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Oi continua a progredir nas suas prioridades estratégicas

Transformacé&o do negocio

Melhoria do ambiente regulatério

Plano de Transformacao € baseado em pilares de convergéncia, digitalizacao,
austeridade nos custos e experiéncia do cliente.
Relancamento da marca com um proposito mais amplo

Aumento da atividade comercial impulsionada pelo lancamento de novas
ofertas alternativas (Oi Livre, Oi Mais, Oi Mais Empresas e Oi Total)
Modernizacao e expansao da capacidade da rede, com suporte para novos
lancamentos e melhorando substancialmente a experiéncia do cliente.

Projetos com custos eficientes.

Foco em projetos estruturais para melhorar a qualidade do servico e um
rigoroso controle de custos.

TAC: Primeiro conjunto de projetos em fase final de processo de
aprovacao da ANATEL. trés membros ja votaram a favor.

Concessao : Ministério das Comunicagdes publicou portaria com diretrizes
para ANATEL, para execucao dos ajustes necessarios para as regras atuais do
setor.

Estrutura de capital: otimizacao da liquidez
e perfil da divida

Contratacao de PJT Partners como consultor financeiro e White&Case e
Barbosa Mussnich Aragao como assessores legais, para ajudar a Oi na
avaliacao de alternativas financeiras e estratégicas para otimizar a sua
liquidez e perfil de divida.

Assinatura do acordo de nao divulgacao com Moelis&Company, na qualidade
de assessor de uma comissao de Detentores de Bonds, para iniciar discussoes

sobre os termos de uma potencial reestruturacao da divida.



PRINCIPAIS TENDENCIAS NA INDUSTRIA TELECOM

a _ _ . N _ _ N
As tendéncias globais W Tendéncias no Brasil IHI
O aumento da demanda, mas problemas com a monetizacao ... o Uma industria crescendo em demanda e utilizacao
+ Umaindustria com uma perspectiva de crescimento
devido ao aumento da procura de tréfego de IP, dados e Desafios de rentabilidade e presséo nos investimentos
moveis e a Internet das Coisas
* Aumento da procura de CAPEX devido a um aumento movimentos de consolidacgéo, orientadas em torno de
exponencial da procura de dados N fixos moveis e desenvolvimento de uma presenca
* Desafios de rentabilidade devido a uma redugdo na nacional

primeira linha dos servigos tradicionais, dificuldade de

- . A Aagenda regulatéria poderia mudar fundamentalmente a
rentabilizar os novos servigos e a concorréncia de Otts 9 9 b

economia da industria (contrato de concessao, TAC, a
regulacéo atacadista, etc.)
... Levando a operadores com foco na eficiéncia e na

digitalizagao de suas operagdes 9 Concorrentes da Oi com maior capacidade de investimento com

- Crescente foco na execucao - fazer mais com menos base emum balanco mais forte.

 Reforcar o componente "Digital " como umaferramentade
eficiéncia e inovagao e criar novas fontes de receita
* Aceleracéo da convergéncia e agrupamento, induzidas

L mais ainda por desequilibrios nas estruturas do mercado JAN




ESTAS TENDENCIAS NO BRASIL TEM DIFERENTES IMPACTOS
SOBRE OS DIVERSOS SEGMENTOS DE NEGOCIOS

R Varejo )
TENDENCIASNO ) . Movel B2B
6RASIL Residencial
° Aceleraramigracdo ° Oportunidades para ° Potencial para explorar oportunidades da
Inddstria, com crescente da receita de voz fixa aumentar a receita Internet das coisas e capturando crescente
demanda e utilizacéo aos dadose TV através da migracéo demanda por dados e IT / IS (gerindo a
(pacotes de servigos) de voz para dados erosédo do legado do negdcio)
9Desaﬁ T ——_— ° gfecsess;)ldade de priorizar investimentos pela tecnologia nas areas com os mais altos retornos (mix de
maior demanda por e - L ~ .
: : P *  Oftimizar praticas de micro-fixacéo de precos e de gestéo de base de clientes, aumentando o ARPU e o
investimentos
volume
eMovimentos de consolidag&o no
sentido fixo movel e o ° Potencial de captura de sinergias da consolidagdo, melhorar a estrutura de capital
desenvolvimento de uma global.

presencanacional

[ 4 :';'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_':

