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AREZZO BR | ZAL BRUN

MARQUEZINE
ELEGANCIA ATITUDE DISRUPTIVA
CONFIANCA CUMPLICIDADE INTERNACIONAL

CONTEMPORANEA AUTORAL AUTENTICA




FRENTES DE SUCESSO PARA LANCAMENTO BRIZZA AREZZO

LANCAMENTO NAO APENAS ESTRATEGIA DE ASSINATURA DO
DA PRIMEIRA UMA COLEGAQ, COMUNICACAO E LANCAMENTO
LINHA DE MAS UM NOVO MIDIA FORTES JUNTQO'A UMA
CHINELOS DA SEGMENTQ DE AGENCIA AFRICA% - CELEBRIDADE
AREZZO NEGOCIO

GIOVANNI BIANCO







ABERTURA DE LOJAS
POP-UPS E QUIOSQUES
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IMAGENS FLAGSHIP
GARCIA D’AVILA IPANEMA - RJ
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STORE IN STORE
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STORE IN STORE

ABERTURA BRIZZA
NA CAROL BASSI
BRAND NO SHOPPING
CIDADE JARDIM

3 MESES DE
PARCERIA

INAUGURACAO COM
ALMOCO ESPECIAL -
16/12
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RESULTADOS MIDIA
TV GLOBO

19 PONTOS DE AUDIENCIA NA TV ABERTA,
MAIS DE 1,5MM DE DOMICILIOS IMPACTADOS

29,8 PONTOS DE AUDIENCIA, POR DIA, NA TV ABERTA MAIS
DE 15MM DE DOMICILIOS IMPACTADOS EM 1 SEMANA

MAIS DE 10MM DE IMPACTOS
NO YOUTUBE ADS

0 i av
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B R | ZZ A NA IMPRENSA

INFLUENCIADORA THASSIA NAVES USA BRIZZA AREZZO EM
CAPA DA REVISTA L’OFFICIEL DE DEZEMBRO 2020
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A MARCA SCHUTZ

VEM APRESENTANDO RETOMADA EXPRESSIVA NO CRESCIMENTO
COMPARADO A 2019

+22 p.ps
PARTICIPACAO

E-COMMERCE
COM 169%

*100% VS GIRO COLECAO

SELL OUT VERAO
2019 7% ACIMA 2019

NA CATEGORIA
SNEAKERS

PART. vs 2019

*DADOS DE OUTUBRO E NOVEMBRO 2020
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SCHUTZ AREZZO
&CO

MERCHANDISING
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MERCHANDISING

CONTRUCOES BEST SELLERS

« FORTALECIMENTO DE ICONES BEST SELLER

* LANCAMENTO DE NOVOS BEST SELLERS

« FORTALECIMENTO DA PARTICIPAGCAO DA
SUBCATEGORIA DE TENIS EM TODOS OS CANAIS

% DE PARTIC!_PACI\O DE~TENIS
NA COLECAO DE VERAO

ITENS BEST SELLERS DE REPOSICAO

L
ITENS DE
XA 54% M5 200K
COM GIRO PARES DE
PARES DE _ DE 56% - REORDER
VENDIDOS PARTICIPACAO SELL OUT NO SELL IN
DE REORDER FULL PRICE FULL (MM, WEB,

PRICE LP E FRQ)
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SCHUTZ
MERCHANDISING

SCHUTZ X GINGER

EM 6 DIAS DE LANGCAMENTO:

+ 3.000 PARES VENDIDOS
+ 500 BOLSAS
+ 300 PECAS DE VESTUARIO

GIRO TOTAL DE 20%
15% DE PARTICIPAGAO
NA RECEITA DE DEZEMBRO

+ 22MM IMPACTADOS PELO REALITY.DOC NAS MIDIAS
+ 300K VIEWS DOS EPISODIOS

+10% NAS SESSOES DO SITE

+ 46% NA TAXA DE CONVERSAO DO SITE




SCHUTZ

HANDBAGS

AREZZO
&CO
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‘ RESULTADOS 2020

HANDBAGS

PARTICIPACAO DA

CATEGORIA 2 8 %,
NO BUSINESS

CRESCIMENTO NAS 1 2 2 o

VENDAS
vs 2019

REPRESENTATIVIDADE
CATEGORIA DESTAQUE
- TIRACOLO

48 >

82,6% DAS NOSSAS CLIENTES
COMPRARAM PELO MENOS 1 BOLSA

NO ANO




SCHUTZ

HANDBAGS - SOLD OUT

BELIEVE EMMY LOLLA TRIANGLE

BEST SELLER USABILIDADE COMPLEMENTO MIX COMPLETO:
COLECAO VERAO MIX BOLSAS, CARTEIRAS,
PRECO COMPETITIVO (FUN/JOVEM) ACESSORIOS E MALA
ABERTURA EM NOVOS
SHAPES MAIS DE 3 MIL PECAS A SOLD OUTEM10DIAS PARTICIPACAO DE 14%
VENDIDAS NO SELL OUT
REPOSICAO DE MAIS REPOSICAO DE MAIS
DE 5MIL PECAS NA DE 5MIL PECAS NA
FAMILIA FAMILIA
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SCHUTZ

MARKETING

AREZZO
&CO
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SCHUTZ

CAMPANHA

COMUNICACAO MAIS ELEVADA
ASPIRACIONAL




AREZZO
CO

SCHUTZ

7

| t © EXPERIENC Aovidade linda que chegou aqui,
- € como vocés viram ja sai usando
essa bag que amei! @schutzoficial

N

PERSONALID

PR

PR MAIS ASSERTIVO
COM SEEDINGS
PERSONALIZADOS

b 405 B ot R 3
™ Curtida por sowagner e milhares de outras
pessoas

akalil O mundo da moda se movimenta. Se para

par da pandemia a palavra de ordem é “evite
nerar-se”, no mundo da moda a ordem é “aglomerar
>oucos e bons veem a oportunidade de ampliar seu
1e agdo nas vendas e na comunicagao em collabs b
3jadas e impactantes. @schutzoficial (leia-se
birman) e @shopginger (leia-se @marinaruybarbos:
\forqas da indUstria e da divulgagéo, agilizam-se nUJ

ntro comercial, muito bem embalado (olhem sé a
do bauzinho laranja) para mostrar seus produtos 4

—
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SCHUTZ

PRODUTOS

LANCAMENTOS DE PRODUTOS
ICONE E BEST SELLERS AO
INVES DE TENDENCIAS




SCHUTZ

E-COMMERCE

AREZZO
&CO
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SCHUTZ AREZZO

(o0

SCHUTZ

+ 66% DE SESSOES vs. 2019
+ 23% VENDA FULLPRICE
61% NOVOS USUARIOS

FASHION FRIDAY

- RECORDE DE RECEITA DO ANO DE 2020
- +1MM NOVOS USUARIOS
- DIA 27/11 +38% ACESSOS DA MEDIA DIARIA



SCHUTZ

MULTIMARCA

AREZZO
&CO
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SCHUTZ
MULTIMARCA

CRESCIMENTO
EXPRESSIVO DO CANAL
EM 2020

SSS 2020 POSITIVO

CRESCIMENTO DE 9,6% DA RECEITA X VERAO 19
CROSS SELL DE BOLSAS 23%

159 REDES COMPRARAM ACIMA DE 10 LANCAMENTOS
151 NOVOS CLIENTES

GIRO EM LOJA DA COLECAO DO VERAO SUPERIOR 75%

AREZZO
CO

A
4%
A
18%
A
5% A
5%
.
23% J
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VANS

"OFF THE WALL"



VANS

AREZZ0O
&CO

OVERVIEW DO PRIMEIRO
ANO DA MARCA
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RECAP DO PRIMEIRO ANO DA MARCA NO BRASIL! 5 477>

INTEGRACAO

PANDEMIA

RECUPERACAO PLANEJAMENTO
DE MERCADO 2021
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FASE 1: INTEGRACAO

CONHECIMENTO DE MARCA E MERCADO

* PLANO PRONTO DE ABERTURA DE LOJAS
« ALINHAMENTO E EXECUCAO DAS ESTRATEGIAS PARA 2020
NO CANAL WHOLESALE

« MODELOS DE NEG(')CIO DISTINTOS (VANS vs AREZZ0O)
« TRANSFORMACAO DIGITAL DO BACK OFFICE COMERCIAL

- MANUTENGAO DA CULTURA VANS
« CONHECENDO OS CLIENTES WHOLESALE

AREZZO
&CO
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FASE 2: INICIO DA PANDEMIA

