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Resultados
4T24 e 2024

01.

Recap
Estratégico

02.

agenda



R$ 6,5 bilhões
Redução de 2,3% vs 4T23

R$ 5,1 bilhões  Crescimento de 7,1% vs 4T23

R$ 652 milhões  Redução de 47,0% vs 4T23

(1) Desconsiderando resultados oriundos das Lojas de Conveniência. 
.

4T24 2024

GMV Total

Físico

Digital

Destaques

GMV Total

Físico

Digital

R$ 21,4 bilhões
Redução de 5,1% vs 2023

R$ 15,7 bilhões  Crescimento de 11,9% vs 2023

R$ 3.1 bilhões  Redução de 48,9% vs 2023

Evolução de 3.9 p.p. na margem vs 2023

32,3% RL

R$ 4,6 bilhõesLucro Bruto¹

Margem Bruta¹

Crescimento de 10,8% vs 2023

Evolução de 0,1 p.p. na margem vs 4T23

29,7% RL

R$ 1,3 bilhãoLucro Bruto¹

Margem Bruta¹

Crescimento de 1,0% vs 4T23

R$ - 41 milhões

R$ 947 milhões
Melhora de R$ 3,4 bilhões vs 2023

Ebitda Ajustado
Ex-IFRS 16

Ebitda Ajustado

R$ - 58 milhões

R$ 180 milhões
Melhora de R$ 1,4 bilhão vs 4T23

Ebitda Ajustado
Ex-IFRS 16

Ebitda Ajustado
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Digital OutrosFísico

Destaques

4T23 4T24

72%

10%

10%

79%

11%

6.678 6.521

Total: R$ 6.521

Físico: R$ 5.128 +7,1% vs. 4T23

-2,3% vs. 4T23

Digital: R$ 652 -47,0% vs. 4T23

Total: R$ 21.380

Físico: R$ 15.742 +11,9% vs. 2023

-5,1% vs. 2023

Digital: R$ 3.078 -48,9% vs. 2023

GMV 4T24 GMV 2024

2023 2024

62%

11%

14%

74%

12%

21.380
22.517

Outros: R$ 741 +12,2% vs. 4T23 Outros: R$ 2.559 +5,6% vs. 2023

27%

18%

Crescimento do varejo físico, resultado da execução da 
estratégia

Físico cresceu 7,1% no 4T24 e 11,9% 

em  2024, com o bom desempenho dos 

eventos de Black Friday e Natal. 

Crescimento do físico no ano foi

resultado de algumas iniciativas como:

• Maturação da estratégia de

modulação, aumentado em cerca de

30% a média de itens disponíveis nas

lojas;

• Aplicação de novas ferramentas de

logística, que levaram a uma redução

de cerca de 6 p.p. na ruptura dos top

itens.

Aumento no número de transações e de

itens vendidos nos principais eventos

do trimestre.

R$ MM
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Destaques

4T23 4T24

3.685

4.238

15,0%

-5,2%

Receita bruta mercadoria (R$ MM) Crescimento Venda “Mesmas lojas" (a.a.)

11.352

2023 2024

13.031

14,8%

-5,6%

Otimização do parque de lojas, com

redução em 2024 de 4,3% na área de

vendas com performance abaixo do

esperado.

No ano de 2024 a Americanas

intensificou seu movimento de “volta à

origens”, complementando a ampla

oferta de alimentos e bebidas com um

maior sortimento de categorias

historicamente tradicionais da marca e

dando mais robustez à jornada de

compra de seus clientes

Crescimento de duplo dígito nas vendas “mesmas 
lojas”

~20%
“mesmas lojas”

sem eletro

~20% 
“mesmas lojas” 

sem eletro

No trimestre, tiveram destaque os

desempenhos de:

• Alimentos e bebidas – core do

negócio, com alta recorrência de

vendas e giro de estoque

• Outras categorias com melhores

oportunidades de margens, inclusive

por participação de importados, ou

com alta recorrência e frequência.

Nota: Neste trimestre, alteramos o critério usado para vendas “mesmas lojas”, excluindo do cálculo a receita bruta relacionada a cancelamentos, devoluções e descontos.
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Lucro Bruto e Margem Bruta

Destaques
Mais um trimestre de expansão de margem bruta e 
queda de SG&A

1.299
1.287*

4T23 4T24 2023 2024

28,4%¹

32,3%

29,7%
29,6%¹

(1) Desconsiderando resultados oriundos das lojas de conveniência. 

4.633¹

4.183*

Despesas Vendas, Gerais e Administrativas (SG&A)

4T24

1.479

33,8%

2024

4.710

32,8%

4T23

1.745

38,2%

2023

5.645

38,2%

R$ MM %RL

Queda do SG&A, tanto nominalmente

quanto como percentual da receita

líquida, devido a:

• Redução de despesas com vendas de

7,6% no 4T24 e 10,5% em 2024.

• Redução de despesas gerais e

administrativas de 27% no 4T24 e

30,3% em 2024.

No varejo físico, a margem bruta

cresceu 4,0 p.p. no 4T24 e 6,0 p.p. em

2024, resultado de:

• Melhora no mix de categorias;

• Aumento do sortimento;

• Redução de ruptura;

• Outras estratégias operacionais

implementadas e em

desenvolvimento.

R$ MM %RL
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(1) O EBITDA ajustado exclui despesas da RJ e investigação, impairment, baixa de ativos, haircuts decorrentes da aprovação do PRJ e efeitos da autorregularização de impostos.

Destaques

Evolução significativa do EBITDA no 4T24

e em 2024 frente aos mesmos períodos do

ano anterior, reforçando o avanço na

rentabilidade da operação.

