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PLATAFORMA DE MARCAS DE REFERÊNCIA

A AREZZO&CO É UMA COMPANHIA LÍDER NO SETOR DE CALÇADOS, BOLSAS E ACESSÓRIOS 

FEMININOS ATRAVÉS DE SUA PLATAFORMA DE MARCAS DE REFERÊNCIA

ALIADA NA 
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VIDA

ESCOLHA 

SER VOCÊ

EXPERIÊNCIA

EXCLUSIVA

CELEBRAR AS 

DIFERENÇAS

AUTO

CUIDADO

ELEVATE

THE 

MOMENT

OFF THE 

WALL

4



VISÃO GERAL DA COMPANHIA

A AREZZO&CO É UMA EMPRESA REFERÊNCIA NO VAREJO BRASILEIRO E POSSUI UM 

POSICIONAMENTO ÚNICO QUE ALINHA CRESCIMENTO COM ELEVADA GERAÇÃO DE CAIXA

EMPRESA LÍDER NO 

SETOR DE CALÇADOS, 

BOLSAS E ACESSÓRIOS 

COM PRESENÇA EM 

TODOS OS ESTADOS DO 

PAÍS

ACIONISTAS 

CONTROLADORES DE 

REFERÊNCIA NO SETOR

DESENVOLVIMENTO DE 

COLEÇÕES COM 

EFICIENTE SUPPLY 

CHAIN

ASSET LIGHT: ALTA 

EFICIÊNCIA 

OPERACIONAL

FORTE GERAÇÃO DE 

CAIXA E ALTO 

CRESCIMENTO

14,5 MILHÕES DE PARES (1) 

1,8 MILHÃO BOLSAS (1)

MAIS DE 3.000 PONTOS DE 

VENDA

~25% DE MARKET SHARE NAS 

CLASSES AB (2)

MAIS DE 47 ANOS DE 

EXPERIÊNCIA NO SETOR

AMPLO RECONHECIMENTO

11.500 MODELOS CRIADOS AO 

ANO

LEAD TIME MÉDIO DE 40 DIAS

MAIS DE 18 LANÇAMENTOS 

POR ANO

90,9% DA PRODUÇÃO 

OUTSOURCED

ROIC DE 25,1% NO 4T19

2.465 FUNCIONÁRIOS

CAGR DA RECEITA LÍQUIDA 

DE 10,6% (2015 - 2019)

CAGR DO LUCRO LÍQUIDO DE 

7,9% (2015 - 2019)

CRESCENTE ALAVANCAGEM 

OPERACIONAL
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FUSÃO

LANÇAMENTO DAS MARCAS

PARCERIA ESTRATÉGICA

EXPANSÃO INTERNACIONAL

EXCLUSIVIDADE DISTRIBUIÇÃO

LANÇAMENTO DAS MARCAS

HISTÓRICO DE EMPREENDEDORISMO E SUCESSO

FUNDAÇÃO E  

ESTRUTURAÇÃO

ERA 

INDUSTRIAL

ERA

VAREJO

ERA 

CORPORATIVA

EMPRESA DE 

REFERÊNCIA NO SETOR

 FUNDAÇÃO EM 1972 

 FOCO EM PRODUTO E 

MARCA

 PRIMEIRA LOJA

 MODELO INDUSTRIAL 

VERTICALIZADO 

LOCALIZADO EM MG

 1,5 MILHÃO DE PARES POR 

ANO E 2.000 FUNCIONÁRIOS

 FOCO NO VAREJO

 P&D E PRODUÇÃO NO VALE 

DOS SINOS – RS

 EXPANSÃO DAS FRANQUIAS

 OPERAÇÃO COMERCIAL EM SP

 CONCEITO FAST FASHION

 MARCAS ESPECÍFICAS PARA 

CADA PÚBLICO ALVO

 EXPANSÃO DOS CANAIS DE 

DISTRIBUIÇÃO

 SUPPLY CHAIN EFICIENTE

 IPO: FEV/2011

 CONSOLIDAR A POSIÇÃO 

DE LÍDER DE MERCADO

PRIMEIRA FÁBRICA DE 

SAPATOS MASCULINOS

PRIMEIRO MODELO DE SAPATO 

DE SUCESSO NACIONAL

ABERTURA DA FLAGSHIP 

STORE NA OSCAR FREIRE

SCHUTZ OSCAR FREIRE

1972 2154
DÉCADA DE 70 DÉCADA DE 80 DÉCADA DE 90 1ª  DÉCADA DE 2000 2011-2020

MUDANÇAS CERTAS NA HORA CERTA MARCARAM O DESENVOLVIMENTO DA COMPANHIA

2007

2007

2008 2009 2019

2015 2018

2012
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49,7% 0,0%

50,3% 49,7%

NOTAS:

1  - O CAPITAL SOCIAL DA COMPANHIA É COMPOSTO POR 90.954.280 AÇÕES ORDINÁRIAS, NOMINATIVAS, ESCRITURAIS E SEM VALOR NOMINAL.