* AUMENTO DA REPRESENTATIVIDADE DO CANAL E ECOMMERCE : 27%
- ABASTECIMENTO CLIENTES WHOLESALE: GANHO DE SHARE EM VESTUARIO
VS CONCORRENTES DE ACTION SPORTS

APLICACAO DAS FERRAMENTAS DIGITAIS EM TODAS AS LOJAS FISICAS E

EXECUCAO DE VENDAS REMOTAS ATRAVES DE:

« VENDA LINK

 RETIRE NA LOJA

« PRATELEIRA INFINITA

 LEITURA DO SELL-OUT ONLINE DE TODAS AS LOJAS PERMITINDO MELHOR
GESTAO DO MIX E PERFORMANCE DE LOJA

- FOCO EM AUMENTO DA PRODUCAO LOCAL
. ESTRATE~GIA DE DESENVOLVIMENTO DE NOVOS MODELOS
« EVOLUCAO DA QUALIDADE DO MIX

AREZZO
&CO
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AREZZO

FASE 3: RECUPERACAO DE bz &€O

EXECUGCAO DO PLANO DE ABERTURA

DE LOJAS

« ABERTURA DE LOJAS:

BARRA SHOPPING BH SHOPPING | PATIO SAVASSI |
IGUATEMI FORTALEZA | IGUATEMI CAMPINAS |

VANS IPANEMA

EXCELENTE REAGCAO DO MERCADO

DE WHOLESALE

* MARCA VANS FORTE NO MERCADO
« BAIXA REMARCAGCAO ELEVA DESEJO DE MARCA
- CONFIANGA NA ESTRATEGIA DA MARCA

CONTINUA ALTA

« ABERTURA DE 336 NOVO CLIENTES NO ANO DE

2020
ABERTURA 2020
JUNHO OUTUBRO
BH SHOPPING IGUATEMI
PATIO SAVASSI CAMPINAS
BARRA
SHOPPING

NOVEMBRO

IGUATEMI
FORTALEZA



FASE 4: PLANEJAMENTO 2021

4 PILARES:

AWARENESS DE MARCA

REWARD THE LOYALIST

ABERTURA DE LOJAS (WELCOME THE
NEWCOMER)

CRESCIMENTO ORGANICO E SUSTENTAVEL
DO ECOMMERCE

GLOBAL CONSISTANCY WITH LOCAL RELEVANCY
EXPRESSIVE CREATOR AT THE CENTER

ICON CYCLE MANAGEMENT

GLOBAL VANS SKATE PROGRAM / GRASSROOTS MINDSET
BRAND CONSISTENCY

GTM PROCESS

AREZZO
CO




VANS

NOSSAS LOJAS

AREZZO
&CO
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BARRA SHOPPING/RJ

INAUGURACAO: 03/07/2020

AV. DAS AMERICAS, 4666 - LOJA
228D
BARRA DA TIJUCA, RIO DE JANEIRO




SHOPPING PATIO SAVASSI
BELO HORIZONTE / MG

INAUGURACAO: 06/08/2020

Av. do Contorno, 6061 - S3o Pedro
Belo Horizonte / MG
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07/08/2020

BH SHOPPING/MG

INAUGURAGCAO

BELO HORIZONTE /MG

LOJA 069

BR-356, 3049




IGUATEMI

CAMPINAS/SP
INAUGURAGAO: 02/11/2020

Av. Iguatemi,777 - Campinas/SP
Segundo Andar - Loja 21/22




N

IGUATEMI

FORTALEZA/CE L:
INAUGURACAO: 09/11/2020 ué

Av. Washington Soares, 85 ]
Edson Queiroz, Fortaleza/CE '

Ll




niz:"ip _

VANS STORE IPANEMA
INAUGURAGAO: 16/11/2020

Rua Garcia D’Avila - Ipanema
Rio de Janeiro / RJ




AREZZO
&CO

TRANSFORMACAO




UMA VISAO DE TRANSFORMACAO

Y/

AREZZO
co

UMA VAREJISTA MULTICANAL
DE MARCAS DE CALCADOS
E BOLSAS NO BRASIL

AREZZ0O
CO

PARA

L]

o

UMA PLATAFORMA DIGITAL
DE MODA COM EXPERIENCIA
DE MARCA
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FRAMEWORK DA TRANSFORMACAO DIGITAL AREZZ0O&CO

CULTURA DA INOVACAO
I

DRIVERS CENTRAIS

EXPERIENCIA DO CLIENTE

1 2

DIGITALIZAGAO INTEGRACAO

DOS NOSSOS DE CANAIS
NEGOCIOS E
OPERACOES

S

NOVOS
NEGOCIOS
DIGITAIS

PLATAFORMA TECNOLOGICA GLOBAL

AREZZ0O
CO

53



L

DIGITALIZAGCAO
DOS NOSSOS
NEGOCIOS E
OPERACOES

AREZZO
&CO
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E-COMMERCE
DIGITALIZACAO DOS NOSSOS NEGOCIOS E OPERACOES

CAMPANHAS APP FIRST: FOCO
DIGITAIS 360 EM EXPEI}IQNCIA
INTEGRADAS E IMERSAO NOS

AS MARCAS APLICATIVOS

AREZZO Q 0

AREZZO
CO

ALTO NIVEL
DE SERVICO
E EXCELENCIA
OPERACIONAL

— PREMIO—

ReclameAQUI
2020




E-COMMERCE
CAMPANHAS DIGITAIS 360: AREZZO

PICO DE

10.610
ACESSOS*

MIiDIA TELEVISIVA
INVESTIMENTOS EM

MIDIA TELEVISIVA -
FILME COM QR CODE
DIRECIONANDO PARA
LANDING PAGE

INTEGRACAO DE CANAIS
INTEGRACAO DE CHECK OUT,
POSSIBILITANDO QUE UM UNICO
PEDIDO SEJA ATENDIDO POR MAIS
DE UM CANAL

*PICOS DE ACESSO NO HORARIO DA VEICULACAO

AREZZO

3.4K

NOVAS
CLIENTES
+ CLIENTES
REATIVADAS

AREZZO

LIVE SHOP co

NOVO FORMATO

DE EXPERIENCIA

DE RELACIONAMENTO

E VENDA PARA A CLIENTE

+44%
DE
TRAFEGO E;ﬁf&ﬁ
NO
PERIODO

BRIZZA X AREZZO
INVESTIMENTO EM TODO
FUNIL, DO AWARENNESS
DE MARCA A CONVERSAO.
GIRO DE + 40% NA
COLECAO



E-COMMERCE

CAMPANHAS DIGITAIS 360: SCHUTZ

2.000
PARES/PECA
S VENDIDOS
EM 6 DIAS
GINGER X
SCHUTZ peRf

INVESTIMENTO EM
AWARENESS DE
MARCA DIGITAL

REALITY DOC 22MM
DE IMPRESSOES

LANCAMENTO DA
NOVA CATEGORIA
VESTUARIO

-~ 084

.
J_)“‘- ’[l‘& = =

A =m =) |

MacBaok Alt

.

TENIS
5 LINHAS DE PRODUTOS
DESTAQUES: SMASH,
URBAN, MAULI, RUSH E
IT SCHUTZ

SCHUTZ

AREZZO

CcoO
LIVE SHOP
UMA DAS PRIMEIRAS
MARCAS DE MODA A
FAZER LIVE SHOP
LANCAMENTOS
FULLPRICE
+15% 3.000
DE RECEITA V|EWS
SIMULTANEOS

EXPERIENCIA

NO EDITORIAL

TENDENCIAS

45% oc PERSONALIZACAO DE
CRESCIMENTO PRODUTOS
DE MODA E GIFTS EXCLUSIVOS EM
LANCAMENTOS

57



E-COMMERCE
APP FIRST: FOCO EM EXPERIENCIA E IMERSAO NOS APLICATIVOS

AREZZO

AREZZO Q 0 L ST

AUMENTO DA BASE
INSTALADA: 313%

CRESCIMENTO DAS

TRANSACOES:

885%

REPRESENTATIVIDA
DE EM RECEITA NO
APP: 25%

*DADOS COMPARATIVOS COM LY (JAN A NOVEMBRO DE 2020 VS JAN A NOVEMBRO DE 2019)

AREZZ0O
CO

SCHUTZ

AUMENTO DA BASE
INSTALADA: 533%

CRESCIMENTO DAS
TRANSACOES: 858%

REPRESENTATIVIDADE
EM RECEITA NO APP:
25%



E-COMMERCE AREZZO

ALTO NIVEL DE SERVICO E EXCELENCIA OPERACIONAL

LOGISTICA CUSTOMER SUPPORT

= VOLUME: MAIS DE 2.500.000 ITENS FATURADOS = NPS DE 83% EM 2020.
EM 2020. CRESCIMENTO DE 190% SOBRE 2019.

