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13h30

13h35

13h45

14h15

14h45

15h30

16h00

16h15

16h45

17h00

AGENDA DO DIA

RAFAEL SACHETE

ABERTURA

ALEXANDRE BIRMAN

INTERNATIONAL BRANDS

MILENA PENTEADO E 

FERNANDO CALIGARIS

MARCAS CORE

LUCIANA WODZIK

TRASFORMAÇÃO DIGITAL

MAURÍCIO BASTOS

COFFEE BREAK

INTERAÇÃO COM EXECUTIVOS

ESTRATÉGIA

MAIRA ANASTASSAKIS

E RAFAEL SACHETE

AR&CO

RONY MEISLER E

ALEXANDRE BIRMAN

M&A CAROL BASSI

ALEXANDRE BIRMAN E 

CAROL BASSI

Q&A + TALK SHOW

DIREX AREZZO&CO

15h15 SUPPLY CHAIN

CASSIANO LEMOS

17h20 CONSIDERAÇÕES FINAIS

ALEXANDRE BIRMAN

17h30 HAPPY HOUR 

INTERAÇÃO COM

EXECUTIVOS

2



ALEXANDRE
BIRMAN E
RAFAEL
SACHETE

3



FUNDAÇÃO E  

ESTRUTURAÇÃO

ERA 

INDUSTRIAL
ERA VAREJO

ERA 

CORPORATIVA

CONSOLIDAÇÃO

DE MERCADO

70s

• FUNDAÇÃO EM 

1972 

• PRIMEIRA LOJA 

FÍSICA

• PRIMEIRO 

MODELO DE 

SUCESSO –

ANABELA 

AREZZO

• MODELO 

INDUSTRIAL 

VERTICALIZADO

• 1,5 MILHÃO DE 

PARES POR ANO

• 2.000 

FUNCIONÁRIOS

• FOCO NO 

VAREJO

• EXPANSÃO DAS 

FRANQUIAS

• CONCEITO FAST    

FASHION

• LOJAS 

FLAGSHIP

• EXPANSÃO DOS 

CANAIS DE 

DISTRIBUIÇÃO

• SUPPLY

• CHAIN 

EFICIENTE

• FUSÃO AREZZO 

E SCHUTZ

• IPO: FEV/2011

• EXPANSÃO 

INTERNA-

CIONAL 

• M&A/NOVOS 

NEGÓCIOS –

RESERVA

• LICENCIAMENTO 

- VANS

• ZZ VENTURES -

TROC

H
IS

T
Ó

R
IC

O 2011
202180s 90s 00s
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ESTRATÉGIA DE CRESCIMENTO AREZZO&CO

5



R$2,3BI
RECEITA BRUTA CONSOLIDADA

FORTE PERFORMANCE 

+560bps
MARGEM BRUTA

R$274MM
EBITDA AJUSTADO

15,0%
MARGEM EBITDA

AJUSTADA

R$159MM
LUCRO LÍQUIDO AJUSTADO

6



12MM
PARES VENDIDOS

18%
REPRESENTATIVIDA DE 

VESTUÁRIO NO MIX

PRINCIPAIS KPIs DO NEGÓCIO

R$1,8BI
SELL OUT DTC  (FRQ, LPs e WEB)

7



DE R$483MM

A R$485MM

RECEITA BRUTA TOTAL

FORTE PERFORMANCE EM NOVEMBRO

8

+120% vs 19



POTÊNCIA DIGITAL
A MAIOR BLACK FRIDAY DA HISTÓRIA DA AREZZO&CO + AR&CO

+127MM
RECEITA CONSOLIDADA EM NOV. (GMV)

* Período Apurado: de 1/11/21 a 28/11/21 (AREZZO&CO + ARZZ)

NA SEXTA-FEIRA 26/11/2021

30MM
VISITAS

1,40%
CONVERSÃO

422 Mil
PEDIDOS

DE 01/11 A 28/11/2021

+15MM
RECEITA CONSOLIDADA EM NOV. (GMV)

1,8MM
VISITAS

3,20%
CONVERSÃO

58 Mil
PEDIDOSP

O
T

E
N

C
IA

USD326K

BLACK 

FRIDAY ARZZ



MAIS DE R$ 2,4 BILHÕES
DE VENDAS NO DTC ATÉ NOVEMBRO

96% 100%

75%

89%

105% 104%
118% 121% 125%

119%

136%

183 158 117 152 233 239 243 230 233 253 325

JAN FEV MAR* ABR* MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV*

COM FORTE ACELERAÇÃO NO MÊS DE NOVEMBRO

10
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MARCA ALEXANDRE BIRMAN

+70%
MÉDIA DE GIRO DE

PRODUTO ECOMMERCE

+85%
MÉDIA DE GIRO DE PRODUTO 

LOJAS PRÓPRIAS

R$106MM
RECEITA BRUTA GLOBAL

YTD (OUT/21)

+86%
CRESCIMENTO VS 2019

R$41MM
RECEITA BRUTA BRASIL

YTD (OUT/21)

12



A P R E S E N T O U  R E S U L T A D O S  S U R P R E E N D E N T E S  E M  2 0 2 1

A  M A R C A
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2021

SCHUTZ

RESULTADOS

14



MARCA QUE MAIS CRESCE NO BRASIL

R$476MM
*YTD 2021 (OUTUBRO)

