


13h30

13h35

13h45

14h15

14h45

15h15

AGENDA DO DIA
RAFAEL SACHETE

ABERTURA
ALEXANDRE BIRMAN

INTERNATIONAL BRANDS
MILENA PENTEADO E
FERNANDO CALIGARIS

MARCAS CORE
LUCIANA WODZIK

TRASF'ORMACAO DIGITAL
MAURICIO BASTOS

SUPPLY CHAIN
CASSIANO LEMOS

15h30

16h00

16h15

16h45

17h00

17h20

17h30

COFFEE BREAK
INTERAGAO COM EXECUTIVOS

ESTRATEGIA
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

CONSIDERACOES FINAIS
ALEXANDRE BIRMAN

HAPPY HOUR
INTERACAO COM
EXECUTIVOS



AREZZO
&CO

B E"Y ALEXANDRE
BIRMAN E

RAFAEL

SACHETE




70s

FUNDACAOE
ESTRUTURACAO

FUNDACAO EM
1972

PRIMEIRA LOJA
FISICA

PRIMEIRO
MODELO DE
SUCESSO -
ANABELA
AREZZO

80s

ERA
INDUSTRIAL

MODELO
INDUSTRIAL
VERTICALIZADO

1,5 MILHAO DE
PARES POR ANO

2.000 )
FUNCIONARIOS

90s

ERA VAREJO

FOCO NO
VAREJO

EXPANSAO DAS
FRANQUIAS

CONCEITO FAST
FASHION

LOJAS
FLAGSHIP

OO0s

ERA

CORPORATIVA

EXPANSAO DOS
CANAIS DE _
DISTRIBUICAO

SUPPLY
CHAIN
EFICIENTE

FUSAO AREZZO
E SCHUTZ

IPO: FEV/2011

2011
2021

CONSOLIDACAO

DE MERCADO

EXPANSAO
INTERNA-
CIONAL

M&A/NOVOS
NEGOCIOS -
RESERVA

LICENCIAMENTO
- VANS

ZZ VENTURES -
TROC



ESTRATEGIA DE CRESCIMENTO AREZZO&CO

oo Aol

il

CANAIS
QUIOSQUE

LOJAS DE DEPARTAMENTO
OUTLETS

WEB-COMMERCE

EXPORTACAO

LOJAS PROPRIAS

MULTIMARCA

FRANQUIAS

CORE

ADJACENCIAS

OUTRAS MARCAS / LICENCIAMENTO
VANS

ALME

FIEVER

ALEXANDRE BIRMAN

ﬁm CATEGORIAS

ANACAPRI

RESERVA

SCHUTZ VESTUARIO
AREZZO OUTROS ACESSORIOS

ACESSORIOS DE COURO
BOLSAS
CALCADOS

AREZZO

BRASIL

AMERICA DO NORTE

AMERICA LATINA

EUROPA

ORIENTE MEDIO

GEOGRAFIA @

+20
()
POSICIONAMENTO [IFF 1R

<«

co

FEMININO
WHITE SOLE

CLASSE Al
CLASSE A2
CLASSE B1

SEGMENTO
CLASSE B2

CLASSE C1

CLASSE C2



F FORTE PERFORMANCE

R$2,3BI

RECEITA BRUTA CONSOLIDADA

+560bps &)

MARGEM BRUTA | |

R$274MMm §

EBITDA AJUSTADO o AV IR
15 0% & \

MARGEM EBITDA | Vi

I 1 5 9 AJUSTADA i Z
LUCRO LIQUIDO AJUSTADO i</ W







= FORTE PERFORMANCE EM NOVEMBRO

DE R$483MMm

A R$485MM o
'|'120°/o vs 19 <




\

A

POTENCIA

D)

POTENCIA DIGITAL

AREZZ0O
&CO

A MAIOR BLACK FRIDAY DA HISTORIA DA AREZZO&CO + AR&CO

DE 01/11 A 28/11/2021

NA SEXTA-FEIRA 26/11/2021

+127MM +15MM

RECEITA CONSOLIDADA EM NOV. (GMV)

SOMM

VISITAS

1,40%

CONVERSAO

422 Mil

PEDIDOS

RECEITA CONSOLIDADA EM NOV. (GMV)

L,8MM g\

csm.?,egsg % "

58 M i I BLACK

FRIDAY ARZZ
PEDIDOS

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



MAIS DE R$ 2,4 BILHOES
~ DE VENDAS NO DTC ATE NOVEMBRO

136%

ne% 121% 125% 1199
100% 105% 104%
| 96% 89%
! ! ] !
JAN FEV MAR* ABR* MAI JUN JUL AGO SET ouT

NOV*
VS 2019

¥ | COM FORTE ACELERAGCAO NO MES DE NOVEMBRO

*VENDAS ATE 28/11 10



<L

>

MILENA PENTEADO
E FERRNARDO
CaLIGARIS




MARCA ALEXANDRE BIRMAN

R$106MM

RECEITA BRUTA GLOBAL
YTD (OUT/21)

R$41MM

RECEITA BRUTA BRASIL
YTD (OUT/21)

AREZZO
&CO

+86%

CRESCIMENTO VS 2019

+85%

MEDIA DE GIRO DE PRODUTO
LOJAS PROPRIAS

+70%

MEDIA DE GIRO DE
PRODUTO ECOMMERCE

12



APRESEN

IO

13
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RESULTADOS




ms MAIS CRESCE NO BRASIL
R$476M M/~ R$152MM

RECEITA BRUTA _ RECEITA BRUTA
*YTD 2021 (OUTUBRO) ’ ’ WEBCOMMERCE

o *YTD 2021 (OUTUBRO)

+132% vs 2019

+25% vs 2020

ol SCHUTZ
¥ 15

Bl B



SCHUTZ

FORTE PERSPECTIVA PARA 2022

368 MIL ITENS
VENDIDOS

SELL IN PARA FRANQUIAS E
MULTIMARCAS

16



SCHUTZ

ALAVANCAS CANAIS - YTD 2021

[ ECOMMERCE j [ LOJAS FiSICAS ) [ MULTIMARCA )
N 1

4 B ~N
ROB SELL OUT 1 7ROB
+25% vs 2020 YTD 2021 *:g:f \‘z 2312:
32% PART. MARCA +11% vs 2019 >
10M ACESSOS ULTIMOS 4 MESES
30M DE SESSOES SITE RESULTADO VERAO
+47% ALL STORES 1 2 3 M
RN +55% SSS
+22MM | | .
* FRANQUIAS, LOJAS PROPRIAS 19% DE Novos
" CLIENTES

\- TR o\ D




SCHUTZ

ESTRATEGIAS ASSERTIVAS‘};?

-

MAIS DE 2MM
PARES VENDIDOS

' MAIS DE 400K
BOLSAS VENDIDAS

\

4,6 MILHOES DE

FOLLOWERS NO INSTAGRAM

9,

A

PARCERIA DE SUCESSO
COM A CELEBRIDADE

MARINA RUY BARBOSA

(

COLE

RESU N y\

GES ASSERTIVAS COM

9§ SURPREENDENTES

*RESULTADO

hs

S —

FERENTE AOS PRIMEIROS 9 MESES DE 2021

18



= :;- SCHUTZ : A\

“DO RESULTADO



SCHUTZ
ALAVANCAS PRODUTOS LANCAMENTOS DE
NOVAS CONSTRUCOES

[FORTALECIMENTO DOS )

I'CONES (CARRY OVERS) ( CONSTRUCAO
B DE BEST SELLER
©/ DO VOLUME FP EM =\
35 % so.5x5 ¢ caganos -\ "
" 5 _ +12K PARES
ey souomAcH
| ‘ ‘ Y,

DESTAQUES PARA
SALTOS ARQUITETONICOS

5%z | W Nk 35% 58"
S L/

S$211360001 $212960001

20



SCHUTZ
ALAVANCAS PRODUTOS

AUMENTO NA DEMANDA
DE SALTO ALTO

11P.P vs 2020
+146% EM VOLUME

~

~
S$500100196
GIRO FP 91%
5% DE PARTICIPACAO
\ DE VENDAS DE BOLSAS )

21



SCHUTZ

ALAVANCAS MARCA

(

BRANDING

CRM

-

4499992 VS
““SEGUIDORES

N
- ‘,

"f?.MENTo EXPRESSIVO DE

- MARINA RUY BARBOSA
EM 3 GRANDES CAMPANHAS

« CRESCIMENTO INSTAGRAM
@SCHUTZOFICIAL E SITE:

2020 2021

4.653.892
SEGUIDORES

: Novos USUARIOS SITE:

13MXIOM+35%

(2027 (2020)

A

e\

COSTUMER CENTRIC
E OMNICANALIDADE

ETAPAS DO FUNIL

HIPERPERSONALIZAGAO
DA BASE

ACOES EXCLUSIVAS
PARA HEAVY USERS

22
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FASHION
TRENDY.
INOVADORA







USA

NOSSO TIME PRODUTO DISTRO  DIGITAL

v




SCHUTZ

' EXPANSAO DE :’\gg‘A’m’“
Bl WA CICLO PORTAS | EEEED
:: v : : ' N0§80 TIME PRODUTO DISTRO DIGITAL
.‘*‘ \*‘ ¥ K ¥ ¥ K X LIDERANQA OPENSTOCK SHoP f_j ? ? ? ?