= [INDICE DE RESPOSTA EM 24H FOI SUPERIOR A 98%.
= EFICIENCIA: 96,1% DOS PEDIDOS ENTREGUES

NO PRAZO. = SATISFACAO 90,6%.

* NEXT DAY: ENTREGA 24H PARA MAIS DE CERTIFICADO RAI000 )
20 CIDADES EM 2020 E EXPANSAO PARA MAIS AREZZ0 - LOJA ONLINE Ve agor
CIDADES EM 2021. EZZ MALL AREZZO LOJA ONLINE

= OPERACAO: REDUCAO EM 21% NO TEMPO . CERTIFICADO
DE FATURAMENTO DE PEDIDOS. RA ReclameAQUI

2020

AQUI
= ALTERACAO DAS EMBALAGENS
PARA MODELOS ADERENTES A SUSTENTABILIDADE.

INDICA(;AO- MODA E/OU bd
= AMPLIACAO CD WEB PARA MAIOR CAPACIDADE Qifssi%ﬂﬁnip%ﬁé:ﬁ@ PREM|ACAQ
e-commercebrasil
DE ARMAZENAGEM. "SUL"” DO BRASIL 2020




E-COMMERCE AREZZO
ACELERAGAO EM 2020 ESTABELECENDO NOVO PATAMAR DE NEGOCIO

DE CRESCIMENTO EM DE CRESCIMENTO EM DE PESSOAS JA
VISITAS COMPARADO CONVERSAO EM 2020 BAIXARAM OS NOSSOS
AO ANO ANTERIOR APPS (AREZZO E
SCHUTZ)
MAIOR VOLUME DE DE CRESCIMENTO EM COMO NOVO RECORDE
USUARIOS ATIVOS NOS RECEITA NA BLACK DE PARTICIPACAO DOS
APPS FRIDAY APPS NA RECEITA

(AREZZO E SCHUTZ)
EM NOVEMBRO

60



E-COMMERCE
ACELERACAO EM 2020 ESTABELECENDO NOVO PATAMAR DE NEGOCIO

O CANAL ONLINE SEGUE

AUMENTANDO SUA

PARTICIPACAO DENTRO

DA AREZZO&CO. ox 13%

8% 8%

EM 2020, ESSE INDICADOR
SUBIU DE 13% PARA 29%.

2016 = 2017 2018 2019 = 2020

REPRESENTATIVIDADE DA WEB NO FATURAMENTO DA MARCA (YTD)

EXANDRE

AREZZO SCHUTZ ANACAPRI BIRM AN [rFizver ALMEG

24% 47% 28% 32% 70% 73%

AREZZO
CO

29%

VANS

"OFF THE WALL"

28%

61



E-COMMERCE AREZZO

ENQUANTO O CAGR DO E-COMMERCE CRESCEU 16% NOS ULTIMOS 5
ANOS, O DA AREZZO&CO CRESCEU 52%

CRESCIMENTO E-COMMERCE CRESCIMENTO E-COMMERCE
NO BRASIL (R$ MILHOES) AREZZO&CO (R$ MILHOES)

@ . 61.900 ‘
26%
53.200 ‘
38.800 ‘

44.400 47700
I I I 108 I I I

2016 2017 2018 2019 1S20 2016 2017 2018 2019 9M20

“COMPARADO AO MESMO PERIODO DO ANO PASSADO
FONTE: EBIT/NIELSEN 62



2

INTEGRACAO
DE CANAIS

AREZZO
&CO
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AREZZO
CO

ACELERAMOS O DESENVOLVIMENTO DE FERRAMENTAS E SOLUGCOES

B ENTREGA E RETIRE NA LOJA B PRATELEIRA + SOCIAL SELLING

» HABILITACAO DE VANS E AB NAS
TECNOLOGIAS;

= OMS: SPLIT DE PEDIDOS;

» PROJETO DE AMPLIACAO DE ESTOQUES;

» 432% DE CRESCIMENTO VS. 2019
(BRASIL);

» JA REPRESENTA 25% DE TODAS
TRANSACOES WEB (SP - 3T);

» CRIACAO DOS VOUCHERS PARA
VENDEDORAS;

» MELHORA NA EXPERIENCIA DA FORCA
DE VENDAS. EXEMPLO: RASTREIO DE
PEDIDO.

» JA REPRESENTA 8% DO RESULTADO DE
WEB (BRASIL);

» RECEITA 7X MAIOR VS. 2019 (BRASIL);

B VENDA LINK APP DA VENDEDORA

* PROCESSO DE CHECKOUT - ZZLINK;

= MELHORA NA EXPERIENCIA DA
FORCA DE VENDAS. EXEMPLO:
AJUSTE DE FRETE.

* TECNOLOGIA MADURA PARA
PERIODO DE LOCK DOWN - EM MAIO
REALIZAMOS UM ANO EM UM MES;

= RECEITA 5,5X MAIOR VS. 2019
(BRASIL);

» VITRINE VIRTUAL;

» EXECUCAO AGENDA INTEGRADA
NO APP DA VENDEDORA,;

» EXECUCAO DE CONTATOS POR

WHATSAPP;

RECEITA INFLUENCIADA POR

WHATSAPP JA REPRESENTA 16%

DO RESULTADO DAS LOJAS;




INTEGRACAO DE CANAIS AREZZO

APP DA VENDEDORA COMO CHAVE PARA RAPIDA ESCALA co

CRESCIMENTO
SET vs DEZ

REALIZADO 2020 +1 2 8 %

EM TECNOLOGIAS

PROJECAO DEZEMBRO

________________________________________

RECEITA POR
TECNOLOGIAS

R$238MM

________________________________________

. SELL OUT LOJAS NO
. 4°T JA E DIGITAL

________________________________________

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ
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PROJETO OMNI 2.0 ©) ~REZE3

OBJETIVO: IMPULSIONAR AS VENDAS OMNI PABA POTENCIALIZAR O OMNI 2.0
SELL-OUT AREZZO&CO NAS FRENTES DE GESTAO, CULTURA OMNI E
TECNOLOGIA.
1) GESTAO
DEFINICAO DE NOVA ARVORE OMNI O PROJETO CONTA COM
CLUSTERIZACAO DA REDE E IDENTIFICACAO DE O APOIO DE DUAS O coni <G
BENCHMARKS DE CADA INDICADOR CONSULTORIAS Jdt capta
REVISAO DE RITOS DE GESTAO (FALCONI E CAPTA)

PILOTO DE NOVOS INDICADORES COM METAS DEFINIDAS
NOVOS CONTROLES E FERRAMENTAS
ALINHAMENTO DE OBJETIVOS DA REDE

}} ETAPAS:
2) CULTURA OMNI

NOVO MODELO DE ATENDIMENTO DE LOJAS
MANUAL DE ACOMPANHAMENTO DE LOJAS PLANEJAMENTO
TREINAMENTOS DOS NOVOS MODELOS E MANUAIS
NOVA VISAO WEB DE PLATAFORMA DIGITAL
CRIACAO E DISSEMINACAO DE CULTURA OMNI PARA

TODOS OS STAKEHOLDERS PILOTO

OUT 2020

NOV/DEZ 2020

TECNOLOGIA
2

l. - MAPEAR AS OPORTUNIDADES DE MELHORIA DE ROLL-OUT REDE
u TECNOLOGIAS 2021
-  ENDERECAR NOVAS MELHORIAS NAS FERRAMENTAS DE
INTEGRACAO DE CANAIS
TREINAR OS USUARIOS NAS FERRAMENTAS 66



S

NOVOS
NEGOCIOS
DIGITAIS

AREZZO
&CO

67
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BARBOSA

DIRETORA DE MODA ZZ MALL

AREZZO
CO



AREZZ0O

37 MARCAS 0

VESTUARIO CALCADOS ACESSORIOS

Reservas. VO (PEATD

Rvat . AREZZO VIVARA LIVO
Rei%‘}/ﬁ. TVZ MOB SCHUTZ  evewenn .
FISVER £
JOULIKC newbeach oLvympiaH ALHC W covonareex | S]A.
ANACAPRI 1311\ AN -
L/:JF HOPE HATGHT. VARS ALEM VICTO@RINOX
555555 ANS
ZINZANE TTiiY4a  dItOCGIro OFF THE WALE @WENGER JACK VARTANIAN

BARTHELEMY IBa&aww HOPE RESORT

EEEEEEEEEEEEEEEEE

LENNY NIEMEYER

w Zapilla
70



AREZZO
CO

APP ZZ MALL

wll Claro BR & 13:05 7 @ 79% mm) il Claro BR & 131 7 @ 72% @)

pPOR MARINA RUY BARBOSA
DIRETORA DE E MODA

A marca Schutz comercializa sapatos, bolsas e
acessorios e apresenta em suas construcoes
formas unicas e poderosas. Os seus produtos...