No 4T24, o EBITDA foi ajustado por: (i) R$

361 MM do impairment de recuperabilidade

do ágio na aquisição de algumas

operações; (ii) 78 MM de despesas da RJ e

investigações e; (iii) R$ 27 MM de haircut

complementar.

No ano, o EBITDA foi ajustado por: (i) R$

259 MM de despesas da RJ e investigações

e; (ii) receitas de R$ 938 MM de haircut dos

fornecedores, R$ 286 MM do programa de

autoregularização e R$ 110 MM do haircut

stock option.
944

4T24

-58

2024

-41

4T23

-1.442

2023

-3.420

Evolução relevante do EBITDA no 4T24 e no ano

O EBITDA foi impactado positivamente, no

4T e no 9M24, por R$ 254 MM e R$ 502 MM,

respectivamente, ambos referentes a

eventos tributários. Além dos efeitos já

comentados na margem bruta.

EBITDA Ajustado Ex-IFRS 16 (R$ MM)¹

EBITDA Ajustado (R$ MM)¹

-1.179

180

-2.342

947

4T24 20244T23 2023

+1.384

+3.379

+1.359

+3.289
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Estrutura de capital desalavancada

S É R I E A T U A L I Z A Ç Ã O C A R Ê N C I A P R A Z O J U R O S

AMERE2 
(Prioritária)

128% do CDI
24 meses de carência

26/07/2026
4 anos
(bullet)

pagos trimestralmente

AMERF2 
(Simples)

128% do CDI
24 meses de carência

26/07/2026
5 anos
(bullet)

pagos trimestralmente

AMERG2 
(Simples)

USD + 8,35%
24 meses de carência

26/07/2026
5 anos
(bullet)

pagos trimestralmente

60%

30%

10%

Perfil da 22ª Emissão de Debêntures

(1) Fornecedores parcelados, Modalidade Geral de Pagamento e Opção de Restruturação I trazidos à valor presente

Passivos 
Remanescentes da 

RJ ¹
Dívida Bruta

Dívida Bruta + 
Passivos 

Remanescentes da 
RJ¹

Disponibilidades
Cartão de 

Crédito
Caixa Líquido

1.782

509 2.291

-1.150

-1.594 -453

R$ MM

49

Risco Sacado

Caixa Líquido

+

Risco Sacado

-404
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Recap
Estratégico
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Modelo Estratégico

Gente & Cultura

RECUPERAÇÃO COMPLETA
REPUTACIONAL

OPERACIONAL

LEGAL ▪ Parceiro comercial prioritário

▪ Chegar onde ninguém chega

▪ Melhor solução de produtos

e serviços aos clientes

▪ Atrair e desenvolver talentos

▪ Negociação Inteligente:

o Estrutura Especializada por BU

o JBP

▪ Produto Certo

o Modulação 

o Sortimento

o Precificação

Comercial - Serviços
▪ Loyalty / CRM

▪ Serviços Financeiros

▪ Melhor Loja

▪ Footprint otimizado

▪ Logística e Distribuição – end to end

Eficiência financeira

▪ Capital Empregado

▪ Custos e Despesas

▪ Estrutura de Capital

▪ Eficiência Tributária

▪ Bancos, Seguradoras e Mercado de 

Capitais

▪ Entidades de Classe

▪ Órgãos Reguladores

Comercial – Produtos

Eficiência Operacional Resgate da Credibilidade

▪ Preservação e Geração Sustentável de Caixa

▪ Crescimento acima do mercado

▪ Margem comercial robusta

▪ Benchmark em eficiência operacional

RelevânciaEconômico -

Financeiro

Cliente – Proposta de Valor
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Proposta de Valor

Ajudamos os brasileiros a 
economizarem tempo e dinheiro, 

tornando a vida mais prática, cheia de 
descobertas e boas experiências. 

Estamos sempre próximos e 
resolvemos a vida dos nossos clientes, 

das suas famílias e das suas casas, 
oferecendo uma variedade de produtos 

de qualidade para o dia a dia e para 
momentos especiais.

Guloseimas Bebês e Brinquedos Beleza e Cuidado CelularesModa ÍntimaMinha Casa

P R O P Ó S I T O V A L O R E S

J O R N A D A S
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n o s s a  paixão.

Lojas físicas são o 
coração do modelo de  
negócio e o cliente, a

PCP

Inteligência  
de clientes

e-commerce

Retail ads

Marca própria

FOCO  
EFICIÊNCIA  
AGILIDADE

1
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Revisão
sortimento

Produto 
certo

Melhor loja Negociação 
inteligente

Paixão pelo 
cliente

Revenue mgmt

Revisão processo
de compra

Setorização

Otimização de 
Real Estate

JBPs

Retail Ads

Revisão do 
Calendário de 

eventos

Cliente

CRM

Serviços

Principais Projetos

Revisão de 
sortimento

Produto 
certo

Revenue 
management

Revisão do 
processo de compra

CRM

Serviços

Paixão pelo 
cliente

Cliente
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Americanas: case departamento de limpeza

Ampliação de sortimento Execução de planograma

Estratégia de reforçar categorias com alta 
recorrência:

• Ampliação do sortimento em mais de 
100%;

• Planograma de loja elaborado em 
conjunto com o time de gerenciamento 
de categorias dos fornecedores;

Resultado inicial:
• Crescimento de +100% da categoria de 

limpeza vs. 12% do mercado 
(fonte: Scanntech)

Categoria ainda com oportunidade de
crescimento, por ter uma
representatividade menor na Cia quando
comparada com o seu tamanho no
mercado
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Q&A
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