A agenda regulatoria poderia Lo L e L T T !
mudar fgndar_nen}almentea * Reducéo das ° Aumento no PMS * Reducéo significativa na receita do
economia dfundustrla(contrazos obrigacoes (Poder de Mercado mercado atacadista regulamentada
deconpessao,TAC,areguIagao para 0s Significante) com e« Potencial para aumentar as areas
atacadista, etc.) clientes com potencial para rever a internacionais e ndo regulamentadas

VPL negativo oferta de produtos do negdcio por atacado




O PLANO 2016-20 VISA A RELANCAR O CRESCIMENTO RENTAVEL

DA Ol E RECUPERAR A SUA POSICAO NO MERCADO ( 1/2)

Areas do Mercado

De... . Para... .

Varejo *  visdo diferente por produto
residencial

+ Crescimento limitado pelo efeito comunidade .

Varejo movel (on-net)

* Posicao no mercado tradicional, com uma oferta .
B2B SME's de produtos complexos e limitagGes significativas
na capacidade de entrega

B2B * Reducéo gradual da dependéncia da voz fixa °
Corporativo com crescimento de dados acima taxa de
mercado
B2B *  Aumento do peso do mercado nacional
Atacado regulamentado

visdo integrada por agregado familiar, com

convergindo ofertas e propostas de valor (2P, 3P e

4P), explorando as vantagens da base de clientes de
linha de clientes fixada Oi ..

Oferta ancorada em pacotes de dados e servicos de voz
universais (all- net), quebrando a atual estrutura on-net do
mercado e capturando a parte devida da Oi

Antecipacdo do movimento no sentido de oferecer
uma taxa fixa com os processos de execugéo
simplificado

Lider em dados com aumento significativo na receita de
IT /1S através da evolucéo da carteira

Diversificag&o dos fluxos de receitas através da
exploracdo de oportunidades no mercado nao
regulamentado




O PLANO 2016-20 VISA A RELANCAR O CRESCIMENTO RENTAVEL

DA Ol E RECUPERAR A SUA POSICAO NO MERCADO (2/2)

De... . Para... ,

Rede

Qpeegoes

e Suporte

Servigo de atendimento
~&/ Consumidor/Qualidade
21 deservico

Regulatério

Focada na eliminacao de problemas histéricos de
capacidade e falhas em rede

Foco em manter a estrutura operacional num
contexto que a rede continua a deteriorar-se e
Fornecedores de Servigos de Rede enfrentam
desafios significativos

Foco na eficiéncia do servico de atendimento ao
consumidor tradicional, através de foco nas
principais causas

Restringir as atividades de manutencéo dos
servigos existentes

Abordagem sensivel de reguladores com altos
niveis de conflito

Antecipando o investimento em areas de alto risco
potencial e fechando lacunas de cobertura com
outras operadoras

Tornar-se uma referéncia em qualidade e
produtividade, concentrando-se em  medidas
preventivas para conter a deterioracao da rede e criar
um modelo sustentavel de gestéo da forca de campo

Mudanca de patamar na qualidade do servico através
da expansao da massa de canais digitais, resolucéo
na primeira chamada e resolucdo remota de
problemas técnicos

Desenvolvimento de projetos estruturais especificos
com foco na experiéncia do cliente e eficiéncia
comercial e operacional

Promotor ativo do quadro regulamentar, orientado para

infraestrutura

sustentabilidade do negécio e desenvolvimento de




PROJECOES DEPENETRACAO NO MERCADO INDICAM OPORTUNDADESDE
CRESCIVENTO NOS PRINCIPAISSEGVENTOS

Larga
— Brasi 68.4% 90,5% 92,5% 94,2%
~— Américalatina
(— Ameérica do Norte | aaems i 1919 50.9%
Pacotes
% 40,3% 42,3% 44,1% 45,7%
53,2% 54,5% 53,9% 52,9% 2015 2016 2017 2018
.
32,8% 34,9% 36,8% 38,0% rTV
0,
26.7% 28,9% 310% 323% ||
|| T T | 83,3% 819% 80,6% 79'3%
2015 2016 2017 2018
46,5% 47,8% 49,4% 50,7%
31,2% 31,2% 32,0% 33,0%
2015 2016 2017 2018

Fonte: Broad Band - Analysys Mason , abril de 2016; TV - Tecnologia IHS , abril 2016