Ler mais

( Ver todos M Sandalias W( Botas W( Téni

Q@ @ Q o Q

HOME HOME K
—— \
{ /s




ZZ MALL: MUITO ALEM DE UM MARKET PLACE TRADICIONAL AREZZO
ZZMALL s

, MARKET PLACE MARKET PLACE
LZ'MALL NICHO AMPLO

SHARED SERVICES AREZZO&CO

MARCAS 1P RELEVANTES
PLURALIDADE DE NICHOS

CURADORIA DE MARCAS

CONTEUDO DE MODA

APLICATIVO

72



OVERVIEW POS LANCAMENTO
LZZ’MALL

14.

CRESCIMENTO DE ACESSOS AO
SITE COM O LANCAMENTO NA
WIRED CONFERENCE E
DIVULGACAO DA MRB

84/100

NET PROMOTER SCORE DA
PLATAFORMA EM LINHA COM
AS MARCAS AREZZO&CO

AREZZO
&CO

30mil

SEGUIDORES NO INSTAGRAM,

COM CRESCIMENTO DE 196%
NOS ULTIMOS 30 DIAS

18.

DOS COMPRADORES NOS
ULTIMOS 30 DIAS SAO NOVOS
CLIENTES AREZZO&CO

73



ARELES

ZZ MALL COMO O PRIMEIRO PASSO DA PLATAFORMA DE
MODA AREZZO&CO, UNINDO CURADORIA COM SERVICOS E

CONTEUDO.

MARCAS 1P MARCAS 3P

MARCAS ATUAIS i MARCAS MARCAS i OUTRAS CATEGORIAS
- AREZZO ! INCUBADAS COMPLEMENTAR - ACESSORIOS
- SCHUTZ ! ES EM CALCADOS - VESTUARIO
- ANACAPRI | E BOLSAS ! - COSMETICOS
- ALME ' ' - CASA&
- FIEVER DECORACAO

SERVICOS
FINANCEIROS E
LOYALTY

VANS

OFERTA DE SERVICOS
DE REVENDA

RESALE E CONSULTORIA DE ESTILO

ZZ LEARNING TENDENCIAS, DICAS

ENSINO DE MODA E DE LOOKS, ETC.
VAREJO
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PLATAFORMA DE MODA AREZZO&CC

ECOSSISTEMA EM CONSTRUGCAO AGREGARA DIFERENTES

INICIATIVAS E PARCEIROS. TROC COMO PILAR DE RESALE
DA PLATAFORMA.

ZZ PAY

SERVICOS
FINANCEIROS E
LOYALTY

MAGAZZINE
ZZ LEARNING TENDENCIAS, DICAS
ENSINO DE MODA E DE LOOKS, ETC.

VAREJO

TROC

AREZZO
&CO
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AREZZO

EXPERIENCIA DO CLIENTE

&CO
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AREZZO
CO

E MANTEVE CAPTAGCAO ELEVADA MESMO COM REDUGAO NA ABERTURA LOJAS

CLIENTES DIGITAIS HIGHLIGHTS

JAN A NOV | NAO INCLUI AR&CO

O
2,9x ‘+940k +180%
NOVOS CLIENTES DE CRESCIMENTO EM

VENDAS DAS CLIENTES

OMNI VS 2019
CRESCIMENTO DE DAS PRINCIPAIS CLIENTES
CLIENTES DA MARCA SE
REATIVADAS COM MANTIVERAM ATIVAS EM
COMPRA NA WEB 2020

2019 2020

*CLIENTES COM COMPRA ATRAVES DO ECOMMERCE, PRATELEIRA INFINITA, ENTREGA E RETIRE PELA LOJA 77




DESENVOLVEMOS NOVAS FERRAMENTAS DE ANALISE AREZES
PERMITINDO CAPTURAR RAPIDAMENTE OPORTUNIDADES DE ATIVAGAO

+ USO INTENSO

DE ANALYTICS + RESULTADOS

WL === == $86.8MM

S — e P T— = "_’:;x' o DE SELL OUT
- N . . .-a:a__i;i—-f:' _ INFLUENCIADO EM LOJAS
e e e DESDE AGOSTO VIA

wam e 2075 —— RELACIONAMENTO
P . I I l I L] I - DIGITAL
— Bon e : co— .
. vvx:-b-w-."--'* B IIIIIE! Ill!au & EIZTI:ZITf.“T ,
SELL OUT DESDE MARCO

I I I I L] (:, ¢3 ¢’ - VIA REGUAS E ACOES DE

CRM NO ECOMMERCE

84 ESTUDOS | 28 DASHBOARDS
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INTENSIFICAMOS PERSONALIZAGCAO DE CONTATOS

E INCUBAMOS PROJETOS PARA ESCALADA EM 2021

+ ATIVACOES
SEGMENTADAS

MEDIA MENSAL DE EMKTS SEGMENTADOS

4,3x

e

ABR - NOV

JAN - MAR

INTENSIFICACAO DE ATIVACOES
BASEADAS NO PERFIL DE CONSUMO
E ENGAJAMENTO DE CLIENTES

PILOTOS CRM

ACOES MAES, NAMORADOS,
PAIS E NATAL AREZZO&CO +
AR&CO

SCHUTZ SCHUTZ

SCHUTZ

SCHUTZ UB

AGAS EXCLUS VAS!

MECANICAS DE CASHBACK EM
LOJAS E WEB + MVP SCHUTZ CLUB

ENTENDIMENTO RAPIDO DE RESULTADOS
E POTENCIAL DE ESCALADA DE MVPS

AREZZO
CO

VISAO 2021

ATUALIZACAO DA ARQUITETURA DE
CRM INTEGRANDO NOVOS NEGOCIOS
PARA ALAVANCAR ESCALA DE
PERSONALIZACAO, ENTENDIMENTO
DA BASE E ATIVACOES 3602

0%
."-".
LAY

ESTRUTURACAO DE
PROGRAMA DE LOYALTY
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BAIXE O APP . —
ZZ MALL

N
baixe na baixe no
APP STORE GOOGLE PLAY

E GANMHE

PARA VIVER ESTA
EXPERIENCIA.