2 - POSIÇÃO EM 30/06/2020.

3 - INCLUI ILP – EXECUTIVOS AREZZO&CO.

MANAGEMENT³OUTROS

FAMÍLIA BIRMAN FLOAT

COMPOSIÇÃO ACIONÁRIA
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88

1972

TRENDY

NOVO 

FÁCIL DE USAR 

ECLÉTICO

16 – 60 ANOS

RECEITA BRUTA WEB

R$ 152,0 MM (19%)

PREÇO NO PONTO DE VENDA

R$ 240,00 / PAR

RECEITA BRUTA

R$ 804,1 MM (44,5%)

5,6 MILHÕES DE SEGUIDORES

LOJAS POR CANAL E 

PART. % DA RECEITA BRUTA

LP’S FRQ’S MM’S EXP

#9 #428 #1.228 #89

8% 59% 13% 1%
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1995

FASHION

UP TO DATE

OUSADA

PROVOCATIVA

18 – 40 ANOS

RECEITA BRUTA WEB

R$ 111,2 MM (20%)

PREÇO NO PONTO DE VENDA

R$ 380,00 / PAR

RECEITA BRUTA

R$ 560,4 MM (31,0%)

4,4 MILHÕES DE SEGUIDORES

99

LOJAS POR CANAL E 

PART. % DA RECEITA BRUTA

LP’S FRQ’S MM’S EXP EUA

#16 #68 #1.106 #101 #3

15% 15% 23% 3% 24%
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2008

POP

SAPATOS FLAT

ACESSÍVEL 

DESCOMPLICADA

12 – 60 ANOS

RECEITA BRUTA WEB

R$ 30,6 MM (14%)

PREÇO NO PONTO DE VENDA

R$ 140,00 / PAR

RECEITA BRUTA

R$ 222,7 MM (12,3%)

1,3 MILHÃO DE SEGUIDORES

1010

LOJAS POR CANAL E 

PART. % DA RECEITA BRUTA

LP’S FRQ’S MM’S EXP

#3 #179 #1.696 #85

4% 49% 33% 0%
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2009

DESIGN

EXCLUSIVIDADE

IDENTIDADE

SEDUÇÃO

20 – 45 ANOS

RECEITA BRUTA WEB

R$ 6,2 MM (7%)

PREÇO NO PONTO DE VENDA

R$ 1.500,00 / PAR

RECEITA BRUTA

R$ 94,4 MM (5,2%)

335 MIL SEGUIDORES

1111

LOJAS POR CANAL E 

PART. % DA RECEITA BRUTA

LP’S MM’S EXP EUA

#6 #28 #17 #2

26% 4% 9% 54%
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2015

CASUAL

JOVEM

URBANA

MODERNA

15 – 30 ANOS

RECEITA BRUTA WEB

R$ 6,4 MM (25%)

PREÇO NO PONTO DE VENDA

R$ 320,00 / PAR

RECEITA BRUTA

R$ 26,4 MM (1,5%)

231 MIL SEGUIDORES

1212

LOJAS POR CANAL E 

PART. % DA RECEITA BRUTA

LP’S FRQ’S MM’S EXP

#5 #1 #499 #22

33% 1% 41% 0%
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2018

CONFORTO

BEM-ESTAR

BELEZA

AUTOCUIDADO

30 – 60 ANOS

RECEITA BRUTA WEB

R$ 3,4 MM (24%)

PREÇO NO PONTO DE VENDA

R$ 230,00 / PAR

RECEITA BRUTA

R$ 14,2 MM (0,8%)

70 MIL SEGUIDORES

1313

LOJAS POR CANAL E 

PART. % DA RECEITA BRUTA

LP’S FRQ’S MM’S EXP

#3 #3 #287 #68

27% 9% 40% 0%
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1966

OFF THE WALL

ACTION SPORTS

LIFESTYLE

STREET CULTURE

16 – 24 ANOS

RECEITA BRUTA WEB

R$ 26,4 MM (32%)