RECEITA BRUTA

47%
CRESCIMENTO

vs 2019

R$152MM
RECEITA BRUTA

WEBCOMMERCE

+132% vs 2019

+25% vs 2020

CRESCIMENTO DE ROB NO CANAL DE WEB

*YTD 2021 (OUTUBRO)

15



16
16

368 MIL ITENS 

VENDIDOS

FORTE PERSPECTIVA PARA 2022

SELL IN PARA FRANQUIAS E 

MULTIMARCAS



ECOMMERCE 

ALAVANCAS CANAIS – YTD 2021

LOJAS FÍSICAS MULTIMARCA

SELL OUT

203MM

* FRANQUIAS, LOJAS PRÓPRIAS 

E OUTLET

RESULTADO VERÃO

123M

152MM
+25% vs 2020

32% PART. MARCA

ROB

OMNI

+22MM

10M ACESSOS 

30M DE SESSÕES SITE

+11% vs 2019 
ÚLTIMOS 4 MESES

+47% ALL STORES

+55% SSS 
vs 2020

170M
+56% vs 2020

+15% vs 2019

ROB

19% DE NOVOS 

CLIENTES

YTD 2021

17
17



2MM 400K 

4,6 MILHÕES 

MARINA RUY BARBOSA

RESULTADOS SURPREENDENTES

* R E S U L T A D O  R E F E R E N T E  A O S   P R I M E I R O S  9  M E S E S  D E  2 0 2 1  

ESTRATÉGIAS ASSERTIVAS

18



SCHUTZ

ALAVANCAS
DO RESULTADO

19



ALAVANCAS PRODUTOS

DO VOLUME FP EM 
BOLSAS E CALÇADOS35%

S211360001

DE PARTICIPAÇÃO
DE CARRY OVERS15%

DESTAQUES PARA O MODELO SMASH

S212960001

S212040004

DAS VENDAS
DE VERÃO35%

DESTAQUES PARA 
SALTOS ARQUITETÔNICOS

SELL OUT DE

+12K PARES

CONSTRUÇÃO 
DE BEST SELLER

SO MONARCA

LANÇAMENTOS DE

NOVAS CONSTRUÇÕES

FORTALECIMENTO DOS 
ÍCONES (CARRY OVERS)

20
20



ALAVANCAS PRODUTOS

BOLSAS

BEST SELLERS

PRODUTO 

NA HORA CERTA!

AUMENTO NA DEMANDA 
DE SALTO ALTO

S500100196

BARBARA

11P.P vs 2020
+146% EM VOLUME

GIRO FP 91%
5% DE PARTICIPAÇÃO

DE VENDAS DE BOLSAS

21
21



BRANDING CRMALAVANCAS MARCA

2020
4.499.992

SEGUIDORES

VS.
2021
4.653.892

SEGUIDORES

• AUMENTO EXPRESSIVO DE 
NOVOS USUÁRIOS SITE:

• MARINA RUY BARBOSA 

EM 3 GRANDES CAMPANHAS 

• CRESCIMENTO INSTAGRAM 
@SCHUTZOFICIAL E SITE: 

13Mx10M+35%
(2021) (2020)

• COSTUMER CENTRIC     
E OMNICANALIDADE

• ETAPAS DO FUNIL 

• HIPERPERSONALIZAÇÃO 
DA BASE

• AÇÕES EXCLUSIVAS 
PARA HEAVY USERS

22



FASHION
TRENDY
INOVADORA
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6
0

+

20% JÁ VENDIDO
COM FATURAMENTO
PREVISTO NO Q1
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BFCM

R$1.6M 
ON FRIDAY (BF)

R$4.0M 
ON BFCM (FRI-MON)
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L I F E S T Y L E
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SCHUTZ

TEAM
L I F E S T Y L E

35
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CACA GARCIA 
DIRETORA LIFESTYLE

OPERAÇÕES

COMERCIAL 

PLANEJAMENTO

MERCHANDISING

SOURCING

ATELIÊ

P&D

ESTILO

MODELISTA

COSTUREIRO PILOTISTA

25 PESSOAS

MILENA PENTEADO 
DIREX INTERNACIONAL BRANDS

TIME SCHUTZ LIFESTYLE

SCHUTZ

36



EM BUSCA DE EXPLORAR O FULL LOOK DA CLIENTE

COM RESULTADOS SÓLIDOS 

E CONSISTENTES, 

EM 2022 A SCHUTZ DARÁ 

SEU 1º PASSO PARA EVOLUIR 

MARCA DE 
CALÇADOS
E BOLSAS

MARCA DE 
LIFESTYLE

DE

PARA

S
C

H
U

T
Z
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L
E
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F O N T E S :  E U R O M O N I T O R ,  I B G E  E  G E O F U S I O N ,  2 0 1 9  

OPORTUNIDADE DE EXPRESSÃO 
DA ATUAÇÃO DA AREZZO&CO 
NO MERCADO DE VESTUÁRIO.