% ¥ % % ¥ ¥ * X % cOMPARTILHADA ESTOQUE UNICO HE e o s e
*:: :: X X ; : TIME é UI, | | \/ iG !

% . « «» Ll

£ 44 ' DEDICADO =5 @z Iy e, .

& %

& T 26




R$240M

DE ROB EM 2021*

*REALIZADO JAN - OUT + FORECAST NOV - DEZ

y/
CRESCIMENTO DE 65 O vs 2019

4 270% DE CRESCIMENTO DE ROB NO E-COMMERCE VS 2019

+ 1 1 2% DE CRESCIMENTO DE ROB NO E-COMMERGE VS 2020




BRAND SCHUTZ
MERCH USA
PRODUTO

~ AGILIDADE
8 COLECOES* & RECORRENTES
COM OPGOES DE ENTREGA |
DE 6 A 12 SEMANAS ‘ R

*PARA ATACADO E VAREJO
FASHION

\wlm%&

RESORT SPRING SUMMER HIGH SUMMER PRE FALL FALL WINTER HIGH WINTER
< =
JAN FEV MAR ABR MAIO JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ 28 28




BRAND
COMM

SCHUTZ
USA

3

MiDIA EDITORIAL ; ENDOSSO DE MICRO _ CONTE(DO
PAGA ORGANICO : CELEBRIDADES & MID  ESPONTANEO

RESORT SPRING SUMMER HIGH SUMMER PRE FALL FALL WINTER HIGH WINTER
< >

JAN FEV MAR ABR MAIO JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ 29 29



RECEITA WHOLESALE FULL PRICE*

AVAILABLE AT:

CHANNEL

WHOLESALE

160
100 | 113
ﬂ

2017A 2018A 2019A 2020A

cRESCIMENTO DE 60% NO FATURAMENTO
DE WHOLESALE FULL PRICE VS 2019

NA SEGUNDA METADE DO ANO, 0

CRESCIMENTO FOI MAIS EXPRESSIVO, DE
90%, ELEVANDO A BASE PARA 2022

*INDEXED CHART: 2019A = 100

2019

* | DEPENDENCIA
« RISCO DE ESTOQUE CONTROLADO

ST SEMANAL DE DOIS -
DIGITOS NO FALL21, —_—
APOAIDO PELO MKT E 17
CONTINUAS PARCERIAS DE 2
~ DROPSHIP -
« VENDAS ESTAVEIS EM $

2021

SCHUTZ
USA

153
13 HBC

—
12 Dillard’s
116
13 36
92 T Blemingcaes
10

36
17
NORDSTROM

90
36

53
20

2020 2021 2022E

PARA $S22 NA NORDSTROM,
ESTAMOS AMPLIANDO O

NUMERO DE PORTAS PARA 90

NORDSTROM (Vak it Avenue

olapmingdaless NMWMMW

shopbop Dillard’s

Zappos REVOLVE

HUDSON'S BAY

INTERMIX EVEREVE

30



RECEITA WHOLESALE FULL PRICE*

AVAILABLE AT:

CHANNEL

WHOLESALE

cRESCIMENTO DE 60% NO FATURAMENTO
DE WHOLESALE FULL PRICE VS 2019

NA SEGUNDA METADE DO ANO, 0

CRESCIMENTO FOI MAIS EXPRESSIVO, DE
90%, ELEVANDO A BASE PARA 2022

+

S
© §

160
100 | 113
ﬂ

2017A 2018A 2019A 2020A

2022E

*INDEXED CHART: 2019A = 100

20% JA VENDIDO
COM FATURAMENTO
PREVISTO NO Q1

2019

 VENDAS ESTAVEIS EM $
* | DEPENDENCIA
« RISCO DE ESTOQUE CONTROLADO

ST SEMANAL DE DOIS
DIGITOS NO FALL21,
APOAIDO PELO MKT E
CONTINUAS PARCERIAS DE
- DROPSHIP -

2021

aw

26
14

2018 2019

SCHUTZ
USA

153
13 HBC

—
12 Dillard’s
116
13 36
92 T Blemingcaes
10

36
17
NORDSTROM

90
36

53
20

2020 2021 2022E

PARA $S22 NA NORDSTROM,
ESTAMOS AMPLIANDO O
NUMERO DE PORTAS PARA 90

NORDSTROM (Vak it Avenue

olapmingdaless NMWMMW

shopbop
Zappos REVOLVE

Dillard’s

HUDSON'S BAY

INTERMIX EVEREVE

31



CHANNEL

R$100M

DE ROB NO E-COMMERCE EM 2021*

*REALIZADO JAN - OUT + FORECAST NOV - DEZ

SCHUTZ

CVR | FP'"  TRF | YAU
1.7% 70% 0.7M 100K

200BPS 4 10PP 4 40%+ 4 50%

NOVOS CONSUMIDORES VS RECORRENTES

CRESCIMENTO DE 270% VS 2019
1 1 2 % VS 2020

19%

2021

90% DAS VENDAS NOS EUA VEM DE 4 ESTADOS

RELEVANCIA
DA LOJA
FiSICA
REDUZIDA

98%

2019

*CVR: TAXA DE CONVERSAO; TRF: TRAFEGO; YAU: USUARIOS ATIVOS; FP: VENDAS A PREGO CHEIO 32



CHANNEL

R$100M

Q DE ROB NO E-COMMERCE EM 2021*

*REALIZADO JAN - OUT + FORECAST NOV - DEZ ”

CRESCIMENTO DE 270% VS 2019
112% vs 2020

19%

2021

RELEVANCIA
DA LOJA
FISICA
REDUZIDA

98%

2019

SCHUTZ

FRIDAY

R$1.6M

ON FRIDAY (BF)




- 34






SCHUTZ
TIME SCHUTZ LIFESTYLE

MILENA PENTEADO
DIREX INTERNACIONAL BRANDS

CACA GARCIA
DIRETORA LIFESTYLE

OPERAGOES

ﬂ _ ATELIE
COMERCIAL 4 E 1‘ P&D
PLANEJAMENTO '@ e (A ¥ . " )\ ESTILO
MERCHANDISING ‘ Slttiss./ B/ MODELISTA
SOURCING COSTUREIRO PILOTISTA

25 PESSOAS
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SCHUTZ

OPORTUNIDADE DE EXPRESSAO
DA ATUAGCAO DA AREZZO&CO
NO MERCADO DE VESTUARIO.

R$ 15,4BI

MERCADO DE VESTUARIO FEMININO
NO BRASIL CLASSES A/B

FONTES: EUROMONITOR, IBGE E GEOFUSION, 2019

38



SCHUTZ

DADOS GERAIS DE CLIENTES

FORTE CRESCIMENTO NA BASE ATIVA

Q}NTE: DADOS AREZZ0&CO. OUT.21 A NOV. 20 X OUT

423 540

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA

BASE ATIVA (ULTIMOS 12 MESES)

+36%

CRESCIMENTO
NA BASE ATIVA

20A NOVJQ/

it

COM GRANDE
CAPTACAO
E REATIVACAO

+80%

CAPTACAO

+40%

REATIVACAO

~

4 A

NOSSAS SCHUTZ
LOVERS

16,6%

DA BASE ATIVA
SAO HEAVY USERS
(90.000) SCHUTZ
LOVERS

GASTO MEDIO DAS CLIENTES HE USERS
E 2,7X MAIOR QUE OS OUTROS CLUSTERS

FONTE: DADOS DA AREZZO&CO0. ULTIMOS 12 MESES.