PREÇO NO PONTO DE VENDA

R$ 290,00 / PEÇA

RECEITA BRUTA

R$ 83,6 MM (4,6%)

646 MIL SEGUIDORES

1414

LOJAS POR CANAL E 

PART. % DA RECEITA BRUTA

LP’S FRQ’S MM’S

#6 #3 #1.279

8% 59% 13%
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MÚLTIPLOS CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO

PLATAFORMA FLEXÍVEL ATRAVÉS DE DIFERENTES CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO COM ESTRATÉGIAS 

DIFERENCIADAS, MAXIMIZANDO O RETORNO À COMPANHIA

FRANQUIAS
LOJAS 

PRÓPRIAS

MULTIMAR-

CAS

428 9 1.228

68 16 1.106

179 3 1.696

- 6 28

1 5 499

3 3 287

3 6 1.279

COMPOSIÇÃO DA RECEITA BRUTA (R$ MILHÕES)

15



16

MODELO DE NEGÓCIOS



MODELO DE NEGÓCIO ÚNICO NO BRASIL

FOCO NO CLIENTE: BUSCAMOS ANTECIPAR O DESEJO DE CONSUMO DA MULHER BRASILEIRA

1

2

3

4

5

HABILIDADE

PARA INOVAR

ESTRATÉGIA DE 

DISTRIBUIÇÃO 

NACIONAL

SUPPLY CHAIN 

ÁGIL E EFICIENTE

SÓLIDO 

PROGRAMA DE 

COMUNICAÇÃO

E MARKETING

ADMINISTRAÇÃO 

EXPERIENTE E COM 

INCENTIVOS 

BASEADOS EM 

RESULTADOS
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SI

SI

SI

SI

SI

SI

SI

SI

SI

SI

SI

MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ JAN FEV

L1

L2

L3

L4

L5

L6

L7

L8

L9

L10

L11

CALENDÁRIO DE LANÇAMENTOS DE VERÃO ATRAVÉS DE

CICLOS QUINZENAIS, COM FORTE GERAÇÃO DE BEST SELLERS

A CADA DUAS SEMANAS FAZEMOS OS PEDIDOS DE UM LANÇAMENTO (“COLEÇÃO-CÁPSULA”),

QUE SERÁ ATIVADO NOS CANAIS DIGITAIS E NAS LOJAS

SO

SO

SO

SO

SO

SO

SO

SO

SO

SO

SO
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PLANO DE COMUNICAÇÃO E MARKETING

A MARCAS CONTAM COM UMA ESTRATÉGIA DE COMUNICAÇÃO INTEGRADA E EXPRESSIVA,

DESDE A CRIAÇÃO DAS CAMPANHAS ATÉ O PONTO DE VENDA

FORTE PRESENÇA NAS REDES SOCIAIS E MÍDIA DIGITAL E IMPRENSSA  LIVE MARKETING E EXPERIÊNCIA NO PONTO DE VENDA 

12 MILHÕES 

4 MILHÕES 

19

COMUNICAÇÃO DIGITAL PR



LOJAS CONSTANTEMENTE MODIFICADAS A FIM DE INCORPORAR O CONCEITO DE CADA 

NOVA COLEÇÃO E INSPIRAR NOVOS DESEJOS DE COMPRA

COMUNICAÇÃO E MARKETING REFLETIDOS EM LOJA

20



PROCESSO DE PRODUÇÃO FLEXÍVEL

O PORTE E A ESTRUTURA DA AREZZO&CO PROPORCIONA 

FLEXIBILIDADE PARA TERCEIRIZAR A PRODUÇÃO DE UM GRANDE 

NÚMERO DE SKU'S A PARTIR DE VÁRIAS FÁBRICAS EM UM CURTO 

ESPAÇO DE TEMPO, A PREÇOS COMPETITIVOS

FÁBRICA PRÓPRIA COM CAPACIDADE DE PRODUÇÃO ANUAL DE 

1,1 MILHÕES DE PARES E FORTE RELACIONAMENTO COM O 

CLUSTER DE PRODUÇÃO DO VALE DOS SINOS, PRINCIPAL REGIÃO 

DE OUTSOURCING.