LOGISTICA

AREZZO
&CO
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LOGISTICA 2020 - ADAPTACAO E CRESCIMENTO AREZZO

NOVO CD E-COMMERCE INAUGURADO EM AGO/19 E AUMENTO EXPONENCIAL DE PEDIDOS EXPEDIDOS

LEADTIME DE NOVEMBRO - DIAS UTEIS E % DE ON TIME
DELIVERY (OTD)

BRASIL SUDESTE SAO PAULO
2019: 4,9 2019: 4,0 2019: 3,8
2020: 4,7 2020: 3,6 2020: 3,2
OTD: 95,2% OTD: 96,4% OTD: 96,2%

= CRESCIMENTO DE UNIDADES
EXPEDIDAS, OTIMIZAGAO DA
OPERACAO E AUMENTO DE
PRODUTIVIDADE E VELOCIDADE

= CRESCIMENTO MEDIO MENSAL DE
240% NO VOLUME DE PEDIDOS
NO CENARIO PANDEMICO

= 1,5 MM DE PEDIDOS ENTREGUES
EM 2020 (ATE NOVEMBRO)

REDUCI\O DE 16% NO PRAZO PARA O ESTADO DE
SAO PAULO, QUE REPRESENTA CERCA DE 40% DAS
ENTREGAS DA AREZZO&CO B2C
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PROJETO NEXT DAY DELIVERY EM SP AREZZO

REDUCAO DE LEADTIME MEDIO E AUMENTO DE OTD OPERAGCAO E-COMMERCE

CO

. ALTERNATIVA DE ENTREGA NO DIA SEGUINTE PARA OS

% ENTREGA NEXT DAY CLIENTES DE SAO PAULO CAPITAL E REGIAO

.@2 METROPOLITANA
= MAIOR SATISFACAO E ENCANTAMENTO DOS CLIENTES

ENTREGAR PEDIDOS COM DESTINO A SP CAPITAL E REGIAO L AT B T BE ST RS e
METROPOLITANA EM NEXT DAY - PEDIDOS EFETUADOS NA
PLATAFORMA DE COMPRAS ENTRE OOHOO E 15HOO B e
- AUMENTO PROGRESSIVO DA ADERENCIA AO MODAL NEXT

DAY EM RELACAO AO FRETE ECONOMICO

TRANSIT TIME ES-SP:

PROCESSO

7

= » @ » 1)

COMPRA DESPACHO ENVIO P/ HUB SEPARAGAO E ENVIO ENTREGA
ATE Ao 1oh Do ororAcHo TRANSPORTADOR ROTEIRIZACAO LAST MILE o oh
( ) ( ) (17H-10H - D+1) (12H - D+1) (13H-20H D+1) ( )

ENTREGA NO DIA SEGUINTE
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NOVO CD MARCA VANS AREZ(Z:S

= REDUGCAO DE 56% NO CUSTO OPERACIONAL LOGISTICO POR UNIDADE EXPEDIDA EM RELAGCAO A OPERACAO
ANTERIOR

= NOVOS GRUPOS DE PRODUTOS NAS OPERACOES LOGISTICAS AREZZO&CO: VESTUARIO, ACESSORIOS,
EQUIPAMENTOS PARA SKATE, ETC

= OPERACAO VANS INICIADA EM 2020 COM SUCESSO, COM MAIOR EFICIENCIA, MENORES PRAZOS E REDUCAO NO
CUSTO DA OPERACAO
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PROJETO RFID AREZ(Z:S

IMPLANTACAO DO RFID EM CALCADOS NA MARCA SCHUTZ - OPERACAO EM LP’S

MAIOR ACURACIA DOS ESTOQUES '
VISIBILI,DADE D(), ESTOQUE DE LOJA ATRAVES DE 1 AMPLlACAO CAPACIDADE LOGISTICA AREZZO&CO
INVENTARIOS RAPIDOS E PRECISOS
. AUTOMACAO/SOR hE LR
MAIOR ADERENCIA AO OMNICHANNEL = AUMENTAR EF|C|ENC|A NA SEPARACAO E EXPEDlCAO DOS PRODUTOS
ACURACIA DE ESTOQUE PARA VENDA VIA
RETIRE/ENTREGUE PELA LOJA - OTIMIZACAO DA GPERACAO E AUMENTO'DE PRODUTIVIDADE

= ELEVADO INVESTIMENTO EM TECNOLOGIA COM IMPORTANTES ALTERACOES

CONTROLE ESTOQUE EXTERNO

VISIBILIDADE SISTEMICA DO ESTOQUE EXTERNO 2) TECNOLOGIA RFID
POR CATEGORIA, SKU E TAMANHO.
ABASTECIMENTO MAIS EFICIENTE DAS LOJAS - EXPANSAO
COM MAIS DE UM ESTOQUE. - ROLLOUT PARA FRANI .
= AMPLIACAO PARA AS AIS CATEGORIAS (BOLSAS E ACESSORIOS) SCHUTZ
= DESDOBRAMENTO EM MAIS UMA MARCA DO GRUPO

AGILIDADE NA BUSCA DE PRODUTOS POR
APROXIMACAO COM BIPES SONOROS

REDUCAO DOS CUSTOS E TEMPOS DE PRINCIPAIS RESULTADOS
INVENTARIO X ,

. INVENTARIOS DIARIOS COM ACURACIDADE DE ESTOQUES SUPERIOR AO

ASSERTIVIDADE NA REPOSICAO PROCESSO PRE-RFID
PREVENCAO DE PERDAS - TEMPO MEDIO DE INVENTARIO DE 25 MIN, UTILIZANDO APENAS UMA
REDUCAO DAS PERDAS INTERNAS PESSOA. INVENTARIOS TRADICIONAIS DEMANDAM MUITO MAIS RECURSOS

(TEMPO E PESSOAS)
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AREZZO
&CO

ESTRATEGIA E M&A




MAPA ESTRATEGICO ORIGINAL

AREZZO
(o0

CONSTRUIDO COM BASE NO PROJETO DA VINCI EM OUT/19, COM 7 PRINCIPAIS PILARES

\V
%} EXPANSAO DAS MARCAS ATUAIS NO MERCADO FEMININO AB + TENIS CASUAL

AREZZO |[rizvzr SCHUTZ s irvAN ANACAPRI ALMC AN
LIFESTYLE/ACTION
DEMOCRATIC FASHION & LUXURY EMERGING SPORTS

@5@? TRANSFORMACAO DO MODELO DE NEGOCIO =< ENGINE 2: DIGITALIZAGAO DO NEGOCIO

EVOLUCAO DE MERCHANDISING E SUPRIMENTO CRM E LOYALTY AREZZO&CO

SOURCING E LOGISTICA 2.0 MARKETPLACE - MARCAS PROPRIAS

REINVENCAO DA EXPERIENCIA DO CLIENTE CONTEUDO, SERVICOS E CONECTIVIDADE

SOCIAL

SUSTENTABILIDADE COMO NORMA

72729 NOVAS MARCAS BRASIL

MARCAS INSURGENTES CONSOLIDACAO DO MERCADO FEMININO AB

%C% PESSOAS E CULTURA

ORGANIZACAO E GOVERNANCA
CULTURA

EMPODERAMENTO DA LINHA DE
FRENTE

|
;tl‘»; DADOS E TECNOLOGIA

DADOS E ANALYTICS

TECNOLOGIA

@ MERCADO INTERNACIONAL

MERCADO NORTE-AMERICANO



AREZZO

MAPA ESTRATEGICO - PILARES E ALAVANCAS co

OS 7 PILARES ESTAO 100% MANTIDOS, COM ADICAO OU INTENSIFICACAO NAS ALAVANCAS

DESTACADAS E UMA REORGANIZACAO DENTRO DO CORE AGRUPANDO MARCAS

(V)
_/) CRESCIMENTO DO CORE / EXPANSAO DAS MARCAS ATUAIS %& PESSOAS E CULTURA
| GOVERNANCA
AREZZO [Fizvzr SCHUTZ ../~  ANACAPRI ALME@  .VANS
CULTURA
CASUAL & FASHION & LUXURY COMFORT & FLATS ACTION SPORTS
DEMOCRATIC EMPODERAMENTO DA
LINHA DE FRENTE
@@ TRANSFORMACAO DO MODELO DE NEGOCIO E%ﬁ ENGINE 2: DIGITALIZACAO DO NEGOCIO
|
) ;tl‘»—l DADOS E TECNOLOGIA
EVOLUCAO DE MERCHANDISING E SUPRIMENTO MARKETPLACE - MARCAS PROPRIAS E 3P =
SOURCING E LOGISTICA 2.0 CONTEUDO E SERVICOS DADOS E ANALYTICS
EXPERIENCIA OMNICANAL DO CLIENTE ECONOMIA CIRCULAR TECNOLOGIA
SUSTENTABILIDADE COMO NORMA ACELERACAO DO ECOMMERCE
@ MERCADO INTERNACIONAL
72729 NOVAS MARCAS BRASIL MERCADO NORTE- AMERICANO