39






A DA BASE PRA LIFE

S SCHUTZ LOVERS:

COMPRAM
VESTUARIO
POR IMPULS

DAS CLIENT UISADAS



'SCHUTZ

STRATEGIA GO TO MARKE

POTENCI,

<C
]
‘i
|_
<
o
—
w
|




ESTRATEGIA
CANAIS
DE VENDAS

E-COMMERCE

OVO LAYOUT DO SITE E MOBILE
ARA RECEBER A NOVA CATEGORIA
MARCA




SCHUTZ

LOJAS PROPRIAS

ESTRATEGIA
CANAIS
DE VENDAS
LOJAS

PROPRIAS

ABERTURA DE FLAGSHIP EXCLUSIVA
DE VESTUARIO, COM A FINALIDADE DE:

TANGIBILIZAR
LIFESTYLE
DA MARCA

-

\_

E DESEJO A PARTIR

~N

GERAR
POSICIONAMENTO

DE DOIS ESPAGOS
FISICOS
ESTRATEGICOS -
SPERJ

J

CONECTAR A
CLIENTE COM A
EXPERIENCIA

44
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SCHUTZ

POTENCIAL DE
FATURAMENTO

4 ) \

VENDA DE VESTUARIO
REPRESENTARA 1PAR DE SAPATO

25% v

DA RECEITA TOTAL
DA MARCA NOS DOIS

PRIMEIROS ANOS
\ / 3 PECAS DE ROUPA

47









LUCIANA
W/ODLAIK




W A MARCA MAISScDESCOMPLICADA

REGE T A LIO S 2022

FATURAMENTO JAN-OUT/21 (VS. LOJAS EM 2021
2019)

+171%

DE VENDAS
ONLINE / (VS. 2019)

REPRESENTATIVIDADE DA
RECEITA DA MARCA VS. CIA

51






= — URBAN
F1= V=R SNEAKERS @

300k

DIGITAL FIRST Instagram Follower

FLAGSHIP SP

R$ IM

por més no e-commerce 200

Pontos de Venda no Brasil

+5K

s Customizados no 22 semestre de 21 53




\

ALMC

100% CARBONO NEUTRO

EVOLUCAO DE POSICIONAMENTO COM REBRANDING
RASTREABILIDADE E ANALISE DE CICLO DE VIDA

4 LOJAS FiSICAS + E-=COMMERCE

OPERACAO DTC

5 MODELOS DO 33 AO 44

99,2% 15%

12 Mi

PESSOAS IMPACTADAS CRESCIMENTO NOVOS VENDA MASCULINO COM 2X
USUARIOS TAXA DE CONVERSAO /
FEMININO

54
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L.41

ASTREABILIDADE
OLGA:




RESULTADOS .



A MAIOR MARCA DO GRUPO AREZZO&CO

MARCA LIDER DE CALCADOS

»y .
EBOLSAS HAS50 ANOS®™
T R 7, \
X5 8¢ NG
i . g
A N )
> L ‘T-"-',— b s A
(g [ S
I I W
/ O Y . 5
) . S|
- :~,/>'- “ d.‘ = -f,

DE RECEITA BRUTA NO 2° SEMESTRE

+148% DE CRESCIMENTO DE VENDAS ONLINE
+20% (VS 2019) :

/I J : g pe ¢
! y _ATE QUT/21(VS 2019)
- ’.; ./“-( »@%E”;A = ,’/
,'\*.\‘x‘- ey

+ 7 MILHOES oe cLientes /?P/RED 80% DO SELL OUT
34% pERECEITAINFLUENCIABRNY. A0 (O CANAL FRANQUIAS

PELO DIGITAL
57



GIGANTE DIGITAL

DIGITALIZACAO DA PONTA

E A0
DE VENDAS IMPULSSIONADAS PELAS ‘4.\ _
TECNOLOGIAS EM 2021* \ \ \

\ &
4
L WA
A N
{ Periodo: jan/21 — out/21)

\) 3“ 58

(*Zzapp/Retire e Entrega/Prateleira Infinita/Voucher vendedora)



GIGANTE DIGITAL

CLIENTES OMNI

2208

DE CRESCIMENTO DAS CLIENTES OMNIS
(JAN A OUT/21VS 2019)

10%

DA NOSSA BASE ATIVA DE CLIENTES SAO OMNIS

/\

GASTO MEDIO E FREQUENCIA
DE COMPRA DA CLIENTE OMNI
VS CLIENTE EXCLUSIVA WEB

OULOJAFISICA
(NOV/20A OUT/21VS 2019)

59



CAPTACAO

Novas clientes

CLIENTE NO CENTRO:

RETENCAO REATIVACAO

Clientes ¢/ frequénciade + Clientes s/ compranos ultimos 12
Ixao ano meses voltaram a comprarem 2021

VS 2020



- i

PRINCIPAL CANAL E ELO DA MARCA AREZZO \\}

Oy

73 FRANQUEADOS COM MAIS DE
10 ANOS DE CASA

6% DE TURN OVER NA REDE DE!

CRESCIMENTO NA BASE DELOJAS ANG
+450 CALLSCOM A |‘5 DE .,

”~ -*% .
ESNOZzAP

+1MILHAO DE CONTATC

/4

IRANSECRNACACIDOIERANOUEADGIONMNI

61



RESULTADO HISTORICO EMNOVEMBRO

DIGITALIZACAO DA PONTA

+12% VS 2019

+17% CALCADOS +10% BOLSAS

Acumulado Novembro (até 29/11)

62



2022 COM O PEDIREITO

_ R

'\

{e i.;l
WRé 118 MILHBES
D PEDIDOS EM CARTEIRA PARA F";’ TURAMENTO

“INVERNO 2022 COM CI\-RESCiMENTO DE
~ +R$50MILHOES/ +64% (VS 2021)

63



FORTALECIMENTO E ACELERACAO PARA 2022

OMINI FORTALECIMENTO
CANALIDADE FRANQUEADOS

PROJETOS.E.REBAZZE

PONTENCIAL DE MCKINSEY MAIOR CONSULTORIA
40% DE RECEITA INFLUENCIADA DO MUNDO
POTENCIALIZAR A
PONTENCIAL DE 20% PERFORMANCE DE SELL OUT
DE RECEITA WEB OMNI OMNI AUMENTANDO A MARGEM

(EM 2021 ESTA EM 15%)

BRIZZA

TAMANHO DO MERCADO
FEMININO DE CHINELOS NO
BRASIL

2.5BI

14%
DE PARTICIPACAO
NO SELL OUT DA MARCA
AREZZO

AREZZO
BAMBINI

TAMANHO DO MERCADO DE
CALCADOS INFANTIL
7.0B|

OPORTUNIDADE DE
NOVAS GERACOES COM
CLIENTES DA MARCA

64
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MERCADO DE CHINELOS
FEMINOS NO BRASIL

SENDO 50% CHINELOS PREMIUM



A BRIZZA AREZZ0 JA ATINGIU

DO MERCADO DE CHINELOS PREMIUM FEMININOS DO
BRASIL NA FAIKA DE PRECO ACIMA DE R$49,90

71
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BRIZZA




CLIENLE BRIZZA
+22% P/A +42 %

de novos clientes na base vs média da rede

retencdo de

das clientes compradoras na marca

Frequéncia maior 18 nos Ultimos 12 meses
73



FORTE EXPANSAO DE NOVOS
CANAIS DE VENDA

CRESCIMENTO DO MAGAZINES MULTIMARCA CRESCIMENTO DE
E-COMMERCE DE FAMILIA VENDAS NAS LOJAS
AREZZO

14% DE VOLUME
DE SELL OUT

74



BRIZZA EM 2022

fortalecimento
do branding e

desenvolvimento
produto

padronizagdo de
vendas ao longo

lifestyle

posicionamento
de marca

CELEBRIDADE COMO
EMBAIXADORA ANUAL DA
MARCA

2 GRANDES CAMPANHAS

ESTRATEGIA 360 DE
COMUNICAGAO ANUAL

FORTE INVESTIMENTO EM
MIDIA

DIR CRIATIVA
GIOVANNI BIANCO

dos 12 meses

MENOS SAZONALIDADE
DURANTE O ANO

REPOSICAQ AUTOMATICA
DE ITENS BEST SELLERS

FORTALECIMENTO DO
PRODUTO

CADEIA DE
MATERIA PRIMA

EXPERIENGIAS

CONEXAQO COM A CLIENTE
ATIVACOES REVEILLONE
CARNAVAL

#CIRCUITOBRIZZA

75
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UMA POTENCIA EM INFLUENCIA