MODELO DE ABASTECIMENTO FLEXÍVEL GANHOS DE ESCALA

COMPRA EM REDECERTIFICAÇÃO E AUDITORIA DE FORNECEDORES

CERTIFICAÇÃO INTERNA E AUDITORIA ASSEGURAM QUALIDADE E 

PONTUALIDADE (ISO 9001 CERTIFICAÇÃO EM 2008)

NEGOCIAÇÃO DE MATÉRIA-PRIMA EM CONJUNTO COM FORNECEDORES LOCAIS

NOVO CENTRO DE DISTRIBUIÇÃO – ESPÍRITO SANTO

AGILIDADE, FLEXIBILIDADE E ESCALABILIDADE DE PRODUÇÃO GARANTEM 0 CRESCIMENTO 

ESPERADO PELA AREZZO&CO

CONSOLIDAÇÃO E DISTRIBUIÇÃO SIMULTÂNEA EM ESCALA NACIONAL

RECEBIMENTO: 

100.000 

PEÇAS/ DIA

SEPARAÇÃO: 

150.000 PEÇAS/ 

DIA

ARMAZENAGEM: 

100.000 

PEÇAS/ DIA

FATURAMENTO E 

ETIQUETAGEM: 

200.000 PEÇAS/ 

DIA
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LOJAS PRÓPRIAS SÃO ESSENCIAIS PARA O DESENVOLVIMENTO DE KNOW-HOW E AUMENTO 

CONTÍNUO DE VISIBILIDADE DA MARCA EM REGIÕES COMO SÃO PAULO

LOJAS FLAGSHIP NAS PRINCIPAIS REGIÕES DO BRASIL

22



ESTRUTURA APLICADA AO VAREJO A FIM DE ALCANÇAR MELHORES RESULTADOS DE VENDAS E 

MARGENS, BEM COMO INTEGRAÇÃO E CONEXÃO DO SUPORTE DA TODAS AS LOJAS MONOMARCA

TREINAMENTOS E MOTIVACIONAIS








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EFICIENTE GESTÃO DA REDE DE FRANQUIAS

MODELO PERMITE RÁPIDA EXPANSÃO COM BAIXO INVESTIMENTO











24

1 FRANQUIA
62%

2 FRANQUIAS
22%

3 FRANQUIAS
8%

4 OU MAIS 
FRANQUIAS 

8%



MULTIMARCAS SÃO FERRAMENTAS DE AUMENTO

DE CAPILARIDADE
LOJAS MULTIMARCAS AMPLIAM A CAPILARIDADE DA DISTRIBUIÇÃO E VISIBILIDADE DAS MARCAS, 
RESULTANDO EM FORTE PRESENÇA NO VAREJO












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ESTRUTURA ORGANIZACIONAL


















































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GOVERNANÇA CORPORATIVA

27

ESTRATÉGIA, INOVAÇÃO E MARCAS

GUILHERME A. FERREIRA (COORDENADOR)

MEMBROS: ALESSANDRO CARLUCCI, GUILHERME

A. FERREIRA E EDWARD RUIZ

CONSELHO DE ADMINISTRAÇÃO

O CONSELHO É COMPOSTO POR 7 MEMBROS, DOS QUAIS 5 SÃO INDEPENDENTES, E POSSUEM 

ALTO ENGAJAMENTO COM O PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO DA AREZZO&CO

COMITÊS

JULIANA ROZENBAUM (COORDENADOR)

MEMBROS: ALEXANDRE BIRMAN, LUIZA TRAJANO, 

JULIANA ROZENBAUM E SILVIO MEIRA

JOSÉ BOLONHA (COORDENADOR)

MEMBROS: LUIZ FERNANDO GIORGI, JOSÉ 

BOLONHA E CLAUDIA FALCÃO

RISCOS, AUDITORIA E FINANÇAS PESSOAS



ESTRATÉGIA MULTIMARCA E MULTICANAL

CRESCIMENTO ORGÂNICO ALAVANCADO PELA ESTRATÉGIA MULTIMARCA E

MULTICANAL EM CALÇADOS E BOLSAS
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29

