacdes com servigcos
digitais. O grande driver do uso de dados € melhorar a loyalty do cliente que néo vai ser
mais exposto ao risco de uma commoditizacdo do servico tradicional de
telecomunicacdes, mas vai fazer a propria escolha também olhando os outros
componentes da oferta de servico das empresas.

Sr. Pietro: Para adicionar ao Stefano e para esclarecer numa modalidade melhor as
areas onde estamos trabalhando, nés estamos trabalhando sobre as cinco dire¢des: a
primeira € todo mundo certamente fala desta como o mundo do social, o mundo do
OTT; mas depois esta toda a area do (incompreensivel 54:36) e o lancamento de TIM
Banca Virtual no controle é a primeira etapa disso; a musica é a segunda etapa de um
percurso na area de entertainment; depois vamos adicionar o video, ja falamos antes;
estamos trabalhando para a segunda parte do ano para o (incompreensivel 54:56).

Entdo sdo as cinco areas do multimidia de entertainment onde com uma abordagem
de parceria que o Stefano estava explicando vamos jogar o role de lider para a
revolucdes digitais que no Brasil vao ser muito centradas sobre o aparelho mével.
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Operadora: A proxima pergunta vem de Bruno do Amaral, Teletime.

Sr. Bruno do Amaral: Oi boa tarde pessoal. Eu ouvi agora ha pouco a call do Grupo
Ameérica Movel e fizeram uma pergunta la respeito de interesse na Sky e disseram que
nao tinham interesse nos ativos da Sky aqui no Brasil.

Vocés tém algum interesse se por acaso a AT&T vier a vender alguma coisa por aqui?

Sr. Stefano: A gente estd no estdgio de ter uma parceria comercial, ndo esta sendo
aberta nenhuma meta de discussdo sobre outros projetos. Claramente qualquer
interesse que possa estar olhando a para o futuro, para servico de video ndo podemos
falar que nunca mais uma empresa como a TIM que tém operacdes de
telecomunicacdes, que tem um foco na banda larga nunca mais vai ter um interesse
em uma operacao de maior integracdo com um grande player do video; mas prescindir
novamente o estadio atual que a de uma parceria absolutamente comercial.

Sr. Bruno: Ok obrigado.
Sr. Rogério: Obrigado Bruno.

Operadora: Senhoras senhores ndo havendo mais perguntas passo a palavra ao Sr.
Stefano de Angelis para as consideracdes finais. Sr. Stefano pode prosseguir.

Sr. Stefano: Muito obrigado pela presenca nessa conference call e nos vemos da
proxima vez. Segunda-feira a gente vai fazer um evento em Nova York junto & Telecom
Italia e de qualquer forma nos encontramos para divulgacéo do resultado do 1T. Muito
obrigado.

Sr. Rogério: Obrigado.

Operadora: Com isto concluimos a teleconferéncia de resultados da TIM
ParticipagOes, suas linhas podem ser desconectadas agora. Para mais informacdes e
detalhes sobre a companhia acesse 0 nosso site www.tim.com.br/ri e aproveite para
fazer o download do aplicativo TIM RI disponivel para as plataformas Android e 10S e
siga também o Twitter @TIM_RI. Obrigada.
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