NA SEGUNDA METADE DE 2014, FOI CRIADO O ESCRITORIO DE TRANSFORMACAO, DEDICADO TOTALMENTE
IMPLEMENTAR INICIATIVAS QUE BUSCAM GANHOS DE PRODUTIVIDADE E EFICIENCIA OPERACIONAL

Controle e desempenho

Criac&o continuade iniciativas T Rotinas Semanais
operacionals rigorosos
Reducdo de OPEX e Melhorar o capital de giro Melhorar a Otimizar RH
otimizagédo CAPEX rentabilidade
© Aumentar a * Revisdode grar.1d~es do cliente + Simplificar a estrutura
proc:.u“\_n?]a(lje contratos e deCISOGS de Organizacional
operaciona pagamento : + Reduzir os custos de
¢ Priorizar os gastos - Acelerar encargos e pré- ¢ Ajuste de preco h q
TI + Simplificacéo da carteira de oras extras e de
. ((::%Tte agressivo em pa_ga_ment9 - vendas plantao
gressiv * Otimizar niveis de L . . - capturar sinergias com
SG&A inventario e de + Otimizar mix de canais, eMDresas iNtradruno
* Priorizar/rever residuos/redundancia (por com prioridade para a P grup
decisbes de gastos exemplo, equipamentos de melhor qualidade e custo
em comissdes clientes)
semanais

FOCONAGERACAO DEALUXODECAIXA '




EM 2015 FOCO MUDOU DE CORTES DE CURTO PRAZO PARA TRANSFORMACAO
INICIATIVAS DE TRANSFORMACAO A MEDIO PRAZO, COM GRANDES OPORTUNIDAD

/

Antes de junho de 2015

A partir de junho de 2015

v

Estagio 1
vitorias rapidas e foco na
geracao de caixa

enegociacao de Contratos

° Racionalizar os gastos
discricionéarios

° Aumento de precos seletiva
° otimizagdo de canal de vendas

° Terceirizar a operagao
handset

° O numero de funcionarios e
organizacéo da estrutura

>

Estagio 2
Iniciativas Estruturais

iniciativas Estruturais - Fase 2

« Front/Back otimizacéo do escritorio

+ A melhoria da produtividade e eficiéncia em
operacdes de servico de campo

+  Melhorar a taxa de resolucéo técnico
remoto

+ Aumentar colheita e eficiéncia garantia de
receita

+ Convergéncia/ multi-skill em vendas e operacgdes de
atendimento ao cliente

/

&



ORIENTACOES ESTRATEGICAS PARA DIGITAL EM 2016-20

Oferecer canais ageis ,com a

melhor experiéncia do usuario e
exceléncia em sua simplificacéo e

facilitacdo da vida dos clientes

Sendo o canal de vendas mais
eficiente darelacdo volume-
custo-qualidade, com ofertas
exclusivas e melhor
experiéncia de compra

Sendo o canal de servico
preferido pelos clientes,
oferecendo uma experiéncia
melhor e maximizar a oferta de
100% de servigos digitais

EXPERIENCIA
DIGITAL

Oferecendo aos
usuarios o melhor
contetudo e
experiéncia  do
usuario em
canais  digitais,
maximizando 0s
resultados de
negaocios

ESTRATEGIA DE
MIGRACAO

Projetando
estratégia
coordenada para a
migracdo eficaz de
interacoes para
canais digitais e
alavancando
percepcoes de
comportamento  do
cliente no ponto de
venda e durante a
relacao

uma

AREAS DE APOIO

Implementagdo de
uma nova camada
de Servigos,
garantindo a
disponibilidade  de
plataformas e
estruturando um
processo agil
apoiando 0S
desafios de canais
on-line e garantindo
tempo para O
mercado




RESIDENCIAL: ESTRATEGIA DE VAREJO EM FL{NQAO DA EVOLUCAO MUNDIAL E
BRASILEIRA, APOIADA EM 3 EIXOS: CONVERGENCIA, DADOS E POSICIONAMENTO P

fEstratégia /Principais Iniciativas Expectativas
Proteger a base de clientes e aumentar a agressividade comercial,
= Promover pacotes , com acelerando foco em pacotes = ARPUFamiiar (R$)

integrada 2P, 3P e 4P

. . « Lancamento da carteira de clientes de pacotes (Oi total), a fim de
oferece, incluindo uma

tratar de todos os segmentos do mercado

y

oferta de TV diferenciado + Adiferenciag&o da experiéncia do cliente através do fornecimento de
via proposicao de valor instalagdo e servigo comum
com conteudo nédo - = Montante Fixo Mensal
linear, buscando: Fomentando a migracéo de voz para dados e TV, sem prejuizo da base de
receitas