A BRASILEIRA COM
Q MQAIOr rede de

seguidores e engajamento
EM MIDIAS SOCIAIS




+88(

DE SEGUIDORES
ABRANGENCIA GLOBAL

+3(T)

VIEWS
POR POSTAGEM

anitta Qo

4.839 57,2M 2711
~ Publicagdes Seguidores Seguindo

Anitta 2’

Artista

Envolver

Ya disponible
wml.link/AnittaEnvolver
Ver tradugao

gFg Seguido(a) por rafaeluccman,
PV lucasguedez e outras 223 pessoas

Seguindo v Mensagem v

79



GRANDE ASSET PARA BRIZZA
EM 2022

RESULTADOS EXPRESSIVOS EM SKOL BEATS

TORNOU REKONA O PRODUTO MAIS VENDIDO DO
MUNDO NA UNILEVER

E PARTE DO CONSELHO ADMINISTRATIVO DO NUBANK

80



ANITIA B R | ZZ A

poderosa
Irreverente
jovem
atrevida



BRIZZA
pipeline importante de
crescimento da marca

AREZZO



BIAAC

MAURICIO

SBASTOS



NOSSA TRANSFORMACAO DIGITAL AREZZO
EXISTE PARA GERAR MAIS VALOR &CO
PARA NOSSOS CLIENTES

CANAIS

INTEGRAGCAO DE CANAIS PARA UMA
EXPERIENCIA OMNICHANNEL E SEM RUPTURAS

MARCA/PRODUTO

INTERPRETAR TENDENCIAS E
DESPERTAR DESEJOS PARA A CRIAGCAO
DOS MELHORES PRODUTOS

TECNOLOGIA

INTEGRAGCAO DE TECNOLOGIA
ALIMENTANDO UMA CAMADA DE
INTELIGENCIA DE DADOS

PLATAFORMA DIGITAL DE MODA COM GRUPO DE MODA COM OS CLIENTES
EXPERIENCIA DE MARCA MAIS RECORRENTES

84



CLIENTES:
NOSSO
MAIOR ATIVO

AREZZO
&CO



PLATAFORMA DE MARCAS AREZZO
REDUZINDO CUSTO DE AQUISICAO E MAXIMIZANDO LIFE TIME VALUE

ESTRATEGIA MULTIMARCA AMPLIA O NOSSO “SHARE OF
CLOSET” E PROMOVE CRESCIMENTO EM TODOS NEGOCIOS

16%

DOS CLIENTES COMPRAM EM

20U MAIS MARCAS
(+31% 5osgemns™ ) | prrer

(Arezzo&Co + AR&Co)

AREZZS + AR&CO

10.1IMM

CPF’s Uinicos 2019 - 8.4MM

* Periodo: nov/20 até out./21 8 6



CLIENTES OMNI

AMPLIANDO O RELACIONAMENTO, ENGAJAMENTO E FIDELIDADE EM

NOSSAS MARCAS

T™M 313

+17%

QUE LOJAS FiSICAS

PA 1,52

+9%

QUE LOJAS FiSICAS

AREZZO
&CO

(XL
ot Tre,
0 ‘e
* -
* *

Q .

Q .
« )
L -
L -
. .
H
. .

.
-
L
.

. -

0y A

e Q

N *
- o
LR .
oy *
LETTT L A

+2,3X

QUE LOJAS FISICAS

QUE OS EXCLUSIVOS OFF E ON

(GASTO MEDIO DO CLIENTE OMNI E 3 X MAIOR)

* Dados Arezzo&Co / Periodo: nov/20 até out./21
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AREZZO
CLIENTES OMNI £€5

MANUTENGCAO DE PATAMAR CONQUISTADO NO PICO DA PANDEMIA COM GRANDE
AVENIDA DE CRESCIMENTO PELA FRENTE

BASE ATIVA DE CLIENTES* EVOLUGCAO BASE ATIVA DE CLIENTES

1% 1209, DE CRESCIMENTO OMNI DO Q3/21VS Q3/19

3.500.000 I I
3.253.717
2.931.438

__——69.3%
3.500.000 I 89,6% .

2.000.000

2.000.000

4,9% / ~19.5%
—— 5.5% S -3

Q3 Q3 Q4/18 Q1/19 Q2/19 Q3/19 Q4/19 Q1/20 Q2/20 Q@3/20 Q@4/20 Q1/21 0G2/21 @3/21
2019 2021

500.000

BN OMNI BN WEB NN LF

* Compradores dos tiltimos 12 meses de Arezzo&Co 8 8



CRM - NOVAS ABORDAGENS DE COMUNICACAO AREZZO

GEO SOCIAL: UTILIZAGAO DE INTELIGENCIA DA REDE PARA ESTRATEGIAS
LOCAIS DE SOCIAL MEDIA

Empoderamento das lojas para gerac¢ao de contetudo local,
potencializando sell out e atraindo novos clientes

EXPERIMENTACAO NATAL 2021
ROAS 48 > ROAS 35
MVP 20 LOJAS - 3 MESES 100 LOJAS - AREZZO

o de representatividade no sell out
o total do més em lojas benchmark

TECNOLOGIA & PESSOAS E GESTAO

* ROAS = Return on ad spend 89



CRM - EXPERIENCIAS AREEES
SCHUTZCIETY: CLUBE DE ASSINATURA SEMESTRAL PARA CLIENTES SCHUTZ

+R$TMM

EM ASSINATURAS EM UMA
SEMANA DE SOFT OPENING

22% 27%

DE AUMENTO DO DE AUMENTO NA
TICKET MEDIO DAS CONVERSAO DA BASE
ASSINANTES DO CIETY

..g_?’. RECEBIMENTO DE BOX MENSAL
I!. COM SURPRESAS, EXPERIENCIAS
EXCLUSIVAS E CASHBACK

I“ ALY
= S
=, WA\
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OMNI PARA REDE FiSICA / FERRAMENTAS DIGITAIS AREZZO

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

2Z'APP (APP DO VENDEDOR) § RECEITA INFLUENCIADA (JAN-OUT)

LANGCAMENTO DA NOVA UX COM AUMENTO (o) (o)
NO ENGAJAMENTO ; (0 (]

Sell Out Influenciado TOM21 SELL OUT AREZZO&CO SELL OUT AREZZO

S65MM

0
oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

o DAS VENDAS DE 2021 FORAM
0 IMPULSIONADAS PELO DIGITAL

RETIRE E ENTREGA

Lojas Utilizando REALIZAMOS o
18.5MM  *10%

SELL OUT WEB
DE ATIVACOES (ATE OUT/21) EM SP = 35% DAS
VENDAS WEB

92



TRANSACOES DIGITAIS AREgég
EVOLUCAO CONTINUA E RESULTADOS CONSISTENTES

FERRAMENTAS DIGITAIS E-COMMERCE
NOS 9 MESES DE 2021 TRANSACIONARAM 554MM NOS 9 MESES DE 2021 TRANSACIONARAM 540MM
+ o Q3/21 EM RELACAO o NA RECEITA DE
0O Ao0Q@4/20 + o APLICATIVOS
Apps Arezzo&CO
Receitas Arezzo&CO + AR&CO - outubro/20 a setembro/21 Receitas E-commerces Arezzo&CO + AR&CO (Out/20-Set/21)
Entregue e Retire/PriateIeira_Infinita/Voucher Vendedqr/MaIinha e Receita Influenciada/ZZLink *Os nL'Jmeros do 4T20 Sé Consideram AR&CO a pal’til’ de Dezembro
*N&o considera dados de Baw Clothing, My Shoes e TROC
205SMM
175M
163MM 162MM* 159MM
142MM
Q4/20 Q1/21 Q2/21 Q3/21 Q4/20 Q1/21 Q2/21 Q3/21
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VUV

HOUSE OF BRANDS:
ZZ MALL




2020 2021 2021

- KICK OFF OPERAGAO - EXPANSAO CATALOGO DE - LANCAMENTO ZZPAY
MARKETPLACE MARCAS
- 27% DOS CLIENTES
- LANCAMENTO COM FOCO - APP COMO EXPERIENCIA REALIZARAM AO MENOS 2
EM AWARENESS UNICA DE MARCA COMPRAS COM USO DE