R$ 15,4BI
MERCADO DE VESTUÁRIO FEMININO 
NO BRASIL CLASSES A/B

S
C
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U
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Z
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E
S

T
Y

L
E
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DADOS GERAIS DE CLIENTES
FORTE CRESCIMENTO NA BASE ATIVA

423.540

543.922
BASE ATIVA (ÚLTIMOS 12 MESES)

BASE ATIVA (PERÍODO ANTERIOR)

+36% 
CRESCIMENTO

NA BASE ATIVA

+80%
CAPTAÇÃO

COM GRANDE 

CAPTAÇÃO

E REATIVAÇAO

+40%
REATIVAÇÃO

NOSSAS SCHUTZ

LOVERS

16,6%
DA BASE ATIVA

SÃO HEAVY USERS 

(90.000) SCHUTZ

LOVERS

C
R

M

GASTO MÉDIO DAS CLIENTES HEAVY USERS 

É 2,7X MAIOR QUE OS OUTROS CLUSTERS

FONTE: DADOS DA AREZZO&CO. ÚLTIMOS 12 MESES.FONTE: DADOS AREZZO&CO. JAN A OUT. 21 X JAN. A OUT. 19FONTE: DADOS AREZZO&CO. OUT.21 A NOV. 20 X OUT.20 A NOV.19

39
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10,4%
DA BASE COMPRADORA

GASTO MÉDIO DAS CLIENTES 
OMNI É 3,2X MAIOR QUE 
AS CLIENTES EXCLUSIVAS

WEB

+56%
DE CRESCIMENTO NA

FREQUÊNCIA DE COMPRA
DA CLIENTE OMNI

+4,2%
É A FREQUÊNCIA DE

COMPRA DA CLIENTE
OMNI

CLIENTE OMNI

GASTO MÉDIO DAS CLIENTES 
OMNI É 2,6X MAIOR QUE 
AS CLIENTES EXCLUSIVAS

LOJAS FÍSICAS

FONTE: DADOS AREZZO&CO. PERÍODO: NOV.20 A OUT.21 X NOV.19 A OUT.20

BASE DE DADOS AREZZO&CO. ÚLTIMOS 12 MESES

40



*PESQUISA REALIZADA COM CLIENTES SCHUTZ EM OUT/21 / 1.509 CLIENTES RESPONDENTES. 

VISÃO ESTRATÉGICA DA BASE PRA LIFESTYLE
PESQUISA REALIZADA COM NOSSAS SCHUTZ LOVERS:

85% 
POSSUEM INTERESSE

NA COMPRA DE SCHUTZ 
LIFESTYLE

COMPRAM 

ROUPAS

2X POR MÊS
FREQUÊNCIA DE COMRPA DE ROUPAS 

DAS CLIENTES SCHUTZ

68% 
BUSCAM ROUPAS

MAIS MODERNAS
PARA RENOVAR O SEU GUARDA-ROUPA

66% 
COMPRAM 

VESTUÁRIO 

POR IMPULSO
DAS CLIENTES PESQUISADAS

SINALIZAÇÃO

DE PESQUISA

LIFESTYLE JÁ É UM DESEJO 
DE NOSSAS CLIENTES:

“SCHUTZ ESTÁ PRESENTE EM 
TODOS OS MEUS MOMENTOS 

ESPECIAIS”*

“FULL LOOK SCHUTZ –
EU QUERO”*

*FALAS DE CLIENTES CAPTADAS EM NOSSA 
PESQUISA.

41
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E-COMMERCE LOJA PRÓPRIA MULTIMARCAS

ESTRATÉGIA GO TO MARKET

NOVO LAYOUT

SITE SCHUTZ

EM UMA NOVA 

PLATAFORMA 

FLAGSHIP 

OSCAR FREIRE

FLAGSHIP 

SHOPPING 

LEBLON

28% DA BASE ATIVA DE 

CLIENTES SÃO LOJAS 

FULL LOOK

400 CLIENTES 

POTENCIAIS 

PRESENÇA MULTIMARCAS DIGITAIS

MARKETPLACES VESTUÁRIO

42



NOVO LAYOUT DO SITE E MOBILE

PARA RECEBER A NOVA CATEGORIA

DA MARCA

ESTRATÉGIA 

CANAIS 

DE VENDAS 

E-COMMERCEE
-

C
O

M
M

E
R

C
E

PROMOVER EXPERIÊNCIA
DE COMPRA FULL LOOK

ESCALAR OPORTUNIDADES DE COMPRA
VIA CANAIS DIGITAIS ESPALHADOS

LOJAS FRANQUIAS

N O V O  L A Y O U T  D O  S I T E
L A N Ç A M E N T O  E M  M A R Ç O  2 2
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ABERTURA DE FLAGSHIP EXCLUSIVA

DE VESTUÁRIO, COM A FINALIDADE DE:

ESTRATÉGIA 

CANAIS 

DE VENDAS 

LOJAS 

PRÓPRIAS

TANGIBILIZAR
LIFESTYLE
DA MARCA

CONECTAR A
CLIENTE COM A 

EXPERIÊNCIA

GERAR 
POSICIONAMENTO 

E DESEJO A PARTIR
DE DOIS ESPAÇOS

FÍSICOS
ESTRATÉGICOS -

SP E RJ

L
O

J
A

S
 

P
R

Ó
P

R
I

A
S
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FLAGSHIP EXCLUSIVA

45



VENDA DE VESTUÁRIO
REPRESENTARA  

POTENCIAL DE

FATURAMENTO

=

1 PAR DE SAPATO

3 PEÇAS DE ROUPA

S
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25%
DA RECEITA TOTAL

DA MARCA NOS DOIS
PRIMEIROS ANOS 
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SCHUTZ