» Otimizacao das ofertas que combinam converséo e 0s precos para

* Reforgar o . . iy ~ :
cada cliente, garantindo a maxima penetracao de servicos por

posicionamento

%

- domicilio = Montante Mensal de Banda
competitivo + introduco agressiva de légica " big data " para otimizar as taxas de larga
¢ Impulsionar os convers3o da Next- Best- Action I_@j
ganhos de eficiéncia Dirigindo-se a diferencade velocidade versus a concorrénciapor meio da -
ao longo da cadeia de otimizagao CAPEX . .
*  Segmentacao das familias de acordo com o potencial de mercado
vendas e de entrega (renda e penetragéo ) = TVMonthly Churn
* Proteger base de «  Expanséo seletiva de fibras, priorizando areas com diferenciacao de alta
: : P renda
clientes residenciais Diferenciac&o da propostade valor da Oi, refor¢cando o produto TV __
* Foco no desenvolvimento de um duto de funcionalidades com foco na

\_ \__ oferta: (i) TV por toda parte e (ii) o conteido e experiéncia néo lineares 2015 2018




MOVEL: ESTRATEGIA DE VAREJO EM FUNGAO DA EVOLUCAO MUNDIAL E BRASILEIRA, APO
EM3 EIXOS: CONVERGENCIA, DADOS E POSICIONAVENTO AMIGAVEL AO CONSUMIDOR

(Eslratégia

= Alterar a logica do
mercado para rede a
todos, e diferenciar as
suas ofertas através de
dados comvistaa:

* Quebrar estrutura atual
de mercado (I6gica on-
net) e promover a
consolidacao de chips

* Aumentar a ARPU da
penetracéo de dados
moveis em todas as
ofertas de méveis

N

/Principais Iniciativas
Recapturar a participacéo de mercado com todas as oferta de pacotes all-net
(todas as redes) e promover a migracdo de voz para dados

» Evolucéo de todo o portfélio de ofertas all-net, reforcando ofertas de
dados

* Protecéo das receitas de voz, pela exploracdo de pacotes moveis de voz
e dados

* Reposicionamento da Oi na mobilidade, assumindo uma posicao
orientada para o consumidor

Alavancar o relacionamento que a Oi tem com seus clientes residenciais para

promover a penetrag&o de seus produtos moveis em clientes concorrentes

* Replicacdo da légica de uma oferta all- net / oferta de dados de pacotes
convergentes fixo-mavel

* Promocéao de penetracéo nos lares da Oi por meio de ofertas de
servigos pré e pos via Oi total

Aumentar a ARPU usando préticas de micro precificacéo baseadas em

grandes dados para aumentar a rentabilidade, reduzir arotatividade e

aumentar a penetracéo dos servicos de dados

+ Refinamento de modelos estatisticos, aproveitando campanhas em tempo
real (ACM) e NBA

+ Explorando novos canais de contato com o cliente através de receita
movel e web

\_Aumento VAS, aproveitando ademanda por aplicacdes

(1) N&o indui ainterigac&io e chamadas de longa distancia receita.

Aspirations
= Participacdo no mercado
de Pés Pagos(%o)

- ARPUPEPago(RS)

= ARPU PésPago(R$)"

2015 2018




RESUMO DE PRIORIDADES DA SME

rEstratégia

= Reestruturar a carteira
com ofertas de taxa fixa
para garantir tanto a
competitividade em
relacdo a concorréncia
guanto a transparéncia
para os clientes

= Alavancar a nova carteira
para testar novos canais
( parcerias comerciais
digitais) e, acelerar
canais atuais (com base
nas necessidades)

= Melhorar a experiéncia
do cliente, agregando
maior simplicidade no
Servico e e-care

/Principais Iniciativas

A reestruturacao do portfélio, aplicacéo do conceito de oferta simples

» Lancamento de ofertas com conceito de tarifa Unica, garantindo tanto a
simplicidade para o do cliente e que a Oi é competitiva e esta protegendo
seu ARPU de voz