CASHBACK NO PERIODO

95



ZZ MALL

INDICADORES DO PRIMEIRO ANO REFORCAM A CAPACIDADE DE AQUISICAO
DE NOVOS CLIENTES PARA AREZZO&CO

33,6%

Novos clientes
AREZZO&CO

NUMERO
CRESCENTE QVSQ

(_I \
=
1,84

Frequéncia de

compra 90 dias

1,65 MEDIA
E-COMMERCE

©

82

NPS da plataforma
ZZ MALL

AREZZO
&CO

JANEIRO A
OUTUBRO/21

=

82%

Pedidos com uso
de ZZPay no
aplicativo

40% PARTICIPACAO
DO APP

96



2022

LLMALL

OUR HOUSE OF BRANDS

ONE STOP SHOP

x

FOCO NO 1P

O PODER DAS
MARCAS AREZZO&CO COM A
CURADORIA DE 3P PARA FULL
LOOK DA CLIENTE

NOVAS CONEXOES

OMNICANALIDADE COM
DIGITALIZACAO E INTEGRACAO
DE ESTOQUE COM MULTIMARCA E
FABRICAS

EXPANSAO FIDELIDADE

CONSOLIDACAO DO ZZPAY E
EVOLUCAO COMO CARTEIRA
DE PAGAMENTO



AREZZO
&CO

PLATAFORMA
TECNOLOGICA

JIK VI



PLATAFORMA TECNOLOGICA

PLATAFORMA ROBUSTA, ESCALAVEL, FLEXIVEL E COM CICLO CONTINUO DE
INVESTIMENTO

{ AREZZO :

SISTEMAS
ESPECIALISTAS

INTELIGENCIA
DE NEGOCIO

ESPINHA
DORSAL

&CO i i:‘AR&CO . M&A NEGOCIOS |
|
} } | )

P&D,

PLANEJAMENTO,
MERCHANDISING

SOURCING E

PRODUCAO LOGISTICA

CANAIS DE
DISTRIBUICAO

I

|1

DADOS E INTEGRACOES

— |

I

BACKBONE TECNOLOGICO (ERP)

AREZZO
&CO

INTEGRACAO OPERACIONAL
Vans e Reserva

INTERNALIZACAO DE CALCADOS
Reserva GO em 70 dias

INTEGRACAO DE NOVOS MODELOS
DE NEGOCIO

My Shoes com Mercado Livre em 60 dias

DIGITALIZAGCAO VIA E-COMMERCE E
FERRAMENTAS DIGITAIS

Implementacao de Vans em 60 dias

99
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CULTURA DE
INOVACAO

A
A
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HUB DE INOVAGCAO E CO-CRIACAO

4 OOOm2 de area




PRIORIDADES
2022

ADE




PRINCIPAIS INICIATIVAS EM 2022 PARA SEGUIR TRANSFORMANDO A AREZZO
EXPERIENCIA DE NOSSOS CLIENTES &CO

01. SINERGIA AREZZO&CO + AR&CO

RS 05. FUTURO DO ECOMMERCE “*"****+-... .

v

04. CORE 06. OMNI
CLIENTE :

A..

-------------- 03. PLATAFORMA TECNOLOGICA 4

02.DADOS + FIDELIDADE
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PRINCIPAIS INICIATIVAS EM 2022 PARA SEGUIR TRANSFORMANDO A AREZZO
EXPERIENCIA DE NOSSOS CLIENTES &CO

+1 Bilhao

EM VENDAS EM NOSSOS E-C'OMMERCES F3
EM 2022

* Arezzo&Co + AR&CO + ARZZ

104



ZZZZZZ
&CO

>

-

n_

0.< CASSIANO
= = SENIENGE

)@



AREZZO

PARA NOS, ESSE DESAFIO E UMA OPORTUNIDADE. &CO

NOSSA VERTICALIZACAO E MODELO DE NEGOCIO SAO,
NESSE CONTEXTO, UM DIFERENCIAL AINDA MAIOR. vela

RADAR RADAR ECONOMICO POLITICA ECONOMIA SAUDE MUNDO CULTURA PLACAR

Economia

Inflagao e escassez de materiais
BUSINESS comegam a preocupar, diz CEO da

: Ari A &C
Crise portuaria encarece produtos em todo o mundo e _ VRZZRSSD
Alexandre Birman fala sobre a transformagéo digital de seus negdcios, com aumento de
p a re c e Io n g e d e a c a b a r m.l Ao Vivo Politica Macional Business Internacional Saude Tecnologia Esporte Entretenime: o Felpe Hendes usluad e ARSI T pubieao m s 10

gndas online e a criagdo de um e-commerce de marcas de luxo
BRASIL

Energia cara e falta de matéria-prima afetam
N producao industrial, diz economista

BI'eXlt e.pandemla prf)vocalp €SCASSCZ € CTISC de Amazonas teve maior queda proporcional: 14%, mas retragdo de 2.9% em S&o Paulo teve maior impacto direto na PIN
abastecimento no Reino Unido acordo com o IBGE

m Ao Vivo Politica Nacional Business Internacional Salde Tecnologia Esporte Entretenimento Estilo Vi

Empresas de logistica esperam que a crise de abastecimento comece a ser

= ESTADAD =f Internacional AssineoEstadao W Q ]

Unidades do McDonald’s pararam de servir milk-shake, franquias do KFC fecham por falta de frango e verduras estao apodrecendo

nos campos porque nao hé trabalhadores para a colheita nem caminhoneiros para o transporte de alimentos

Redacao, O Estado de S.Paulo Ao Vivo Politica Nacional Business Internacional Salde Tecnologia Esporte Entretenimento
oo L e 0001 D0 DESTAQUES EM NTERNACIONAL BRASIL

InFoMoney Renda extra com Flls * SAGAMagalu * Plano de Agdo XP 2022 * Cobertura no Telegram * ETFs B“sl"Ess

4,09 -0.71% ITUB4 RS 28,99 -0.62% ABEV3 R$1644 +055° GGBR4 R$27,55 +0,15% IBOVESPA 116.181 pts - % DOLAR R$526 +0.59% BITCOIN RS 245.
IPHONE 13 VeJa fotos | PELE Altada UTI | QUEDA DE AVIAC EM SP Vide
Efeitos da pandemia

s

VEJA SETEMBRO/20

Crise logistica pressiona precos e gera risco L .
de desabastecimento: é hora de antecipar as J§ Brasil vive inflacao de escassez pela 1° vez desde

compras do Natal? Plano Real, dizem economistas

Fechamento de portos e falta de contéineres causam atrasos e alta do frete. Falta de semicondutores afeta a produgao industrial, principalmente a indlistria automotiva
Problema é mais visivel na Asia, EUA e Europa, mas também ja afeta o Brasil




AREZZO
&CO

DESDE 1972, DAS MAOS DOS
SAPATEIROS AOS PES DAS CLIENTES

INDUSTRIA 4= VAREJO
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AREZZO

&CO
“FABRICA DE SOFTWARE” DE CALCADO +
GESTAO INTEGRADA DE FORNECIMENTO
.. } PLANEJAMENTO PESQUISA DE DESENVOLVIMENTO SELL - IN PRODUCAO DISTRIBUICAO LOJA

DA COLEGAO TENDENCIA DE PRODUTO

DESENVOLVIMENTO DE GESTAO INTEGRADA MODELO SELL OUT
PRODUTO IN HOUSE DE FORNECIMENTO DRIVEN
“FABRICA DE SOFTWARE” MODELO COST PLUS, MONITORAMENTO E

DE CALCADO REACAO RAPIDA

DE MARGENS FIXAS, COM TODOS
TRABALHANDO COM O PRECO DE
VENDA NA LOJA COMO ALVO

108



AREZZO
&CO

20

o_ FLEXIVEL E
mo ESCALAVEL




AREZZO
&CO

TECNOLOGIA DE DESENVOLVIMENTO
DE PRODUTOS IN HOUSE

AGILIDADE E FLEXIBILIDADE NO PROJETO DE PRODUTO, DO L
DESENVOLVIMENTO E ESCOLHA DAS MATERIAS-PRIMAS ATE A PRODUCAO.