FULL POTENTIAL
50% DO FATURAMENTO TOTAL 

DA MARCA ATÉ 2026
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KEY MESSAGES 2022

R$ 1B+ 30%
PARTICIPACÃO

DAS VENDAS DIGITAIS 
GLOBALMENTE

PROJEÇÃO 
DE RECEITA 

GLOBAL 2022

PARTICIPAÇÃO 

DO MERCADO AMERICANO 

NA RECEITA TOTAL 

DA MARCA

LANÇAMENTO SCHUTZ VESTUÁRIO

30%

SOLIDIFICAÇÃO DO TIME

49
49
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+10%
FATURAMENTO JAN-OUT/21 (VS. 

2019)

A MARCA MAIS DESCOMPLICADA

+9%
REPRESENTATIVIDADE DA 

RECEITA DA MARCA VS. CIA

+171%
DE CRESCIMENTO DE VENDAS 

ONLINE ATÉ OUT/21 (VS. 2019)

+200
LOJAS EM 2021

+47%
CRESCIMENTO COLEÇÃO DE 

INVERNO 2022  VS. 2019

+30
LOJAS FÍSICAS 

PROSPECTADAS E GRANDE 

ENTRADA EM LOJAS DE 

DEPARTAMENTOS E 

MULTIMARCAS DE FAMÍLIA

51
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URBAN 

SNEAKERS

DIGITAL FIRST
+ de

R$ 1M 
por mês no e-commerce

300k
Instagram Followers

FLAGSHIP SP
Rua Oscar Freire

200
Pontos de Venda no Brasil

+5K
Pares Customizados no 2º semestre de 21 53



EVOLUÇÃO DE POSICIONAMENTO COM REBRANDING

RASTREABILIDADE E ANÁLISE DE CICLO DE VIDA

4 LOJAS FÍSICAS + E-COMMERCE

OPERAÇÃO DTC

5 MODELOS DO 33 AO 44

100% CARBONO NEUTRO

12 MI
PESSOAS IMPACTADAS

99,2%
CRESCIMENTO NOVOS 

USUÁRIOS 

15%
VENDA MASCULINO COM 2X 

TAXA DE CONVERSÃO / 

FEMININO

54



ACESSA O QR CODE PARA VER A 

RASTREABILIDADE DO TÊNIS 

OLGA:

100% CARBONO NEUTRO
55
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MERCADO DE CHINELOS 
FEMINOS NO BRASIL

R$2.5Bi
APROX. 10% DO MERCADO TOTAL DE CALÇADOS FEMININOS NO BRASIL

SENDO 50% CHINELOS PREMIUM
70



DO MERCADO DE CHINELOS PREMIUM FEMININOS DO 

BRASIL NA FAIXA DE PREÇO ACIMA DE R$49,90

A BRIZZA AREZZO JÁ ATINGIU

71



PRIMEIRO ANO
BRIZZA

receita

itens vendidos

14% VOLUME DE SELL OUT

REAL ATÉ OUT/21 + PROJ. DEZ

pontos de venda no brasil

72



CLIENTE BRIZZA
de novos clientes na base vs média da rede

P/A +42%

das clientes compradoras na marca

retenção de

Frequência maior 1x nos últimos 12 meses

73



FORTE EXPANSÃO DE NOVOS 
CANAIS DE VENDA

CRESCIMENTO DO

E-COMMERCE

MAGAZINES MULTIMARCA

DE FAMÍLIA

CRESCIMENTO DE

VENDAS NAS LOJAS 

AREZZO

14% DE VOLUME

DE SELL OUT

74



BRIZZA EM 2022
fortalecimento 
do branding e 

posicionamento
de marca 

padronização de
vendas ao longo

dos 12 meses 

desenvolvimento 
produto

lifestyle

CELEBRIDADE COMO 
EMBAIXADORA ANUAL DA 
MARCA 

2 GRANDES CAMPANHAS

ESTRATÉGIA 360 DE 
COMUNICAÇÃO ANUAL

FORTE INVESTIMENTO EM 
MIDIA 

DIR CRIATIVA 
GIOVANNI BIANCO 

MENOS SAZONALIDADE 
DURANTE O ANO

FORTALECIMENTO DO 
PRODUTO

CADEIA DE
MATÉRIA PRIMA 

EXPERIÊNCIAS 

CONEXÃO COM A CLIENTE 

ATIVAÇÕES REVEILLON E 
CARNAVAL

#CIRCUITOBRIZZA

REPOSIÇÃO AUTOMÁTICA 
DE ITENS BEST SELLERS

75



EM 2022
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A BRASILEIRA COM 
a maior rede de 