« Definigdo de ofertas BTL, garantindo um equilibrio étimo entre a
degradacédo do ARPU da base de clientes e sua migracao para 0 hovo
portfélio

Simplificou o processo de venda e recuperacdo de bruto em todos os canais

*  Aimplementacao da nova carteira em todos os canais

« Aproveitando a simplicidade da nova carteira para priorizar custo menor
e canais de maior qualidade (por exemplo web), e explorar novos canais
(por exemplo, parceiros de comércio)

* Maior foco em canais digitais (socios e préprio), e avaliagao do ambito
de lojas proprias e a possibilidade de cobrir o segmento de SME

Expectativas

= Montante Banda
Larga (%)

|

Montante Movel (%)

2015 2018

w




RESUMO DE PRORIDADES CORPORATVAS E VENDAS BEM ATACADO

fEstratégia

Foco em TI/IS Servicos de
Dados, pelo crescimento da
carteira (por exemplo, home
office, Internet das Coisas,
seguranca e gerenciamento
VAS), e reforcando as
capacidades de vendas,
reduzindo a dependéncia da
empresa nas receitas de voz
Melhorar a experiéncia do
cliente simplificando e
automatizando a cadeia de
fornecimento e de
convergéncia nos servigos pos-
venda (T1 e Telecom)

Mitigar o impacto da
regulamentacao na area
regulamentada da e foco em

servigos ndo regulados
-

/Principais Iniciativas

Corporativas:

= Concentrar-se em venda de dados (conectividade, VAS, seguranga e
gestao ) e TI/ IS solugdes, reduzindo assim a dependéncia de voz

= Capturade oportunidades em TI/ Sl pelo crescimento da carteirae

reforcando a cobertura de vendas de Tl

° Langamento do projeto home -office , aproveitando a necessidade dos
clientes corporativos para economizar custos no ambiente econémico
atual

* Aumentar o nimero de solucdes da Internet das Coisas através da
combinac&o de produtos e servicos de Tl e telecomunicacfes

* "Pacote " de solucBes (criar portfélios de produtos voltados para a
produtividade ( por exemplo for¢ca de vendas, gestéo de frotas ))

* Manter os niveis minimos de capacidade nos centros de dados

= Simplificacdo e automacé&o da cadeia de entrega ao cliente corporativo
com novas tecnologias (GPON, Single Edge, IP, EDD, etc.)

Atacado:

= Desclassificag8o do estado SMP (Poder de Mercado Significativo) em
EILD
= Migrag&o para dados de alta velocidade, aproveitando o aumento da

demanda e expansao de servicos

Expectativas

Receita de dados (RSMM)

Receitade Tl (R$MM)

= #declientes de Tl

Receita Atacado / Receita Total

5,8%

2015

5,6%

2018

w



ESTRATEGIA EPRETENCOES DA AREA DE OPERACOES COMRELACAO AOATENDIMENTO
AO CLIENTEE INFRAESTRUTURA

(Estratégia

Evoluir a area de Operacdes
para torna-la uma referéncia
em produtividade e eficiéncia,
oferecendo um nivel de
servico de alta qualidade para
os clientes da Oi

Expectativa

* Reduzir a
degradacédo da
rede

*  Aumentar a
produtividade,
melhorar a
eficacia da
programacao

/Principais Iniciativas

Eficiéncia Operacional

° Estabelecer um modelo sustentavel para gerir servicos de campo
com foco em planejamento, controle e produtividade em linha com
os melhores jogadores

° Limitar a degradacéo da rede através do esforco em reparos e
maior foco na prevencao

* Desenvolver um modelo robusto e estavel para Provedores de
Servigos de Rede

Qualidade

° Melhorar a qualidade de entrega em todos os departamentos (por
exemplo , a reducao da carteira , maior adesao aos horarios , maior
taxa de sucesso em primeiras visitas a clientes)

° Garantir a disponibilidade de rede de alto nivel

Expectativa

Efetividade (%)

66% 80%

Produtividade Ativ./tecnic./dia

1

Qualidade (%orepeticdes)

0
24% 9%

Reparos no Cronograma
(fixos) %
60% 80%

2015




INFRAESTRUTURA DA OI

330,000 Km de Fibra

Presente em todos os estados Brasileiros e 5,477 municipios |

mais municipios com

rede fixado que o

Mais de 12 milhdes de residéncias conectadas com voz e / ou Interr’et segun do oper ador