ESTRATÉGIA E 

DIGITALIZAÇÃO



MAPA ESTRATÉGICO – PILARES E ALAVANCAS

NOSSOS 7 PILARES DE ATUAÇÃO PERMANECEM OS MESMOS PÓS PANDEMIA, COM 

ADIÇÃO OU INTENSIFICAÇÃO DE ALGUMAS FRENTES

PESSOAS E CULTURA

NOVAS MARCAS BRASIL

MERCADO INTERNACIONAL

TRANSFORMAÇÃO DO MODELO DE NEGÓCIO ENGINE 2: DIGITALIZAÇÃO DO NEGÓCIO

DADOS E TECNOLOGIA

CRESCIMENTO DO CORE / EXPANSÃO DAS MARCAS ATUAIS

30
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ESTRATÉGIA

MODELO DE NEGÓCIO PERMITE MÚLTIPLAS OPÇÕES DE CRESCIMENTO



SUPER APP

MARCAS ATUAIS

– AREZZO

– SCHUTZ

– ANACAPRI

– ALME

– FIEVER

– VANS

MARCAS 

INCUBADAS

MARCAS 

COMPLEMENTARES 

EM CALÇADOS E 

BOLSAS

OUTRAS CATEGORIAS

– ACESSÓRIOS

– VESTUÁRIO

– COSMÉTICOS

– CASA & 

DECORAÇÃO

SERVIÇOS

OFERTA DE SERVIÇOS

REVENDA E ALUGUEL, 

REFORMA

CONSULTORIA DE ESTILO, 

ENSINO DE MODA E VAREJO

CONTEÚDO E 

CONECTIVIDADE SOCIAL 

RECOMENDAÇÕES, 

CONSULTORIA DE ESTILO 

P2P, CO-CRIAÇÃO.

CONTEÚDO  

TENDÊNCIAS, 

DICAS DE LOOKS, 

ETC.

ATIVOS DO 

ECOSSISTEMA

ANALYTICS DE DADOS E 

PROGRAMA DE 

ENGAJAMENTO

PERSONALIZAÇÃO

VALORIZZA

LOGÍSTICA E 

FLEXIBLE FULFILLMENT 
PRÓPRIO OU VIA PARCEIROS

INTEGRAÇÃO DE CANAIS

ENTREGA P2P

SPEED FACTORY

PAGAMENTOS E 

SERVIÇOS 

FINANCEIROS 

>10M
DE CLIENTES

CADASTRADAS

MARKETPLACE COM CURADORIA

MARCAS 1P MARCAS 3P

PLATAFORMA DE MODA AREZZO&CO

MARKETPLACE COM CURADORIA DAS MELHORES MARCAS, ALÉM DE CONTEÚDO E SERVIÇOS 

COMO PARTE DOS ATIVOS DO ECOSSISTEMA

32



60%

240%

209%
189% 198% 193%

 MAR/20  ABR/20  MAI/20  JUN/20  JUL/20  AGO/20

ACELERAÇÃO DOS CANAIS DIGITAIS

CRESCIMENTO EXPRESSIVO DO E-COMMERCE

21,4 45,8 49,0 60,2 59,5

R$ MILHÕES

RITMO DE CRESCIMENTO CONSISTENTE MESMO COM A ABERTURA DE GRANDE PARTE DAS LOJAS FÍSICAS EM 2020

33

44
69

108
129

163

215

332

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
YTD*

SSS DO CANAL WEB COMMERCE INCLUNDO A MARCA VANS

R$ MILHÕES

3% 5% 8% 8% 10% 12%

PART. % ROB MERCADO INTERNO



INICIATIVAS DE INTEGRAÇÃO DE CANAIS

34

INICIATIVA QUE INTEGRA O ESTOQUE DAS LOJAS 

FÍSICAS COM O DO WEB-COMMERCE. DURANTE A 

COMPRA ONLINE, A CONSUMIDORA PODE 

ESCOLHER A OPÇÃO DE ENTREGA PELA LOJA –

REDUZINDO O PRAZO DE ENTREGA

ENTREGA PELA LOJA

RETIRE NA LOJA

ATIVAÇÃO QUE PERMITE QUE A CONSUMIDORA 

EFETUE A COMPRA NO WEB-COMMERCE E 

RETIRE NA LOJA EM 1 DIA ÚTIL

VENDA LINK

PRATELEIRA INFINITA

CUPOM VENDEDORA

ATIVAÇÃO QUE PERMITE QUE A CONSUMIDORA 

EFETUE A COMPRA COM A VENDEDORA PELO 

WHATSAPP, POR MEIO DE UM LINK DE PAGAMENTO 

DA CIELO 100% SEGURO 

TELA TOUCH NA LOJA FÍSICA QUE PERMITE QUE A 

CONSUMIDORA, COM O AUXÍLIO DA VENDEDORA, 

TENHA ACESSO À TODO O ESTOQUE DO CANAL 

WEB-COMMERCE, AUMENTANDO A DISPOBILIDADE 

DE PRODUTOS

DURANTE A PANDEMIA DA COVID-19, A INICIATIVA 

FOI IMPLEMENTADA, A FIM DE SUBSTITUIR A 

COMISSÃO EM LOJA. O CONSUMIDOR GANHA 5% DE 

DESCONTO NO CARRINHO DO WEB-COMMERCE 

APLICANDO O CUPOM DA VENDEDORA. 