CONSOLIDACAO DO MERCADO FEMININO AB MARCAS INSURGENTES



AREZZO

MAPA ESTRATEGICO - PILARES E ALAVANCAS co

OS 7 PILARES ESTAO 100% MANTIDOS, COM ADICAO OU INTENSIFICACAO NAS ALAVANCAS

DESTACADAS E UMA REORGANIZACAO DENTRO DO CORE AGRUPANDO MARCAS

(V)
_/) CRESCIMENTO DO CORE / EXPANSAO DAS MARCAS ATUAIS @% PESSOAS E CULTURA
| VANS GOVERNANCA
AREZZO [Fizvzr SCHUTZ ;/:\/~~  ANACAPRI ALMC . YANS
CULTURA
CASUAL & FASHION & LUXURY COMFORT & FLATS ACTION SPORTS
DEMOCRATIC EMPODERAMENTO DA
LINHA DE FRENTE
@@ TRANSFORMACAO DO MODELO DE NEGOCIO E%.f’ ENGINE 2: DIGITALIZACAO DO NEGOCIO
|
) ;tlﬂ DADOS E TECNOLOGIA
EVOLUCAO DE MERCHANDISING E SUPRIMENTO MARKETPLACE - MARCAS PROPRIAS E 3P =
SOURCING E LOGISTICA 2.0 CONTEUDO E SERVICOS ZZ'MALL DADOS E ANALYTICS
EXPERIENCIA OMNICANAL DO CLIENTE ECONOMIA CIRCULAR [Ritiele TECNOLOGIA RI{ele
SUSTENTABILIDADE COMO NORMA ACELERACAO DO ECOMMERCE
TROC ReS¢eRrRvVal
@ MERCADO INTERNACIONAL
72729 NOVAS MARCAS BRASIL MERCADO NORTE- AMERICANO

CONSOLIDACAO DO MERCADO FEMININO AB MARCAS INSURGENTES

ReESCRVa\ 9 o



SEGMENTOS DE MERCADO QUE ESTAMOS
DISPOSTOS A APROFUNDAR NOSSA ATUACAO

AREZZO
(o0
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PILARES ESTRATEGICOS

EXPANSAO

1 NO
VESTUARIO

ReseRrval

OUTRAS MARCAS
INCLUINDO FEMINNO

2 CONSOLIDACAO

EM CALCADOS
E BOLSAS

INCREMENTO DE
MARKET SHARE E
SINERGIAS

OUTRAS MARCAS DE
CALCADOS E
BOLSAS DE
MEDIO/GRANDE
PORTE

CRIACAO

DE HUB

DE MARCAS
INSURGENTES

ZZ VENTURES

MARCAS
SUSTENTAVEIS

MARCAS
ARTESANAIS

NICHOS DE
OCASIAO DE USO

NICHOS DE
DESIGN/ESTILO

FOCO NAS CLASSES A/B

4 LICENCIA-
MENTOS

VANS

"OFF THE WALL"

LICENCIAMENTOS DE
LIFESTYLE BRANDS

MARCAS ICONICAS
INTERNACIONAIS

AREZZ0O
&CO

EXPERTISE
DIGITAL

TROC

Z]

ZZ VENTURES

OUTROS ATIVOS
COMPLEMENTARES
AO ECOSSISTEMA
AREZZO&CO

SOLUCAO DE “PAIN
POINTS” INTERNOS
ATRAVES DA
TECNOLOGIA




PLATAFORMA DE MODA AREZZO&CO AREZZ0O

NOSSO RECEM LANCADO 4 &CO
MARKETPLACE JA CONTA COM A ZZ M A |_ |_

CURADORIA DAS MELHORES

MARKETPLACE COM CURADORIA
PARTE FUNDAMENTAL DESSE

ECOSSISTEMA (¢1V]=Ne(o] '} y-Wedo] / } | V.Y : :

DE 10MM DE USUARIAS MARCAS ATUAIS 1 MARCAS MARCAS | OUTRAS CATEGORIAS
- AREZZO ' INCUBADAS COMPLEMENTARES | - ACESSORIOS

CADASTRADAS - SCHUTZ ! EM CALCADOSE | - VESTUARIO
- ANACAPRI | BOLSAS | - COSMETICOS
- ME ] | - CASA&

FIEVER i - DECORACAQ
VANS I
()

GUE4°

—— —_—

e‘“ N
ANALYTICS DE DADOS E Q/
/
PERSONALIZACAO
VALORIZZA

OFERTA DE SERVICOS
REVENDA E ALUGUEL,
CONSULTORIA DE ESTILO,

ENSINO DE MODA E VAREJO

=
 —
=
—

ATIVOS DO
ECOSS'STEMA LOGISTICA E

_FLEXIBLE FULFILLMENT
PROPRIO OU VIA PARCEIROS

i SERVICOS

SOCIAL I
4 CONSULTORIA DE ESTILO P2P, CO-
INTEGRACAO DE CANAIS L CRIACAO.

ENTREGA P2P

\\\
SPEED FACTORY ‘ SUPER APP @

PAGAMENTOS (3 CONTEUDO
SERVICOS TENDENCIAS, DICAS
FINANCEIROS DE LOOKS, ETC.
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AREZZO
&CO

NOVA ESTRUTURA




MODELO DE NEGOCIO

CLIENTE, PRODUTO E MARCA

DNA DE CADA MARCA PRESERVADO

GESTAO DE MARCAS POR UN (UNIDADE DE NEGOCIO) - DRE INDEPENDENTE
COMUNICACAO E CONEXAO COM PUBLICO ALVO ENDERECADAS

FORTALECIMENTO DA IDENTIDADE UNICA E GLOBAL DAS MARCAS INTERNACIONAIS
EVOLUCAO E CRESCIMENTO CONTINUO DAS MARCAS E CANAIS

OPERACOES

ENGENHARIA DE PRODUTO IN HOUSE, VIABILIZANDO GANHOS EM VELOCIDADE E CUSTO
PLANEJAMENTO DE DEMANDA INTEGRADO COM A CADEIA DE SUPRIMENTO

ORQUESTRACAO DA CADEIA PRODUTIVA, GARANTINDO QUALIDADE, PRODUTIVIDADE E CICLOS CURTOS
OTIMIZACAO DE MODELO LOGISTICO, PERMITINDO GANHOS DE EFICIENCIA E MENOR LEAD TIME

ESTRATEGIA DE CRESCIMENTO

NOVAS AVENIDAS DE CRESCIMENTO: M&A’S

ZZ VENTURES: INCUBADORA DE INICIATIVAS ESTRATEGICAS (ORGANICAS OU INORGANICAS)
INOVACAO NA EXPERIENCIA E CONEXAO COM CLIENTES - OMNICANALIDADE

PILAR ESTRATEGICO: ACELERAR IMPLEMENTACAO DO MODELO CUSTOMER CENTRIC

AREZZO
(o0



AREZZO

CONEXAO COM A co
ESTRATEGIA AREZZ0O&CO

« DNA DE CADA MARCA PRESERVADO

+ GESTAO DE MARCAS POR UN (UNIDADE DE
NEGOCIO) - DRE INDEPENDENTE

+  COMUNICACAO E CONEXAO COM PUBLICO ALVO
ENDERECADAS

+ FORTALECIMENTO DA IDENTIDADE UNICA E GLOBAL
DAS MARCAS INTERNACIONAIS

+  EVOLUCAO E CRESCIMENTO CONTINUO DAS MARCAS
E CANAIS

CEO AR&CO CCO CALCADOS E
(VESTUARIO) BOLSAS

CLIENTE

- PRODUTO
MARCAS CORE INTERNATIONAL CEO (USA)
BRANDS

AREZZO

FIEVER . SCHUTZ-GLOBAL - MARKETINGE
ANACAPRI +  ALEXANDRE MERCHANDISING
ALME BIRMAN - GLOBAL +  VAREJO

E-COMMERCE
FRANCHISING WHOLESALE

LOGISTICA
FINANCEIRO E TI
RECURSOS
HUMANOS




CONEXAO COM A

ESTRATEGIA AREZZO&CO

OPERACOES

+ ENGENHARIA DE PRODUTO IN HOUSE,
VIABILIZANDO GANHOS EM VELOCIDADE E CUSTO

« PLANEJAMENTO DE DEMANDA INTEGRADO COM A
CADEIA DE SUPRIMENTO

+  ORQUESTRACAO DA CADEIA PRODUTIVA,

GARANTINDO QUALIDADE, PRODUTIVIDADE E

CICLOS CURTOS

OTIMIZAGCAO DE MODELO LOGISTICO, PERMITINDO

AREZZO
(o0

GANHOS DE EFICIENCIA E MENOR LEAD TIME

>ERACOES + INDUSTRIAL

PLANEJAMENTO
ENGENHARIA DE
PRODUTO
SOURCING
INDUSTRIAL
LOGISTICA

ADM/FINANCEIRO

ADMINISTRACAO

FINANCEIRA, CONTABIL

JURIDICO
RISCOS

VANS
EXPORTACAO

G&G/EXPANSAO/

SUSTENTABILIDADE

GENTE

GESTAO
SUSTENTABILIDADE
EXPANSAO
RELACOES
INSTITUCIONAIS
GOVERNANCA
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AREZZO