Aproximadamente 45 milh&es de residéncias passadas rede de cobre

Cobertura 2G/ 3Ge 4Ge mais de2 milhdes de pontos de Wi-Fi

mais km de fibra
doqueo
segundo

Mais de 4.7m municipios com Banda Larga (>70% da populagéo/ >95% em
SP)

operador

Mais de 2m municipios com 4P (HDTV-DTH, Voz, Movel, Banda Larga) (>60% of
population)




ESTRATEGIA DA OI PARA RECUPERAR A QUALIDADE DE SERVICO
INCLUINDO CONTRATOS, RENEGOCIAGOES E COMPARTILHAMENTO

=
Renegociacdes contratuais de

nlcleo movel e de acesso

Custo de Trafego
R$

MoU .@ Mbyte

=it

-

Renegociacfes Contratuais de
Transporte de Rede

Espinha Dorsal Nacional
R$/Mbps(TX)

2013 2014 2013 2014 AACO_rdO 260;]d0
nterior tu
Custo da Licenca Rede IP
RS R$/Mbps (IP)
Base de Dados @
-86%
A (7% r.]
Subscricag
A N N s .
2013 2014 2013 2014 Former Current
Agreement Agreement
. &

Estratégia de Troca

Trocade
Fibra
R$/ km

Construido Trocado

4GRan Compartilhamento
comaTM R$

o m

2014/2017  2014/201

(OnlyOj) 7 RAN




POSSIBILIDADE DE EXPANCAQ DE REDE RESULTANDO EM AUMENTO DE TRAFEGO E ME
QUALIDADE DE EXPERIENCIA PARA OS CLIENTES

Trafego de dados Congestionamento de Rede

2G/3G/AG, TBytes (%) Dados

Dez/14 Jun/15 Jan/16 jez/l jan/16 dez/14  jan/16 )
(" N
Trafego IP ACESS0 a * SMP8- Conexdo de *
Dados
Thps Dados

2G/3G/AG_+3,0pp S 2G/3G e

’_/\/—V 99,24M

98%

Dez/14 Jun/i5

Dez/14 Jun/15 Jan/16 Dez/14 jun/15 Jan/16 Jan/16

SMP9- Queda de
MédiadelarguradaBandaADSL Acesso de b Dados L 4
Mbps / Usuario Voz 2GI3G
5%
_\/\/m .
— 0,30%
Dez/14 Jun/is Jan/16 Dez/14 jun/15 Jan/16 Dez/14 Jun/is Jan/16

- AN
Source: ANATELand Oi



VISAO E EXPECATIVAS PARA REDE, MANTENDO A QUALIDADE DA REDE EM 2016,
POSSIBILITANDO O INICIO DO SERVICO DE CRESCIMENTO DE COBERTURA

4
( o /Principais Iniciativas Expectativas
Estratégia .
Atualizagao darede moével = VDSLRGU- 1kportos

Evoluirinfraestrutura de rede Oi ° Expanséo da cobertura e densidade da rede 3G (+192 % cidades, de 24%

para garantir a velocidade de a 68% dos municipios) 2°8 1_130_
acesso e capacidade similares * Expansio da cobertura e densidade da rede 4G (quase 8x + cidades, de
aos do mercado em 2018, num 2% a 14 % dos municipios) = FTTH-(1kHP)

contexto de crescente demanda Expanséo da rede de nucleo (5x) para suportar o crescimento do trafego

de dados 0 1020

Expectativa ° Aposta em sinergias de partilha de rede para promover a cobertura

« Alavancar a extensio da Atualizagzo darede de acesso = 3G Cobertura em Municipios
rede p_rincipal atual, * Expanséo de encurtamentos / VDSL 1280 2.957
garantir seu * Expanséo do FTTH e foco em condominios I
descongestionamento e *  GPON para clientes B2B com reaproveitamento de fibras
capacidade para suportar ° Reutiliza;;éo de fibra em novos desenvolvimentos urbanos e = 4G Cobertura em Municipios

condominios

a crescente demanda 63 808

‘ Amplla}r a COb?rFura moével Requalificacéo e expansao das redes principais |
para niveis proximos aos ° Fibra 6tica em todos os estados e capitais