EXEMPLO: SUBSTITUIGAO DE COURO
VACUM POR COURO CAPRINO/MESTICO
AUMENTO DE PRECO DO VACUM: ~-40%

AUMENTO DO PRECO DO MESTICO: ~10%
VOLUME DE MESTICO EM 2S20: 31MIL M2
VOLUME DE MESTICO EM 2S21: 157MIL M2

110



AREZZO
&CO

CENARIOS DIFERENTES,
SOLUCOES DIFERENTES

ESTRATEGIA DE GESTAO DA CAPACIDADE
PRODUTIVA ADAPTAVEL A REALIDADE

2020 'ncertezasobre @ COLECOES QUINZENAIS

demanda
Incerteza sobre AMPLIACAO MATRIZ SOURCING
2021/22 .primento E ANTECIPACAO DE DECISOES

1



AREZZO
&CO

SOURCING: PROCESSO
DE PRODUCAO FLEXIVEL

RAPIDA AMPLIAGCAO DA REDE DE FABRICANTES, EM ESPECIAL FORA DO RS

NOVA FABRICA PROPRIA PROSPECCAO NOVA FABRICA

VERANOPOLIS - RS NORDESTE

160K 200K

PARES / MES PARES / MES

CAPACIDADE PRODUTIVA POTENCIAL CAPACIDADE PRODUTIVA POTENCIAL

112
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A AREZZO
LOGISTICA NO CORE DO NEGOCIO &CO

APERFEICOAMENTO CONTINUO DAS OPERACOES

s2c +9T% =18% +100K

DE ENTREGAS NO DE REDUCAO NO PRAZO ENTREGAS EM NEXT
PRAZO 21 x 20 E SAME DAY OMNI
ITENS TRANSPORTES MUNICIiPIOS COM

MOVIMENTADOS REALIZADOS ENTREGAS

*CONSOLIDADO 9M/21

114



- , AREZZO
FORTES INVESTIMENTOS EM EXPANSAO LOGISTICA &CO

EXPANSAO LOGISTICA
1T22 1T23

NOVO CD RJ (AR&CO) NOVO €D ES (AREZZO&CO)
S5MIL M2 22MIL M2
v b
12 MIL M2 4&OMIL M2
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EVOLUCAO DO

MERCHANDISING

m E SUPRIMENTO




AREZZO

&CO
CADEIA DE SUPRIMENTO [NTEGRADA,
VERTICAL E FLEXIVEL
FRENTE 1 FRENTE 2 FRENTE 3
MERCHANDISING E SOURCING INTEGRACAO
SUPRIMENTO E LOGISTICA DE CANAIS
COLABORATIVA  ANALYTICSPARA SEASONE. ENTREDEWANDAE  LEADTMEC Lo eenome
D OO oRTIMENTO.  RAmDA PRODUTIVA (BB ER2O

——

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

17



AREZZO
PLATAFORMA DE SUPRIMENTO PLUG&PLAY &CO

CALENDARIO DE LANCAMENTOS

ALTA FREQUENCIA DE COLECOES
E-SHOWROOM

GESTAO INTEGRADA DE FORNECEDORES
REACAO RAPIDA

MAIOR ASSERTIVIDADE DE SORTIMENTO

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

118



AREZZO

EVOLUGCAO DE MERCHANDISING E SUPRIMENTO £CO
USO DE ANALYTICS E COLABORAGAO COM A REDE DO INiCIO AO FIM DO

CICLO DO PRODUTO

CONSTRUCAO
COLABORATIVA
DE COLECAO

DADOS COM COLABORAGCAO
NO DESENVOLVIMENTO DA
COLECAO PARA MAIOR
ASSERTIVIDADE

SORTIMENTO E
SUPRIMENTO
ASSERTIVO

FERRAMENTAS PARA A
DECISAO DE COMPRAS,
COM DIRECIONAMENTO DA
MARCA

GESTAO IN
SEASON E
REACAO RAPIDA

PRODUCAOE
DISTRIBUICAO

FERRAMENTAS PARA
GESTAO DE TODO O CICLO
DE SELLOUT E RAPIDA
REACAO

REDUCAO DOS LEADTIMES
DE PRODUCAO E ENTREGA
DE BEST SELLERS

119



GESTAO INTEGRADA
E DIGITAL DA CADEIA

“FABRICA DE
SOFTWARE*“ DE
CALCADOS COMO
DIFERENCIAL

ENGENHARIA DE
PRODUTO IN HOUSE E

GESTAO INTEGRADA DE

FORNECIMENTO COMO

BASE PARA SUCESSO EM

CENARIO DE
INSTABILIDADE NAS
CADEIAS PRODUTIVAS

AMPLIACAO DA MATRIZ
DE SOURCING E

INVESTIMENTO EM
NOVAS PLANTAS
INDUSTRIAIS

EXPANSAO
LOGISTICA

LOGISTICA
ORIENTADA PARA
REDUZIR RUPTURA EM
LOJA ATRAVES DE
MENOR LEAD TIMES E
MAIOR REPOSICAO EM
GRADE ABERTA.
NOVOS CDS RIO (1T22)
E ES (1T23)

MODELO DE

SUPRIMENTO

COLABORATIVO E
SELL-OUT DRIVEN
EM CONSTANTE
EVOLUCAO E
REPLICAVEL

AREZZO
&CO

ADVANCED
ANALYTICS EM
MERCHANDISING

ANALISE CONTINUA DE
DADOS E INTELIGENCIA
COLETIVA DA
REDE/COLABORACAO

120
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AREA ESTRATEGIA

MAPA ESTRATEGICO - PILARES E ALAVANCAS

AREZZ0O
&CO

\V
/) CRESCIMENTO DO CORE / EXPANSAO DAS MARCAS ATUAIS

AREZZQO |FI=V=R

SCHUTZ ik viAN

ANACAPRI ALMC

CASUAL & DEMOCRATIC

FASHION & LUXURY

COMFORT & FLATS

@@ TRANSFORMACAO DO MODELO DE NEGOCIO

EVOLUCAO DE MERCHANDISING E SUPRIMENTO
SOURCING E LOGISTICA 2.0
EXPERIENCIA OMNICANAL DO CLIENTE

SUSTENTABILIDADE COMO NORMA

— 0
=< ENGINE 2.0

MARKETPLACE ZZ MALL

CONTEUDO E SERVICOS
economia circuraAR TROC

ACELERACAO DO ECOMMERCE

%5 PESSOAS E CULTURA

GOVERNANCA
CULTURA

EMPODERAMENTO DA
LINHA DE FRENTE

|
[$] oapos e TECNOLOGIA

DADOS E ANALYTICS

TECNOLOGIA

{352 NOVAS MARCAS E SEGMENTOS BRASIL

. M&A: CONSOLIDACAO DO MERCADO DE MODA AB
LICENCIAMENTO . YANS

ZZ VENTURES \Z_

NOVOS SEGMENTOS: MY SHOES, SCHUTZ
VESTUARIO, BAMBINI, BRIZZA

AR&CO

INTEGRAR E ALAVANCAR OPERACAO
Baw ®

CAROL BASSI

@ MERCADO INTERNACIONAL

MERCADO AMERICANO

123



AREA DE

ESMNANIEGIE

AREA DE ESTRATEGIA - PILARES

ESTRATEGIA

PLANEJAMENTO,
EXECUCAO E
ACOMPANHAMENTO
(PMO) DOS PROJETOS
INTERNOS DA
COMPANHIA PARA
TRANSFORMACAO DO
MODELO DE NEGOCIO

APOIO ESTRATEGICO
PARA AS AREAS CORE
(ESTUDOS DE MARKET
SHARE)

PLANEJAMENTO DE
LONGO PRAZO DA
EMPRESA (MODELO
FINANCEIRO DE 5
ANOS)

MAPA E OBJETIVOS
ESTRATEGICOS PARA
A COMPANHIA

M&A

CONSOLIDACAO DO
MERCADO DE MODA A/B

A) ENTRADA EM NOVOS
SEGMENTOS - EX:
VESTUARIO (RESERVA,
BAW E CAROL BASSI);

B) CONSOLIDACAO EM
CALCADOS E BOLSAS -
INCREMENTO DE MARKET
SHARE

REeSCeRval

Baw ®
Clothing

CAROL BASSI

LICENCIA-
MENTO

NOVAS
OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO: MARCAS
ICONICAS
INTERNACIONAIS
COM POTENCIAL
PARA O MERCADO
BRASILEIRO

VANS

"OFF THE WALL"

ZZ
VENTURES

EXPANSAO DAS
POSSIBILIDADES DE
INVESTIMENTO PARA
NOVOS SETORES E
TIPOS DE EMPRESAS,
FOMENTANDO O
ECOSSISTEMA

AREZZO&CO
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"OFF THE WALL"

RESULTADOS DA OPERACAO VANS NO BRASIL COMO
DESTAQUE NO MUNDO - IMPACTOS GESTAO AREZZ0&CO:

ALAVANCAS DE CRESCIMENTO E CONSOLIDACAO DA
MARCA NO MERCADO BRASILEIRO

126



"OFF THE WALL"

RESULTADO:
OPERACAO
VANS NO
BRASIL COM
DESTAQUE NO
MUNDO:

127



VANS

"OFF THE WALL"

y ",,'I e ."«-\.7'\\
i A
Y 1'

¥ r}

¢

a

Ny

IMPACTOS
GESTAO ..