ACELERAÇÃO DOS CANAIS DIGITAIS

FORTALECIMENTO DA INTEGRAÇÃO DE CANAIS











908% 440% 21,4% 19%

26%

56%

97%

99%

100%

ENTREGA PELA LOJA

RETIRE NA LOJA

CUPOM VENDEDORA

VENDA LINK

PRATELEIRA INFINITA

69 MIL
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BATALHAS PRIORIZADAS

ACELERAÇÃO DO 

E-COMMERCE

ECONOMIA

CIRCULAR

PLATAFORMA

DE MODA

REVENDEDORA

DIGITAL

A FORÇA DAS INFLUENCIADORAS E O DIGITAL COMO 

FERRAMENTA DE TRABALHO CADA VEZ MAIS 

PRESENTE.

CRIAR UM NOVO CANAL DE VENDAS COM CAPACIDADE 

DE RÁPIDA ESCALADA, AUMENTANDO A VISIBILIDADE 

DAS MARCAS E IMPULSIONANDO SELL OUT.

DISPONIBILIZAR PLATAFORMAS QUE POSSIBILITEM 

PESSOAS AUTÔNOMAS A VENDEREM NOSSAS MARCAS.

MARKETPLACE COMO PRINCIPAL ALAVANCA DO CRESCIMENTO 

DO E-COMMERCE NO PAÍS E PORTA DE ENTRADA PARA NOVAS 

MARCAS.

CRIAÇÃO DE PLATAFORMA PROPRIETÁRIA 1P + 3P 

OFERECENDO UMA EXPERIÊNCIA INÉDITA NO BRASIL E 

AMPLIANDO A OFERTA DE CATEGORIAS.

SER UMA PLATAFORMA DE REFERÊNCIA NA MODA, 

TRABALHANDO PILARES FORTES DE CONTEÚDO, SERVIÇOS E 

OUTROS DIFERENCIAIS DIGITAIS.

APENAS NOS EUA MERCADO SECOND HAND DEVE ATINGIR 

VALOR DE USD 51 BILHÕES EM 2023. REVENDA DE PEÇAS 

USADAS CRESCEU 21X MAIS DO QUE ROUPAS NOVAS NOS 

ÚLTIMOS 3 ANOS.

UTILIZAR 2ND HAND PARA ALIMENTAR A VENDA DE PRODUTOS 

NOVOS, GERAR IMPACTO POSITIVO E CAPTURAR NOVA FONTE 

DE SELL OUT.

CRIAR SITES DE RECOMMERCE ATRELADO ÀS NOSSAS MARCAS E 

À NOSSA PLATAFORMA. DOMINAR TERRITÓRIO JÁ EXISTENTE.

OMNI E FUTURO 

DO VAREJO

O VAREJO MUDOU. FÍSICO E DIGITAL 

JÁ NÃO SE DISTINGUEM MAIS. 

VIVEMOS A ERA DA EXPERIÊNCIA 

ONDE O FOCO PRECISA SER NO 

RELACIONAMENTO.

CICLOS RÁPIDOS DE 

DESENVOLVIMENTO DE NOVAS 

SOLUÇÕES QUE ATENDAM DE PONTA 

A PONTA A JORNADA DE NOSSOS 

CLIENTES.

CONSTRUIR UM ECOSSISTEMA 

INTEGRADO DE SOLUÇÕES DE CRM, 

RELACIONAMENTO DIGITAL E 

TRANSAÇÕES OMNI-CHANNEL, 

FORTALECENDO O UNIVERSO DE 

FRANQUIAS E AMPLIANDO NOSSO 

MARKET SHARE.

PANDEMIA ACELEROU A DEMANDA POR COMPRAS 

ONLINE E REFORÇOU A RELEVÂNCIA DO CANAL 

PARA AREZZO&CO.

GANHAR EFICIÊNCIA E CONSTRUIR MELHORIAS 

NECESSÁRIAS PARA ATINGIR NOVO PATAMAR.