seguidores e engajamento
EM  MÍDIAS SOCIAIS

UMA POTÊNCIA EM INFLUÊNCIA

78



+ 7 M

+ 57,2 M  

+ 13 M

ABRANGÊNCIA GLOBAL 

+ 12 M

+88M 
DE SEGUIDORES

+3M 
POR POSTAGEM

VIEWS

79



RESULTADOS EXPRESSIVOS EM SKOL BEATS 

TORNOU REXONA O PRODUTO MAIS VENDIDO DO 
MUNDO NA UNILEVER 

É PARTE DO CONSELHO ADMINISTRATIVO DO NUBANK

GRANDE ASSET PARA BRIZZA 
EM 2022

80



poderosa
irreverente

jovem
atrevida
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BRIZZA
pipeline importante de 

crescimento da marca

82



MAURICIO

T
R

A
N

S
F

O
R

M
A

Ç
Ã

O
 

D
IG

IT
A

L

83



84



85



86



87



88



89



90



91



LANÇAMENTO DA NOVA UX COM AUMENTO 

NO ENGAJAMENTO

Lojas Utilizando

724

Sell Out Influenciado 10M21

365MM

ZZ’APP (APP DO VENDEDOR)

29%

DE ATIVAÇÕES (ATÉ OUT/21)

18.5MM +10%

34%

DAS VENDAS DE 2021 FORAM 

IMPULSIONADAS PELO DIGITAL40%
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Apps Arezzo&CO
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2022
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DESDE 1972, DAS MÃOS DOS 

SAPATEIROS AOS PÉS DAS CLIENTES
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FEEDBACK DO SELL-OUT DAS LOJAS

108
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160K 200K
112
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+16MM +134K +1.7K

+97% -18% +100K
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EXPANSÃO LOGÍSTICA

12 MIL M²

5MIL M²

40MIL M²

22MIL M²

115



116



CONECTAR COM AGILIDADE O DESEJO DA CLIENTE, ONDE ELA 
ESTIVER, AO PRODUTO DESEJADO, ONDE ELE ESTIVER
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MAIRA
ANASTASSAKIS
E

E
S

T
R

A
T

É
G

IA

122



MAPA ESTRATÉGICO – PILARES E ALAVANCAS

PESSOAS E CULTURA

NOVAS MARCAS E SEGMENTOS BRASIL MERCADO INTERNACIONAL

TRANSFORMAÇÃO DO MODELO DE NEGÓCIO ENGINE 2.0

DADOS E TECNOLOGIA

CRESCIMENTO DO CORE / EXPANSÃO DAS MARCAS ATUAIS

AR&CO
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ESTRATÉGIA M&A LICENCIA-

MENTO

ZZ 

VENTURES

ÁREA DE ESTRATÉGIA – PILARES

124
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RESULTADOS DA OPERAÇÃO VANS NO BRASIL COMO 

DESTAQUE NO MUNDO - IMPACTOS GESTÃO AREZZO&CO:

▪ SOURCING LOCAL

▪ CRESCIMENTO POR CANAL

ALAVANCAS DE CRESCIMENTO E CONSOLIDAÇÃO DA 

MARCA NO MERCADO BRASILEIRO

126



▪ CRESCIMENTO DA REGIÃO 

IMPULSIONADA PELO 

BRASIL (ABERTURAS DE 

LOJAS E AWARENESS DE 

MARCA)

▪ RELEVÂNCIA LOCAL DE 

MARCA GANHANDO 

IMPORTÂNCIA GLOBAL

RESULTADO: 

OPERAÇÃO 

VANS NO 

BRASIL COM 

DESTAQUE NO 

MUNDO:

127



AUMENTO DE REPRESENTATIVIDADE              

DA PRODUÇÃO LOCAL

DE 30% 
PARA 68%

IMPACTOS 

GESTÃO 

AREZZO&CO:

DESENVOLVIMENTO 

DE PRODUTO E 

SOURCING LOCAL

QUANTIDADE DE SKU DESENVOLVIDOS:

DE 313 PARA 
491 +57%
COMPRA DA FÁBRICA DE VULCANIZADOS –

PARA INÍCIO DA  PRODUÇÃO EM 2023

APRIMORAMENTO DA QUALIDADE DA 

PRODUÇÃO LOCAL

128



CRESCIMENTO CONSISTENTE 
NO CANAL DE WHOLESALE

▪ REPRESENTA 55% DO TOTAL DA MARCA

▪ FORTE CRESCIMENTO DE RECEITA    

+40% 2019 +59% 2020

▪ ABERTURA DE 951 NOVAS PORTAS  

COM 70% DESSA BASE FOCADOS EM

SEGMENTAÇÕES ESPECÍFICAS PARA O 

CONSUMIDOR CORRETO

▪ 19 SESSÕES DE TREINAMENTO COM 

AUDIÊNCIA DE 4.000 VENDEDORES

IMPACTOS GESTÃO 
AREZZO&CO:

129



▪ ABERTURA DE 18 LOJAS DESDE O INÍCIO DA 

OPERAÇÃO (FINALIZANDO 2021 COM 25 LOJAS)

▪ LOJAS 100% INTEGRADAS COM O SISTEMA DE 

GESTÃO AREZZO&CO E FERRAMENTAS DE 

OMNICANALIDADE

▪ MÉDIA MENSAL DE FATURAMENTO DE     

R$500K

▪ CULTURA DE SELL OUT:

▪ PROXIMIDADE DIÁRIA COM AS LOJAS

▪ REALIZAÇÃO DE CONVENÇÃO DE VENDAS 3X AO 

ANO

▪ AUMENTO DO CADASTRO DE CLIENTES  (DE 23K PARA 

128K) GERANDO FIDELIZAÇÃO DO CONSUMIDOR

IMPACTOS 

GESTÃO 

AREZZO&CO:

DIRECT TO 

CONSUMER
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▪ 30% DE CRESCIMENTO EM 2021 E 21% DE 

REPRESENTATIVIDADE DA MARCA

▪ AUMENTO DE 154% NO GMV 

▪ CRESCIMENTO DE 167% DE NÚMERO DE VISITAS:                   

26,5 MILHÕES EM 2021

▪ GESTÃO DE PRODUTO OTIMIZADA REDUZINDO RUPTURA E 

AUMENTANDO TAXA DE CONVERSÃO EM 12%

▪ GESTÃO DE CLIENTE COM FOCO EM FIDELIZAÇÃO: 

PREPARAÇÃO PARA IMPLANTAÇÃO DO VANS FAMILY

E-COMMERCE

IMPACTOS GESTÃO 

AREZZO&CO:
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ATRAVÉS DE:

▪ PROPÓSITO DE MARCA

▪ 4 PILARES DE SUSTENTACAO:

▪ ESPORTES DE ACAO

▪ ARTE

▪ MUSICA

▪ CULTURA DE RUA

ALAVANCAS DE 

CRESCIMENTO

DE 2021
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MUNDO VANS
NO ROBLOX

▪ PRIMEIRA EXPERIÊNCIA DA MARCA           

NO METAVERSO

▪ FORTALECIMENTO DO PROPÓSITO               

DE MARCA COM A POSSIBILIDADE              

DE POTENCIALIZAR A EXPRESSÃO        

CRIATIVA ALÉM DO MUNDO FÍSICO

▪ COMBINAÇÃO DE SKATE, MODA E 

COMUNIDADE NO MUNDO DIGITAL

ALAVANCAS DE 

CRESCIMENTO

DE 2021

PROPÓSITO DE MARCA
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COLABORAÇÕES

▪ LIBERTY

▪ ONDE ESTÁ 

WALLY?

▪ BOB 

ESPONJA

▪ PRIDE

ALAVANCAS DE 

CRESCIMENTO

DE 2021

PROPÓSITO 

DE MARCA
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HERITAGE

PROGRESSION

▪ FORTALECE PROPÓSITO DE MARCA

▪ MANTER HERANÇA DE PRODUTO 

ENERGIZADA

▪ NOS CONECTA COM NOVOS 

CONSUMIDORES

▪ INOVAÇÃO/ TECNOLOGIA/ BENEFÍCIOS

ALAVANCAS DE 

CRESCIMENTO

DE 2021
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ESPORTES DE AÇÃO:

▪ SKATE CLASSICS: SILHUETAS CLÁSSICAS 

RECEBEM ATUALIZAÇÃO DE 

CONSTRUÇÃO E DESIGN – SKATISTA 

BRASILEIRO GIOVANNI VIANNA 

ESTREANDO A CAMPANHA GLOBAL

▪ NOVAS SILHUETAS LANÇADAS NO 

MERCADO COM +60% DE GIRO EM 3 

SEMANAS – WAYVEE

▪ SKATE NAS OLIMPÍADAS: CELEBRAÇÃO 

DO SKATE ENQUANTO COMUNIDADE. 

PEDRO BARROS MEDALHA DE PRATA NA 

MODALIDADE BOWL

ALAVANCAS DE 

CRESCIMENTO 

DE 2021  
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▪ VIDEOCLIPE FELINI: PRIMEIRO 

TRABALHO DESENVOLVIDO 

ENTRE VANS E CRIOLO; FEITO 

COMPLETAMENTE EM 3D COM A 

PRESENÇA DO TÊNIS OLD SKOOL 

NOS PÉS DOS PERSONAGENS

▪ PRODUÇÃO DO VIDEOCLIPE COM 

UTILIZAÇÃO DE TECNOLOGIA 

DESENVOLVIDA PARA GAMES

MÚSICA:
ALAVANCAS DE 

CRESCIMENTO 

DE 2021  
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MÚSICA:

▪ 30.000 INSCRIÇÕES AO REDOR DO 

MUNDO – 5.000 DO BRASIL

▪ CRIOLO COMO EMBAIXADOR 

REGIONAL DA PLATAFORMA

▪ JOY SALES ARTISTA BRASILEIRA 

VENCEDORA DO VANS MUSICIANS 

WANTED 2021

▪ CELEBRANDO O 

MULTICULTURALISMO NACIONAL E 

REFORÇANDO A MENSAGEM DE 

DIVERSIDADE DE GÊNERO 

MUSICAL, SOCIAL E RACIAL

ALAVANCAS DE 

CRESCIMENTO 

DE 2021  
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▪ CAMPANHA DE MARCA QUE DESTACA 