AREZZ0&CO:

AUMENTO DE REPRESENTATIVIDADE
DA PRODUCAO LOCAL

QUANTIDADE DE SKU DESENVOLVIDOS:

COMPRA DA FABRICA DE VULCANIZADOS -
PARA INICIO DA PRODUCAO EM 2023

APRIMORAMENTO DA QUALIDADE DA
PRODUCAO LOCAL

128



VANS

"OFF THE WALL"

IMPACTOS GESTAO
AREZZ0&CO:

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 FOCADOSEM /'
SEGMENTACOES ESPECIFICAS PARA O |
CONSUMIDOR CORRETO

= 19 SESSOES DE TREINAMENTO COM
AUDIENCIA DE 4.000 VENDEDORES



"OFF THE WALL"

IMPACTOS
GESTAO
AREZZ0&CO:

DIRECTTO
CONSUMER

ABERTURA DE DESDE O INiCIO DA
OPERACAO (FINALIZANDO 2021 COM )

LOJAS COM O SISTEMA DE
GESTAO AREZZO0&CO E FERRAMENTAS DE

MEDIA MENSAL DE FATURAMENTO DE

CULTURA DE SELL OUT:
= PROXIMIDADE DIARIA COM AS LOJAS

= REALIZACAO DE CONVENCAO DE VENDAS 3X AO
ANO

AUMENTO DO CADASTRO DE CLIENTES (DE 23K PARA

) GERANDO FIDELIZACAO DO CONSUMIDOR
130



VANS

"OFF THE WALL"

IMPACTOS GESTAO
AREZZO&CO:

E-COMMERCE

= 30% DE CRESCIMENTO EM 2021 E 21% DE \\
REPRESENTATIVIDADE DA MARCA

= AUMENTO DE 154% NO GMV

= CRESCIMENTO DE 167% DE NUMERO DE VISITAS:
26,5 MILHOES EM 2021

= GESTAO DE PRODUTO OTIMIZADA REDUZINDO RUPTURA
AUMENTANDO TAXA DE CONVERSAO EM 12%

= GESTAO DE CLIENTE COM FOCO EM FIDELIZACAO:
PREPARACAO PARA IMPLANTACAO DO VANS FAMILY




"OFF THE WALL" »’ﬁ \

ALAVANCAS DE
GREsGIMENTO
DE 2021

Pt

= PROPOSITO DE MARCA
= 4 PILARES DE SUSTENTACAO:
= ESPORTES DE ACAO
= ARTE
= MUSICA
= CULTURA DE RUA

P —



"OFF THE WALL"

ALAVANCAS DE
CRESCIMENTO
DE 2021 e

: e
PROPOSITO DE MARCA
ol | "

* PRIMEIRA EXPERIENCIA DA, MARCI
NO METAVERSO oSy )

* FORTALECIMENTO DO PROPOSITO

DE MARCA COM A POSSIBILIDADE

DE POTENCIALIZAR A EXPRESSAO

CRIATIVA ALEM DO MUNDO FiSiCO’

= COMBINACAO DE SKATE, MODA E
COMUNIDADE NO MUNDO DIGITAL



"OFF THE WALL"

ALAVANCAS DE
CRESCIMENTO
DE 2021

COLABORACOES

= LIBERTY

= ONDE ESTA
WALLY?

= BOB
ESPONJA




"OFF THE WALL"

ALAVANCAS DE
CRESCIMENTO
DE 2021

= FORTALECE PROPGSITO DE MARCA

= MANTER HERANCA DE PRODUTO
ENERGIZADA

= NOS CONECTA COM NOVOS
CONSUMIDORES

= INOVAGAO/ TECNOLOGIA/ BENEFiICIOS



https://www.vans.com.br/sapatos/tenis/tenis-era/p/1002000650001U

ALAVANCAS DE
CRESCIMENTO
DE 2021

-_p

= SKATE CLASSICS: SILHUETAS CLASSICAS
RECEBEM ATUALIZACAO DE

: CONSTRUGAO E DESIGN - SKATISTA
 —— BRASILEIRO GIOVANNI VIANNA

ESTREANDO A CAMPANHA GLOBAL

, | J "« NOVAS SILHUETAS LANCADAS NO
R S, MERCADO COM
A — WAYVEE

0 SKATE ENQUANTO COMUNIDADE.
ARROS MEDALHA DE PRATA NA
MODALIDADE BOWL

136

ﬂl‘ﬂ NAS OLIMPIADAS: CELEBRACAO



"OFF THE WALL" -

i 4

ALAVANCAS DE = VIDEOCLIPE FELINI: PRIMEIRO
TRABALHO DESENVOLVIDO
JCRESG'MENTO ENTRE VANS E CRIOLO; FEITO
* COMPLETAMENTE EM 3D COM A
" DE 2021 PRESENCA DO TENIS OLD SKOOL
NOS PES DOS PERSONAGENS

= PRODUCAO DO VIDEOCLIPE COM
w En UTILIZACAO DE TECNOLOGIA

DESENVOLVIDA PARA GAMES

— 137
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HIlE B Il UL e . MULTICULTURALISMO NACIONAL E
g REFORGANDO A MENSAGEM DE
BN = EIN . DIVERSIDADE DE GENERO
MUSICAL, SOCIAL E RACIAL
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- AO REDOR DO
MUNDO - 5.000 DO BRASIL

= CRIOLO COMO EMBAIXADOR
REGIONAL DA PLATAFORMA

= JOY SALES ARTISTA BRASILEIRA
VENCEDORA DO VANS MUSICIANS




"OFF THE WALL"

ALAVANCAS DE
CRESCIMENTO
DE 2021
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CAMPANHA DE MARCA QUE DESTACA 1w
ARTISTAS E CELEBRA A CRIATIVIDADE

DIVULGACAO AO REDOR DO PLANETA
ATRAVES DO VANS.COM CULTIV/
UM ESPACO DIGITAL DE PROJETOS
GLOBAIS



"OFF THE WALL"

ALAVANCAS DE
CRESCIMENTO DE 2021

= 250 M2DELOJA

= AV PAULISTA: EPICENTRO DA CULTURA
DE RUA NA AMERICA LATINA

= EXPERIENCIA 360° DE MARCA
= SKATESHOP NO MEZANINO el
= PRESENCA DOS 4 PILARES DE MA RC/

* PROJECAO DE FATURAMENTO
R$15M/ANO o
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"OFF THE WALL"

- FOCO EM BRAND AWARENESS
= CONTINUAR PLANO DE EXPANSKO EM 2022

= REFORCAR AINDA MAIS O CANAL DE ECOMM
COM TECNOLOGIAS QUE PROPORCIQNEM
UMA MELHOR EXPERIENCIA DO CI.IENI\E

= INTENSIFICAR O FORTALECIMENTO DA
CATEGORIA DE VESTUARIO E ACESSORIOS

= SEGUIR COM FOCO EM MANUTENCAO DO
VOLUME E QUALIDADE DA PRODUCAO LOCAL
DE CALCADOS, VESTUARIO E ACESSO
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FORTE PERFORMANCE NO GRUPO AI&CO

Amarcaque gaiseresce no Brasil

429, ) 128

de faturamento até
e EBITDA até set/21

460"

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

4.3% de venda influenciada no Online

com

239.

de crescimento vs 2019

w de crescimento da
% . .

ivade clientes







N .
<(> jeans wear
@

Licenciamentos work wear
de marca

ReSeRrval
RSV {%Qﬁcina“
Partners o

= 4 OQUE °

Ecossistema .
Resewa statis [ lijeityle wieni JEEHS

1pe3p Plataforma ... sl

curadoria

)

basics &

m RSVAGO
@t » Calcados &
Sllllpl€5- acesgsérios &

athleisure
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no centro
Jomada de

CONSUNMo

InvestorDay 2021 A &Co
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Gmndes ozlavozncas de valorZ 02 1 AR&CO

o taencd | ﬂ Zracao
o 4 Clancamcimosy - marcase §  Arezzo&Co
Proposito b Hihas T

1P=5P | D ¥ Governanéa
BT i RM& A

de refei¢oes complementadas : _ ' A olabor ga S Mode|o de
Empresa U N [ ’ b\ de mar %

Certificada

Feito com
orgulho no
Brasil




Grandesalavancasdevalor 2021  AR&CO

: Printon .