CONEXAO COM A co
ESTRATEGIA AREZZ0O&CO

« NOVAS AVENIDAS DE CRESCIMENTO: M&A’S

« ZZ VENTURES: INCUBADORA DE INICIATIVAS
ESTRATEGICAS (ORGANICAS OU INORGANICAS)

« INOVACAO NA EXPERIENCIA E CONEXAO COM
CLIENTES - OMNICANALIDADE

«  PILAR ESTRATEGICO: ACELERAR IMPLEMENTACAO
DO MODELO CUSTOMER CENTRIC

FUTURO

ESTRATEGIA, M&A E TRANSFORMACAO
RELACOES COM DIGITAL

INVESTIDORES
E-COMMERCE (OMNI)

INVESTIDORES
ZZ VENTURES
TROC

« ESTRATEGIA Tl / BI
DESENVOLVIMENTO TRANSFORMACAO
DE NEGOCIOS DIGITAL
RELACOES COM + CRM
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ESTRUTURA AREZZO&CO

GLOBAL CEO/CCO

CEO AR&CO
(VESTUARIO)

CCO CALCADOSE
BOLSAS

MARCAS CORE INTERNATIONAL

BRANDS
« AREZZO
* FIEVER * SCHUTZ - GLOBAL
*+ ANACAPRI * ALEXANDRE
* ALME BIRMAN - GLOBAL

FRANCHISING

CEO (USA)

MARKETING E
MERCHANDISING
VAREJO
E-COMMERCE
WHOLESALE
LOGISTICA
FINANCEIRO E TI
RECURSOS
HUMANOS

AREZZO
(o0

NOVA FORMA DE GESTAO DE PROCESSOS E
DESENVOLVIMENTO DO NEGOCIO: MAIS LEVE E AGIL

DNA E GESTAO INDEPENDENTE DAS MARCAS
INOVACAO NA EXPERIENCIA E CONEXAO COM CLIENTES

PILARES CULTURAIS AREZZO&CO:
1. AMBICAO, SONHO GRANDE
2. FOCO NO CLIENTE, ENGAJAMENTO, PAIXAO
3. AUTONOMIA AOS TIMES: COMBATE A INCUMBENCIA

OPERAGCOES + INDUSTRIAL

PLANEJAMENTO
ENGENHARIA DE
PRODUTO
SOURCING

- INDUSTRIAL

. LOGISTICA

ADM/FINANCEIRO

ADMINISTRACAO
FINANCEIRA, CONTABIL
JURIDICO

RISCOS

VANS

EXPORTACAO

G&G/EXPANSAO/ ESTRATEGIA, M&A E TRANSFORMACAO
SUSTENTABILIDADE RELACOES COM DIGITAL
INVESTIDORES
« GENTE « E-COMMERCE (OMND)
.« GESTAO « ESTRATEGIA - TI/BI
+ SUSTENTABILIDADE + DESENVOLVIMENTO -« TRANSFORMACAO
« EXPANSAO DE NEGOCIOS DIGITAL
. RELACOES .- RELACOES COM + CRM
INSTITUCIONAIS INVESTIDORES
«  GOVERNANCA . ZZ VENTURES
- TROC
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AREZZO
&CO
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AR CO

AREZZO
&CO

+
REeSCRval

AREZZO
&CO

CRIAR TESTAR EXECUTAR
MELHORAR ESCALAR ESTUDAR
COLABORAR DIGITALIZAR
INOVAR HUMANIZAR FOCAR
ENCORAJAR JUNTAR DOAR
COMPARTILHAR LIDERAR
ACREDITAR MULTIPLICAR
RENOVAR DIFERENCIAR AMAR
EMPODERAR CUSTOMIZAR
ALIMENTAR CONSCIENTIZAR
LUTAR ACREDITAR REALIZAR
EMPREENDER

AR CO
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AREZZO
HOUSE OF BRANDS: CONCEITO FULL LOOK &CO

: FEMININO MASCULINO Y
M CLASSE A/B ACESSORIOS DE COURO L]

» TENIS CALCADOS
s FULL LOOKZ

VESTUARIO FULLPLASTIC

I NFANTIL BOLSAS |_

SOI¥OS
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AREZZO
&CO

AR&CO

#BORAPRACIMA
#VAMOQUEVAMO
#RUMOAZ2154

\

AREZZO
&CO

PASSO RELEVANTE PARA
CONSOLIDAGCAO DA PLATAFORMA DE MODA
AREZZO&CO

AUMENTO EM 3,5X DO MERCADO ENDEREGAVEL

ADERENCIA AO DIRECIONAMENTO ESTRATEGICO,
VISAO E VALORES DA AREZZO0O&CO

AQUISICAO DE POOL DE TALENTOS

GERAGCAO DE VALOR VIA COMPARTILHAMENTO DE
COMPETENCIAS E SINERGIAS

HUB PARA AQUISICAO DE NOVAS MARCAS DE
VESTUARIO

PLATAFORMA DE ALTO COMPROMETIMENTO COM
ESG

AUMENTO DAS COMPETENCIAS DIGITAIS
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AREZZO

MULTIPLICAGAO DO MERCADO ENDEREGCAVEL DA co
AREZZO&CO

TAMANHO DO MERCADO ENDERECAVEL (R$ BI)

o 'k
minli
NOVOS MERCADOS

SECOND HAND

ReSCRval

Oficina

RESERVA

ReservalvLGO NOVOS NEGOCIOS

ZZ VENTURES

MERCADO VESTUARIO VESTUARIO VESTUARIO CATEGORIAS VESTUARIO, CALCADOS :

ALVO MASCULINO A/B1 FEMININO A/B1 INFANTIL A/B1 ADJACENTES A/B11 E ACESSORIOS
AREZZS AR CO
FONTE: DADOS EUROMONITOR E PREMISSAS ESTRATEGIA BASEADO EM INFORMAGCOES DA POF / IBGE 105

NOTA 1: CATEGORIAS ADJACENTES: OCULOS DE SOL, RELOGIOS, UNDERWEAR MASCULINO E MOCHILHAS.



AREZZO

RACIONAL ESTRATEGICO: ESCALANDO O MODELO co

2 AREZZO
DE NEGOCIOS DA AREZZO&CO SCHUTZ

\W (zUTRAs MARCAS / LICENCIAMENTO A N A c A P R |

INKI VANS
ALME - i
s FIEVER dz -v =
= FIZV=ER
ALEXANDRE BIRMAN

ANACAPRI

LOJAS DE DEPARTAMENTO

= RESERVA MINI FULL PLASTIC
EXPORTAGCAO SCHUTZ )
RESERVA AREZZO -
_ ] ]
CORE TENIS OFF THE WALL
BOLSAS
ADJACENCIAS FRANGUIA RQSQRV%} \
AREZZO n1=“|k
CATEGORIAS E CO e\/o
SEGMENTOS L
BRASI
REFORCADOS PELA N BRASIL FEMIND
|NCORPORACAO DA ’AMER|CA DO NORTE m % Oﬁ(hini:l
RESERVA AMERICA LATINA CLASSE A1 i Bt —
EUROPA J 14
ORIENTE MEDIO INFANTIL ii A

@ CLASSE BI ResServa LGo
ZZ’MALL

CLASSE C1

. CLASSE C2
..‘

|mim v




MARCA RESERVA: ESPACO PARA EXPANSAO EM SHOPPINGS AREZZO
DO BRASIL FOCADOS EM CLASSE A/B co

# SHOPPINGS COM POTENCIAL DE EXPANSAO/CIDADE

- 0,9M HAB.
23K PIB PER CAPITA
PREMISSAS: 1 SHOPPINGS
POTENCIAIS
1. TODOS OS SHOPPINGS DO BRASIL \,/
2. SHOPPINGS QUE JA POSSUEM LOJAS DA
RESERVA