ARTISTAS E CELEBRA A CRIATIVIDADE

▪ DIVULGAÇÃO AO REDOR DO PLANETA 

ATRAVÉS DO VANS.COM CULTIVANDO 

UM ESPAÇO DIGITAL DE PROJETOS 

GLOBAIS

ARTE: BRAND

CAMPAIGN

ALAVANCAS DE 

CRESCIMENTO

DE 2021

139



CULTURA DE RUA:

VANS BRAND SHOW 

CASE AV. PAULISTA

▪ 250 M2 DE LOJA

▪ AV PAULISTA: EPICENTRO DA CULTURA        
DE RUA NA AMÉRICA LATINA

▪ EXPERIÊNCIA 360º DE MARCA

▪ SKATESHOP NO MEZANINO

▪ PRESENÇA DOS 4 PILARES DE MARCA 

▪ PROJEÇÃO DE FATURAMENTO DE 
R$15M/ANO

ALAVANCAS DE

CRESCIMENTO DE 2021
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▪ FOCO EM BRAND AWARENESS

▪ CONTINUAR PLANO DE EXPANSÃO EM 2022

▪ REFORÇAR AINDA MAIS O CANAL DE ECOMM 

COM TECNOLOGIAS QUE PROPORCIONEM 

UMA MELHOR EXPERIÊNCIA DO CLIENTE 

▪ INTENSIFICAR O FORTALECIMENTO DA 

CATEGORIA DE VESTUÁRIO E ACESSÓRIOS

▪ SEGUIR COM FOCO EM MANUTENÇÃO DO 

VOLUME E QUALIDADE DA PRODUÇÃO LOCAL 

DE CALÇADOS, VESTUÁRIO E ACESSÓRIOS

PRÓXIMOS 

PASSOS 2022:
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RONY
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de EBITDA até set/21

de crescimento vs 2019

com

de faturamento até 
set/21

de crescimento de vendas 
online até set/21 (vs 2019)

de crescimento da
base ativa de clientes

de venda influenciada no Online
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O QUE

Calçados & 
acessórios & 

athleisure

1p e 3p 
curadoria
de marcas

Licenciamentos
de marca

Casual & 
jeans wear

Relaxed 
work wear

Casual & 
basics & 

jeans wear

Smart 
basics

Basics print 
on demand
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Governança
RM & AB

Modelo de 
gestão.

CSC: Expansão
e Backoffice

Feito com
orgulho no
Brasil

Reserva Jeans

Colaborações 
de marca.
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Gestão Comercial 
B2C.

20% do 
Faturamento.

R$ 36,4 M 
Sell In 9M 21.
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Eventos
OnOff.

1500 
influenciadores

digitais.

Gestão
Integrada de 

franquias e lojas
próprias.

Sócios locais.

Growth 
pandemia.

Seller Center 
Franquias e 

Multimarcas.
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E S P E C I A L  I N V E S T O R  D A YE D I Ç Ã O  2 0 2 1
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Por outro lado tem de bounce rate

Sortimento Disponibilidade Usabilidade Preço
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Oportunidade em 
itens complementares 

ao sortimento atual

Com aderência ao 
nosso lifestyle

Resultado do 
MVP de 

Assinatura de 
Camiseta:

35 dias
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M&A

CAROL BASSI
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MAIS UM PASSO EM DIREÇÃO À 

CONSOLIDAÇÃO DO MERCADO 

DE MODA

MERCADO ENDEREÇÁVEL DE VESTUÁRIO FEMININO A/B

FONTES: EUROMONITOR, IBGE E GEOFUSION, 2019

R$ 15,4 BI

162



“SEMPRE DENTRO DA TENDÊNCIA ATUAL”

“ROUPAS COM UM DESIGN QUE ME ENCANTA”

“RECOMENDARIA ÀS MINHAS AMIGAS E FAMILIARES”

“SE DIFERENCIA EM TERMOS DE DURABILIDADE DO PRODUTO”

PESQUISA DE MERCADO

ME INSPIRA E ME RESPEITA

MARCA ENTRE AS MAIS BEM AVALIADAS EM UMA PESQUISA COM 1.500 RESPONDENTES 

SOBRE VESTUÁRIO FEMININO
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EMPRESÁRIA-

INFLUENCIADORA DIGITAL, 

AUTÊNTICA E 

INSPIRADORA, QUE 

TRANSFORMOU SEU ESTILO 

DE VIDA EM UMA MARCA, 

FUNDADA EM 2014.

CAROL

BASSI
164



ELEITA PELA FORBES COMO UMA DAS MULHERES DE 

SUCESSO DO BRASIL EM 2021.

SELF-MADE WOMAN, CRIADA NO UNIVERSO DA MODA 

E APAIXONADA POR SEU NEGÓCIO.
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UMA DAS PRINCIPAIS MARCAS DE 

VESTUÁRIO DE LUXO DO BRASIL

62
FUNCIONÁRIOS

2
LOJAS (RJ E SP)

R$ 1.279
PREÇO MÉDIO
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#1 CLIENTE DE ATACADO 

POR INDICAÇÃO

#1 SHOWROOM PARA 

ATACADO 

DESFILE PARA 

LANÇAMENTO DA MARCA 

COM 1º CASEQUETE DE 

TRICOT

ABERTURA DO 

CORNER DENTRO 

DA GUARANÁ 

BRASIL NA AL. 