20% do
Faturamento. Ve NOWL
R$ 36,4 M Rescrvas GesticIJ3 g%mercial
Sell In9M 21. w .
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Grandes alavancasde valorZOZ 1 AN&CO

Ruoseeval 8

Jeans C mis 3

fluenciadores T S ol
digitais. R S e 4

i
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YEICIAY e

' 2 5% v 1-1,5%

O O 5o
de taxa de conversao no site do mercado

83 /0 de crescimento da taxa
de conversaovs 2019
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pOportimnagane L
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1 Por outro lado tem de bounce rate

“ m Disponibilidade Usabilidade
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RESCRVAL »waish  Miiuss  savin (UGS  WAOARMS  MNMIRMG  NIRA MW R e avad®

\ LifeBasics ;
& o

Méveis & Decor 9, % e

@ RESERVA RESERVA \rtes & Artesanato Pr ggrama inovador de

simples. Feminino iariorshee fidelidade
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SOIICA0

@ RESERVA

SImpics.

Pablico AB,
masculino, feminino
e infantil

Mais de 50 milhoes
de homens,
mulheres e crian¢as

Tudo isso através
do melhor basico
do Brasil

RESERVA

Feminino

Os atuais RS 46 Bi

de mercado
enderecavel com
Reserva Masculinae
Infantil, crescem

mais RS 21 Bi

50% das vendas nas
lojas da Reserva
atualmente sao

ESETER T EES

Lifest?fle

Marketplace

_ Oportunidade em
itens complémentares
ao sortimento atual

Com aderénciaao
nosso lifestyle

Progmma g’novador de

fidelidade

Resultado do
MVP de
Assinatura de
Camiseta:

10 mil assinantes

62% dos assinantes
retornaram em até 70
dias

A média de retorno
do programa é de

35 dias
160



M&A

CAROL BASSI




MAIS UM PASSO EM DIRECAO A
CONSOLIDACAO DO MERCADO
DE MODA

R$ 15,4 Bl

MERCADO ENDERECAVEL DE VESTUARIO FEMININO A/B

FONTES: EUROMONITOR, IBGE E GEOFUSION, 2019 162



7N

“SEMPRE DENTRO DA TENDENCIA ATUAL”
B v
“SE DIFERENCIA EM TERMOS DE DURABILIDADE DO PRODUTO”
- T \ \) L
“RECOMENDARIA AS MINHAS AMIGAS E FAMILIARES”
. “ c :
“ROUPAS COM UM DESIGN QUE ME ENCANTA”

5
N




EMPRESARIA-
INFLUENCIADORA DIGITAL,
AUTENTICA E
INSPIRADORA, QUE
TRANSFORMOU SEU ESTILO
DE VIDA EM UMA MARCA,
FUNDADA EM 2014.
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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 NEGOCIO.
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VESTUARIO DE O RASIL
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62 2 ' $ 1.279

EUNCIONARIOS LOJAS (RJ E SP) PREGCO MEDIO

o &
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ABERTURA DO ) - -
CORNER DENTRO CONVERSAO DA
DA GUARANA LOJA GUARANA PICO DE VENDAS DO
BRASIL NA AL. BRASIL EM CAROL CASEQUETE DE
LORENA BASSI TRICOT
12 POP UP NO
2014 2015 CIDADE 2017
JARDIM/SP
_ @ @ @ @
#1 CLIENTE DE ATACADO EVENTEE  Tas 2016 2019 2021
POR INDICACAO PARA LANCAR
OO ™A NOVASCORESDO pop up sToRe em T e
CASEQUETE DE NY NO 22 ANDAR DA
SHOPPING
TRICOT HUEB
(MADISON AVENUE) CIDADE ESR N Crk .
JARDIM/SP SPFW

DESFILE PARA
LANCAMENTO DA MARCA
COM 1° CASEQUETE DE
TRICOT

PECA DA CAROL

BASSI APARECE

EM PROGRAMA
DA GLOBO
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> LANCAMENTO COLLAB
CAMPANHA CAROL BASSI E
MARIA RUDGE




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

-’r \;( . ¥
e S " o S ‘
} -« o Safi
. 4 | e N UM v

EXPERIENCIA E ENGAJAMENTO
CONSUMIDORA NO CENTRO SEM DISTINGAO ENTRE O FiSICO E DIGITAL

: 1
- I
-
- N
2 - .

PROXIMIDADE COM O PUBLICO
SALA DE TRABALHO CONECTADA AOS PROVADORES DAS LOJAS PARA INTERACAO COM AS CLIENTES




LOJAS PROPRIAS

I

LOJA CONCEITO

LOJA, MARKETPLACE, SHOWROOM, PROVADOR,
ESCRITORIO E LOGISTICA EM UM ESPACO DE 940 M2

SHOPPING CIDADE JARDIM - SAO PAULO

FORTE FATURAMENTO DE MAIS DE R$ 35MM/ANO

POP UP STORE - RIO DE JANEIRO

INAUGURAGAOEM OUTUBRO 2021
115M°
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CANAL MULTIMARCAS GRANDE OPORTUNIDADE DE

EXPANSAO FORA DE SAO PAULO
PRESENCA EM +20 ESTADOS

BREAKDOWN DE VENDAS (%)

OUTROS
22%

APROX. 90 CLIENTES

171



CANAL DIGITAL

carolbassibrand o

6.558 329 mil 26

blicacdes Seguidores Seguindo

CAROL BASSI
in idade Jardi

Yy FORTE COMUNIDADE DIGITAL

PLATAFORMA DIGITAL COM MAIS DE 55 GruPOS
EM CONTATO DIRETO COM AS VENDEDORAS

MAIS DE 8 MIL MULHERES PARTICIPANDO

DOS GRUPOS

COM NOVOS LANCAMENTOS

mals DE S20K secuiDorESs NO
INSTAGRAM

ATUALIZACAO DE GRUPOS 2X Ao DIA
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INICIATIVAS ESG

100% bpA RENDA DE

BAZARES FILANTROPICOS
ANUAIS REVERTIDA PARA
PROJETOS SOCIAIS NO
BRASIL

/ .'.;" L - " WW‘\.\V\

e
\ o

CAROL BASSI LANCA EM
2018 COLECAO CAPSULA
DE PELE FAKE EM PARIS

PARCERIA CAROL
BASSI E ALE FARAH:
BOLSAS DE COURO DE
CACTO
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| LA
ROB EM 2022 |
EBITDA EM 2022
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CHEGAMOS, EM EXCELENTE
COMPANHIA, NO VESTUARIO
FEMININO!
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AREZZ0O
&CO
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AREZZ0O
&CO
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AREZZ0O
&CO

8,0
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ABERTURA DE LOJAS NO BRASIL EM 2021 AREZZ3

+ 71 LOJAS LIQUIDAS

+ 36 AREZZO&CO

2021

( *) NAO CONTEMPLA QUIOSQUES BRIZZA ABERTOS
2021 A TITULO DE POSICIONAMENTO DA MARCA

ABERTURA

+8,3%
+ 35 AR&CO -|-'|5,5% +71 LOJAS
+1’1% +112 LOJAS
+8,4% +06 LOJAS />
059 +10,1% +62 LOJAS />
+9,5% +62 LOJAS o 924
+3,9% +53 LOJAS
+5,7% +21 LOJAS /E}\ / d 853
+29 LOJAS
741 75 19
I
37
LOJAS
PROPRIAS
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 AQUISICAO CONSOLIDADO
AR&CO. 2020 AREZZO&CO.
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AREZZO
ABERTURA DE LOJAS NO &CO

BRASIL EM 2022 - GUIDANCE

+ 70 A 90 LOJAS LIQUIDAS

+ 40 A 50 AREZZO&CO
+ 30 A 40 AR&CO +8,6%

+8,3% +80 LOJAS
+14,5% +71 LOJAS
+1,1% +112 LOJAS /‘>
+8,4%  +06 LOJAS >
N Vi

+10,1%  +62 LOJAS > 1004
I L Voias TeZLOIS /> & 924
+5,7% +
Tk +21LOJAS > 878
N 735
/> /- 673 —
558 611 37
508 537
LQJAS
PROPRIAS
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 AQUISICAO CONSOLIDADO CONSOLIDADO
AR&CO. 2020 AREZZO&CO. AREZZO&CO.
2021 2022

ABERTURA
DE LOJAS
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AREZZ0O
&CO

OBRIGADO
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