= Capacidade de IP (Terabps)

concorrentes ° Extensdo da capacidade de transmissao no

* Recuperar rede de acesso interior 68
fixo, com foco na regiao * Substituicdo de rotas saturadas por radios IP 33 —————
critica

\_ \_ 2015




TI: SISTEMA ATUAL DA OI CRIA DIVERSOS IMPACTOS NAS DIFERENTES
AREAS DE NEGOCIO

ASIS

| Mével |

Tempo de mercado impactando o
langcamento de novas ofertas

Telfone Fixo | Banda Larga | DTH | Fibra |

Siebel 8

oM & Auséncia de funcionalidade tipica por
Granite § Onecto e 9 empilhamento

——
SISAtivacao SISFalhas MASC SISAtivacao ASAP SISAtivacao
Mével Fixa Fixa

Siebel 6.3

I e Diferentes processos por
v empilhamento causam
complexidade e dificuldades para
capturar sinergias

/\I\/ 1o e H . . .
EIDI il Falta de visdo holistica dos indicativos
do negocio

i s




TI: TRANSFORMACAO REQUER INVESTIMENTO SIGNIFICANTE E RELOCACAO
DE RECURSOS EDEVE SER PROGRESSVAVENTE ENTREGUE COMO TEMPO

Diferentes abordagens utilizadas: (1) Direta e (2) Em
Fases

Intermediaria Definitiva

Abordagem Direta:
== |mplementaravisdo final
== (Ex. CRMCloud)

mm  Abordagem em Fases:

mm  Consolidar em plataforma existente
s e posteriormente, implementar a

- visao final (ex. Programa Unifica)




TI: Ol ESTA INICIANDOA TRANSFORMACAO DA AQUITETURA DE Tl EM 2016, VISANDO REDUCAO
CUSTOS, CONVERGENCIA E EXPERIENCIA DE MELHOR QUALIDADE PARANOSSOSCLENTES

Atual Arquitetura do Tl — Oferta Convergente (Pacote) e 2016+: CRM, convergentes, Sistemade Amontoadode TV e

unificacao do Sistema Amontoado Movel: uniicacdode Sistemasde Banda Larga&Fixo

1- Convergéncia 1- Convergence

*  CRM convergenie(Back office) ) + CRM convergenie(Vis&o Unica do Cliente—360°)

+ Oferta de distribuicéo convergente * Novas Ofertas Convergentes (Fibras para casa)
(Fixo+Banda Larga+TV+ Movel)

2 — Experiénciapara Clientes 2 - Experiénciapara Clientes

*  Reserva parareparos em TV ) + Pedido unico e convergente de instalagéo e
* Instalacéo de Banda Larga Fixa de vérias utilidades agendamento

+ Evolugédo Digital+ Agilidade+ Integracao

3 - Unificacéo 3 - Unificacéo
*  Unificac&o de sistema amontoadob mével ) + Sistema unificado Fixo & Banda Larga
*  Desmantelar 57 systemas * ~60 sistemas desmantelados




TI: VISAO ESTRATEGICA DA AREA EM2016-20

Estratégia Principais Iniciativas
Nova Capacidade Comercial
Capacidade Comercial/ Experiénciado Cliente = Multiplay e OITV
= Servigo ao cliente apoiado por plataformas de aplicacoes Convergéncia e Consolidacdo de Aplicativos
integradas permitindo uma de visdo 360° das vendas a clientes = CRMuniicado

= Atendimento ao cliente automatico através do uso de sistemas

. D = Gerenciamento de pedidos
que priorizam novos produtos para o negécio

= Estoques de rede
= Inteligéncia negocial/digital

Eficiéncia Operacional Unificacdo de processos R1/R2

= Automac&o e integracdo de processos operacionais entre as = Consolidar alinha para celular e fixo
regides (R1 e R2), permitindo a reducéo de back-offices e riscos : C_otnsolldar caminho para fixo e Velox, incluindo processos e

N sistemas

operacionals Otimizac&o dos gastos com Tl

= Ser uma referéncia em termos de Tl gastar referéncias na = Descontinuar aplicativos e infraestrutura com baixa / nenhuma
otimizacdo com o objetivo de maximizar projetos de utilizacdo
transformacgéo = QOtimizar centro de dados