ESCALAR ULTRAPASSANDO A MARCA DE R$500 

MILHÕES DE RECEITA EM 2020.
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OPERAÇÃO 

NORTE-AMERICANA



2013

2014

2015

2016

2017

2018

• LANÇAMENTO 

DA LOJA NY

• TENTATIVA DE 

TRABALHAR 

COM LOJAS DE 

DEPARTA.

• LANÇAMENTO

E-COMMERCE

• SAÍDA DAS

LOJAS DE 

DEPARTAMENTO

• RETORNO PARA 

LOJAS DE 

DEPARTAMENTO 

ONLINE

• LANÇAMENTO 

DA LOJA DE  

LOS ANGELES

• NOVO SHOWROOM

• RETORNO LOJAS DE 

DEPARTAMENTO

• E-COMMERCE 

INTEGRADO

• ABERTURA LOJA 

AVENTURA MALL

• INÍCIO DROPSHIP 

COM WHOLESALE

• ABERTURAS DAS 

LOJAS MADISON 

AVENUE & BAL 

HARBOUR

• INÍCIO DROPSHIP 

COM WHOLESALE

• INÍCIO 

WHOLESALE 

AINDA SEM UM 

SHOWROOM

• SHOWROOM

NY

• ABERTURA 

DE LINHA 

FOCADA NA 

FÁBRICA 

PRÓPRIA

• MELHORIA DE 

ENTREGA

• LANÇAMENTO 

CLARITA

• CRESCIMENTO 

LOJAS DE  

DEPARTAMENTO

• CLARITA SE TORNA 

UM PRODUTO 

ESTRELA

• ATINGIMENTO 

DO PATAMAR 

DE BREAKEVEN 

NO 3T20

TIMELINE OPERAÇÃO NORTE-AMERICANA

2012
2020

• NOVA 

ESTRATÉGIA DE 

PRICING NA 

OPERAÇÃO
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1 DIA  

FÁBRICA AO 

AEROPORTO 1 DIA  

EMBARQUE 

AEROPORTO

2 A 4 DIAS  

TRANSPORTE 

TERRESTRE

CUSTO DE 

ENVIO

USD 2,5 POR 

PAR

1 DIA

CD

2 DIAS

LIBERAÇÃO NA 

ALFÂNDEGA

OPERAÇÃO NORTE-AMERICANA

LEADTIME COMO NOSSA MAIOR VANTAGEM COMPETITIVA

BRASIL

EUA

BRASIL EUA
LEAD TIME ADICIONAL: 6 A 8 DIAS
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RECEITA BRUTA (R$ MILHÕES)

40

OPERAÇÃO NORTE-AMERICANA

EVOLUÇÃO DA RECEITA BRUTA

 CONSISTÊNCIA NO CRESCIMENTO DE RECEITA: CAGR 13-19: 45%

 MARCA SCHUTZ REPRESENTA 72% E ALEXANDRE BIRMAN 28%



OPERAÇÃO NORTE-AMERICANA

MUDANÇAS ESTRUTURAIS VIABILIZANDO BREAKEVEN

•

•

•

•

•

FÍSICO
23%

ONLINE
77%

E-COMMERCE 
PRÓPRIO

72%

E-COMMERCE 
TERCEIROS

28%

FÍSICO
59%

ONLINE
41%

E-COMMERCE 
PRÓPRIO

38%

E-COMMERCE 
TERCEIROS

62%

PARTICIPAÇÃO DA RECEITA BRUTA OPERAÇÃO EUA 2T20

PARTICIPAÇÃO DA RECEITA BRUTA OPERAÇÃO EUA 2019

+41,3% BRL DE CRESCIMENTO EM JULHO
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VOLUME DE VENDA POR FAIXA DE 

PREÇO*

19,6%

31,8%

22,8%

11,0%

8,9%

3,7%

1,6%

0,4%

0,2%

< $24.99

$25 - $49.99

$50 - $74.99

$75 - $99.99

$100 - $149.99

$150 - $199.99

$200 - $249.99

$250 - $299.99

> $300

PREÇO MÉDIO

> 300

>75

100

150

200

$ 40 M$ 200 M

$ 1,5 B

$ 130 M

*PESQUISA NPD GROUP 

$ 300 M

OPERAÇÃO NORTE-AMERICANA

GANHO DE COMPETITIVIDADE E AUMENTO DO MERCADO ENDEREÇÁVEL

AUMENTO DE 66,2% DO MERCADO 

ENDEÇÁVEL

ANTERIOR ATUAL

FATURAMENTO  DO PLAYER (EM USD)$ 1,5 B
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NOVA ESTRATÉGIA DE PRICING

ATRELADA À NOVA CAMPANHA GLOBAL DA MARCA SCHUTZ



44

DESTAQUES 

FINANCEIROS 



DESTAQUES FINANCEIROS E OPERACIONAIS

RECEITA BRUTA POR MARCA

MERCADO INTERNO (R$ MILHÕES)¹
RECEITA BRUTA POR CANAL

MERCADO INTERNO E EXTERNO (R$ MILHÕES)²
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DESTAQUES FINANCEIROS E OPERACIONAIS