LORENA

2014

CONVERSÃO DA 

LOJA GUARANÁ 

BRASIL EM CAROL 

BASSI

2015

EVENTO EM NY 

PARA LANÇAR 

NOVAS CORES DO 

CASEQUETE DE 

TRICOT

PEÇA DA CAROL 

BASSI APARECE 

EM PROGRAMA 

DA GLOBO

2016

POP UP STORE EM 

NY NO 2º ANDAR DA 

HUEB 

(MADISON AVENUE)

PICO DE VENDAS DO 

CASEQUETE DE 

TRICOT

2017

2019

ABERTURA DA 

LOJA NO 

SHOPPING 

CIDADE 

JARDIM/SP

2021

ABERTURA DA 

POP UP NO RJ

ESTREIA NO 

SPFW

1º POP UP NO 

CIDADE 

JARDIM/SP
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COLLAB 

CAROL BASSI E

MARIA RUDGE

LANÇAMENTO 

CAMPANHA 

ALTO VERÃO 2022

CAMPANHAS DE SUCESSO

COLEÇÕES ABSOLUTAMENTE DESEJÁVEIS
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PROXIMIDADE COM O PÚBLICO
SALA DE TRABALHO CONECTADA AOS PROVADORES DAS LOJAS PARA INTERAÇÃO COM AS CLIENTES

EXPERIÊNCIA E ENGAJAMENTO
CONSUMIDORA NO CENTRO SEM DISTINÇÃO ENTRE O FÍSICO E DIGITAL

LIFESTYLE BRAND
CURADORIA DA CAROL BASSI POR MEIO DE PRODUTOS PRÓPRIOS E DE TERCEIROS 

FIDELIZAÇÃO
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LOJAS PRÓPRIAS

LOJA CONCEITO

LOJA, MARKETPLACE, SHOWROOM, PROVADOR, 

ESCRITÓRIO E LOGÍSTICA EM UM ESPAÇO DE 940 M2

SHOPPING CIDADE JARDIM – SÃO PAULO

FORTE FATURAMENTO DE MAIS DE R$ 35MM/ANO

POP UP STORE - RIO DE JANEIRO

INAUGURAÇÃO EM OUTUBRO 2021

115M²
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GO

5% PR

5%
RJ

7%

SC

10%

RS

11%

MG

12%

SP

28%

OUTROS

22%

PRESENÇA EM +20 ESTADOS

APROX. 90 CLIENTES

BREAKDOWN DE VENDAS (%)

CANAL MULTIMARCAS
GRANDE OPORTUNIDADE DE 

EXPANSÃO FORA DE SÃO PAULO
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CANAL DIGITAL

FORTE COMUNIDADE DIGITAL

PLATAFORMA DIGITAL COM MAIS DE 55 GRUPOS 

EM CONTATO DIRETO COM AS VENDEDORAS

MAIS DE 8 MIL MULHERES PARTICIPANDO 

DOS GRUPOS

ATUALIZAÇÃO DE GRUPOS 2X AO DIA 

COM NOVOS LANÇAMENTOS

MAIS DE 320K SEGUIDORES NO 

INSTAGRAM
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INICIATIVAS ESG

100% DA RENDA DE 

BAZARES FILANTRÓPICOS 

ANUAIS REVERTIDA PARA 

PROJETOS SOCIAIS NO 

BRASIL

PARCERIA CAROL 

BASSI E ALE FARAH: 

BOLSAS DE COURO DE 

CACTO

CAROL BASSI LANÇA EM 

2018 COLEÇÃO CÁPSULA 

DE PELE FAKE EM PARIS
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(1) CONSIDERA CLASSES A - RENDA MÉDIA DOMICILIAR DE R$ 22.716,99 E CLASSE B1 - RENDA MÉDIA DOMICILIAR R$10.427,74. (CCEB 2020) 

32 MM
EBITDA EM 2022

FINANCIALS OPERAÇÃO

174

110 MM
ROB EM 2022



(1) CONSIDERA CLASSES A - RENDA MÉDIA DOMICILIAR DE R$ 22.716,99 E CLASSE B1 - RENDA MÉDIA DOMICILIAR R$10.427,74. (CCEB 2020) 

CHEGAMOS, EM EXCELENTE 

COMPANHIA, NO VESTUÁRIO 

FEMININO!
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ABERTURA DE LOJAS NO BRASIL EM 2021  

+ 71 LOJAS LÍQUIDAS
+ 36 AREZZO&CO

+ 35 AR&CO  

455 489 510 563
628 691 689

773

75

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 AQUISIÇÃO
AR&CO. 2020

CONSOLIDADO
AREZZO&CO.

2021

853
924
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ABERTURA DE LOJAS NO

BRASIL EM 2022 - GUIDANCE 

75

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 AQUISIÇÃO
AR&CO. 2020

CONSOLIDADO
AREZZO&CO.

2021

CONSOLIDADO
AREZZO&CO.

2022

878
924

1004

+ 70 A 90 LOJAS LÍQUIDAS
+ 40 A 50 AREZZO&CO

+ 30 A 40 AR&CO  
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OBRIGADO
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