Entrega e Qualidade de Servico Revis&o dos fornecedores e contratos

= Seruma referéncia na capacidade de entrega em termos de tempo e . _
custo com projetos chave para desenvolvimento do negécio (por Nova entrega de modelos de negocios (por exemplo, Agile)
exemplo unificar CRM, organizar geréncia)

= Exceléncia na qualidade de entrega (por exemplo, sistemas e
disponibilidade) e efetividade na resolugéo de incidentes

oberacionais
operacionals

Melhoriado controle e indicadores

Gerenciamento da for¢a de trabalho




VISAOESTRATEGICAPARA ATENDIVENTOAQ CLIENTEEMI201620

'Estratégia /Principais Iniciativas Aspirations |
Experiéncia do Cliente = Desenvolver iniciativas destinadas a redugéo consideravel das
= Assegurar o cumprimento das queixas atraves de: « Taxa de contato
promessas feitas aos clientes - Mitigac&o e resolucdo de causas profundas da taxa de chamadas 0.30
= Rapida e de forma eficaz resolver e ANATEL 0,23
0 problema do cliente, - Segmentacéo de atendimento ao cliente de acordo com fatores de -
especialmente em momentos- risco (propensdo ANATEL, BD abertos, etc.) e o valor (ARPU,
chave de risco tempo na base, etc.)
" Suporte de atendimento ao cliente | . \Modelo Competitivo de EP incorporando qualidade/satisfagao
com ferramentas (grandes percebida pelo cliente e produtividade - Solucio Remota (%)
gﬁ?e(z:si[/) Zséggi[far:ggqueemp:;rggﬂgci + plataforma IPCC com pré-encaminhamento de chamadas,
o _ assistentes priorizacdo com histérico de melhor satisfacao do cliente 56% 59%
= Eficaciaoperacional
= Otimizar cadeia de fornecimento = Estender esfor¢cos de melhoria de produtividade das operacdes -
através de niveis de desempenho de back-office (CRM)
operacional em todas as areas = Estimular a resolucéo de falhas de forma remota para melhorar a
= Assegurar a identificacdo e acdo qualidade, satisfacéo do cliente e reduzir os custos de operagéo
continua sobre as causas de campo = Taxade resolugdo ARU (%)
= Promover eficazes (corretas na = Ampliar escopo de servigos oferecidos por meios eletronicos (por
primeira vez) e digitais exemplo, declaracéo de notas pré-pagas na Minha Oi) 54% 57%
(automatizado) relacionamentos = Ampliar &mbito do processo de reviséo de notas -
com os clientes, sistemas e
\_ processos de transformacao \_ 2015 2018



IPCA Taxa de cambio média
% BRLUSD

9,7%
3,39

2015 2016 2017 2018 2015 2016 2017
_ J L
' N [
CDI Taxa de cambio média
% BRL/EUR

3% 3.75

2015 2016 2017 2018 2015 2016 2017




DEMONSTRACOES FINANCEIRAS

Destaques Financeiros Atual Orcame Planode Negdcios
PA2015 105 - nto 3016 4016 PA2017  PA2018
Receitas Liquidas 26.441 6.439 (6525 6.664 6.749 27.491 28.599
OPEX Habitual (19.211) (4.857) (4.877 (4.899) (4.737) (19.723) (20.019)
R EBITDA Habitual 7.230 1.581 1.648 1.764 2.011 7.768 8.580
Capex (4.048) (1514) (1.277 (1.264) (1.203) (5.178) (5.100)
EBITDA -Capex Habituais 3.182 68 371 500 808 2.501 3.480
Licenca3Gand 4G (557) - (632 - 3) 4) (4)
Mudangas no Capital de Giro (1.673) (1.023) (385 (73) 27) (1.035) (857)
Fluxo de Caixa Operacional 952 (956) (646 427 777 1.552 2.618
Impostos e Juridico (1.736) (311) (324 (279) (315) (1.231) (1.337)
Dividendos / JCP (268) 0 (35 - (35) (70) (70)
Fluxo de Caixa pré financiado ( Ex. secundarias) (1.052) (1.267) (1.005 148 427 251 1.211
Secundarias/ Regulatério (219) (50) (200 - 145 2.317 (83)
Fluxo de Caixa pré financiado (ap6s secundarias) (1.271) (1.317) (1.205 148 572 2.568 1.128

&