EVOLUÇÃO LUCRO BRUTO (R$ MILHÕES) E MARGEM BRUTA (%) EVOLUÇÃO LUCRO LÍQUIDO (R$ MILHÕES) E MARGEM LÍQUIDA (%)

EVOLUÇÃO EBITDA (R$ MILHÕES) E MARGEM EBITDA (%) EVOLUÃO RECEITA LÍQUIDA (R$ MILHÕES)

46



DESTAQUES FINANCEIROS E OPERACIONAIS

A AREZZO&CO POSSUI SÓLIDO BALANÇO COM SAUDÁVEL POSIÇÃO DE CAIXA LÍQUIDO ATRELADO 

A UMA FORTE CAPACIDADE DE GERAÇÃO DE CAIXA OPERACIONAL E PAGAMENTO DE DIVIDENDOS

R$566MM 0,2X 25,1% +65% 2,3%

POSIÇÃO DE 

CAIXA (2T20)

DÍVIDA LÍQUIDA/

EBITDA (2T20)

ROIC

(2019)

DIVIDEND 

PAYOUT (2019)

OPERATING CASH 

FLOW YIELD (LTM)

47OPERATING CASH FLOW YIELD = FLUXO DE CAIXA OPERACIONAL / VALOR DA FIRMA. UTILIZADO FIRM VALUE DE R$ 4.788 MM COM BASE NA COTAÇÃO MÉDIA DAS AÇÕES DE 01/07/2019 ATÉ 30/06/2020.



* CONSIDERA LOJAS NO EXTERIOR

DESTAQUES FINANCEIROS E OPERACIONAIS

ΔΔ

ENDIVIDAMENTO

INDICADORES OPERACIONAIS CAPEX

 ENDIVIDAMENTO TOTAL DE 

R$ 601,3 MILHÕES NO 2T20 

ANTE R$ 176 MILHÕES NO 

2T19;

 DÍVIDA LÍQUIDA DE 0,2X 

FRENTE A -0,3X EBITDA NO 

2T19.
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APÊNDICE



Δ

PRINCIPAIS INDICADORES DE DESEMPENHO

RESULTADOS AJUSTADOS: NÃO CONSIDERAM R$ 77,7 MILHÕES NO 2T20 RELACIONADOS AOS “ONE OFFS” (ELEMENTOS DE NATUREZA NÃO RECORRENTE), A SEREM

EXPLICADOS AO LONGO DESTE DOCUMENTO. TAMBÉM FORAM EXCLUÍDOS EVENTOS NÃO RECORRENTES E EFEITOS DE CRÉDITOS EXTEMPORÂNEOS NO 1T20 (R$ 28,3

MILHÕES), NO 2T19 (R$ 7,6 MILHÕES) E 1T19 (R$ 0,1 MILHÃO).
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HISTÓRICO DE LOJAS

(1) INCLUI METRAGENS DAS LOJAS NO EXTERIOR

(2) INCLUI ONZE LOJAS DO TIPO OUTLETS CUJA ÁREA TOTAL É DE 2.450 M²
(3) INCLUI METRAGENS DE LOJAS AMPLIADAS

(4) INCLUI 3 LOJAS DA MARCA SCHUTZ SENDO (I) NOVA YORK NA MADISON AVENUE, (II) MIAMI NO SHOPPING AVENTURA E (III) LOS ANGELES NA RUA

BEVERLY DRIVE. INCLUI TAMBÉM 2 LOJAS DA MARCA ALEXANDRE BIRMAN SENDO (I) NOVA YORK NA MADISON AVENUE E (II) MIAMI NO SHOPPING BAL

HARBOUR. 51



BALANÇO PATRIMONIAL - IFRS

52



DRE - IFRS

53



FLUXO DE CAIXA - IFRS
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FLUXO DE CAIXA - IFRS
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