2,6M HAB.
20K PIB PER CAPITA

1 SHOPPINGS
POTENCIAIS AO MENOS

SHOPPINGS

3. SHOPPINGS COM FOCO EM OUTRAS
CLASSES SOCIAIS
4. SHOPPINGS COM MENOS DE 50 LOJAS
(QUANTIDADE MINIMA DE UM SHOPPING
ONDE HA LOJA RESERVA ATUALMENTE)
5. SHOPPINGS SEM PELO MENOS UMA LOJA -
DAS MARCAS OSKLEN, RICHARDS, ELLUS /-L\ 'BTO .
51K PIB PER CAPITA 3 7
2 SHOPPINGS POTENCIAIS EM
POTENCIAIS CIDADES PARA A
EXPANSAO DO GRUPO

OU AREZZO

NUMERO DE SHOPPINGS

FILTRADOS POR CRITERIO: RESERVA
454 2,9M HAB. - 12,2M HAB.
79K PIB PER CAPITA 57K PIB PER CAPITA
3 SHOPPINGS 16 SHOPPINGS
.76 POTENCIAIS POTENCIAIS
- 1,7M HAB.
-279 3 64 44K PIB PER CAPITA

3 SHOPPINGS

POTENCIAIS 107




Aqui vocé compra de consciéncia tranquila: ‘

a Reserva é uma Empresa B.

ALAVANCAS DE GERACAO DE
VALOR E OPCIONALIDADES

Fazemos parte de uma rede de empresas e organizagbes
que associam crescimento econdmico 2 promogio do
bem-estar social e ambiental. Assim, fortalecemos nosso
compromisso com 2 susientabilidade.

RESERVA GIRL

¢ MARCA PARA ENDERECAR O MERCADO FEMININO CASUAL, UTILIZANDO-SE DA FORCA DA
MARCA RESERVA

o ASPIRACIONAL BENCHMARK “UNIGLO” DE BASICOS COM QUALIDADE

RESERVA GO

o NUCLEO DE CALGADOS E ACESSORIOS DA MARCA RESERVA, COM GRANDE POTENCIALDE | # =
EXPANSAO E SINERGIAS VIA SOURCING AREZZ0O&CO

o PRIMEIRA LINHA DE TENIS FEMININOS LANGCADA EM 10/12

MEGASTORES

e LOJAS MAIORES PARA POTENCIALIZAR VENDAS DE TODAS CATEGORIAS
e PLANO DE NO MiNIMO 20 LOJAS

FRANQUIAS MINI

e ALTO POTENCIAL CONSIDERANDO FRAGMENTAGAO DO MERCADO INFANTIL E
OPORTUNIDDES EM PRECIFICAGAO E ESCALA



RESERVA GO

FORTE POTENCIAL NO CANAL MULTIMARCAS

« AUMENTO DE CAPILARIDADE NAS FRANQUIAS E
LOJAS PROPRIAS

« ABERTURA DE LOJAS STAND ALONE DE CALCADOS

* REPRESENTATIVIDADE DE CALCADOS NAS LOJAS

DEVE PARTIR DOS ATUAIS 12% PARA NO MINIMO

30% NO LONGO PRAZO

UMA DAS PRINCIPAIS FONES DE
SINERGIAS DA TRANSACAO

INTERNALIZACAO DO PROCESSO DE DESENVOLVIMENTO E
PRODUCAO DOS
CALCADOS (VS LICENCIAMENTO ANTERIOR)

RECEITA INTERNALIZADA CERCA DE 45MM
DE FATURAMENTO EM 2019

~
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AREZZO

RESERVA MEGASTORE e

LOJA COM AREA APROXIMADA DE 300 M? PARA
POTENCIALIZAR TODAS AS INICIATIVAS DA RESERVA
ABERTURA DE 10-20 LOJAS NO MEDIO PRAZO
APROVEITAMENTO DE MAIOR VACANCIA EM
SHOPPINGS E OTIMIZAGCAO DO FOOTPRINT ATUAL EM
UM MESMO SHOPPING

@ 1: ONDA - SUDESTE:
@ 2: ONDA - SUL E CENTRO-OESTE
32 ONDA - NORTE E NORDESTE 110




AREZZO
CO

MASCULINO VS. FEMININO

FORTE POTENCIAL PARA A RESERVA GIRL:
EMPRESAS QUE COMECARAM COM MASCULINO AREZZO SCHUTZ

E PASSARAM A OFERECER: FORMATOS DE
LOJAS MAIORES, MINI OU FEMININO

Qa% Abercrombie

e MARCA PARA ENDERECAR O MERCADO FEMININO Brooksfield & Fitch
CASUAL, UTILIZANDO-SE DA FORCA DA “MARCA-
MAE”

) OSKLEN ELLUS

e CRIACAO DE UMA MARCA ASPIRACIONAL DE
BASICOS FEMININAS PARA AS CLASSES A/B COM
EXPERIENCIA U N I

e ESTIMA-SE UM POTENCIAL DE ALCANCAR 20% DO .

TOTAL DA MARCA RESERVA EM 5 ANOS L7 Lo
RALPH LAUREN
(INCREMENTAL)




NOVO POSICIONAMENTO DE PREGCO DA RESERVA PARA CAMISETAS

PRICEPOINT ATUAL E
MUDANCA FUTURA

&

R$ 199 R$ 129

(PIMA) (BASICA)
=30%
R$ 139 R$ 89 CADA

MAIOR COMPETITIVIDADE
VS PLAYERS

GANHO DE SHARE VIA
TRADE UP DOS CONSUMIDORES

AUMENTO DE SHARE ATRAVES DA MUDANCA DE PRICE POINT DE PRODUTOS DE ENTRADA, GERANDO
MAIOR COMPETITIVADE VS PLAYERS

oo

AREZZO

ANALISE CONCORRENCIA: CAMISETAS BASICAS
330
. ELLUS
LACOSTE &= \/R cOLLEZIONI
230
OSKLEN JOHN%JOHN PIMA ATUAL: R$ 199
R$ 19 R$ 198 -
180 RicuarDshhfoxToic

~
L
<
wi
o
>
L
A
O
O
w
o
o

basicotommyms,
HILFIGER %)

Calvin com

J Klein

Nzs 1soll=s 1c9

PIMA TO BE: R$ 139
BASICA ATUAL: R$ 129

130

3¢ Hering
80

@ RENNER »€Hering
20

BASICA TO BE: R$ 89

reseria

112



RESERVA EM 2020

PART. % VENDAS B2C 2020 VS 2019

128%

115% 115% 119% 115%

89% 89%

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV

VAR. % VENDAS DIGITAIS VS 2019

3999 354%
(o]

300% 306%

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV

AREZZO
&CO

PARTICIPACAO % DAS

DAS VENDAS DIGITA £

2020 VS 2019

FOco No USCIBOINOWA

100% REMOTO - MAIS DE
600 COLABORADORES

MESMO COM A
REABERTURA DAS LOJAS,
O CANAL DIGITAL
CONTINUA COM FORTE
DESEMPENHO

113



AREZZO

BLACK FRIDAY RESERVA 2020 co

FATURAMENTO EM 2020 REPRESENTA 108% EM RELACAO AO DE 2019

CRESCIMENTO*: ONLINE B2C TOTAL
X 2019
% DO FATURAMENTO DE 2019 DISTRIBUICAO FATURAMENTO CONSUMIDOR
EM NOVEMBRO FINAL (B2C) NOVEMBRO (MILHOES)
268%
138% o
%
82% 82% . >+168%
. . Ny § N 2020 ! !
X » C O & ! :
o~ QQ.OQ /\\\"‘> de o\\;"e 005 1 +7,5M A SEREM :
W > N & | FATURADOS EM !
9 WP | DEZEMBRO ______ :
SELLOUT M SELLIN ONLINE u OFFLINE

*PERIODO DE REFERENCIA: NOV/20 114



LOJAS RECEM INAUGURADAS

NO 4720 FORAM ABERTAS 7 LOJAS LIQUIDAS
E2LOJAS FORAM REFORMADAS

LOJAS PROPRIAS FRANQUIAS

A LOJA DE BALNEARIO SE'RA CONSTRUIDA
COM UM MODELO REPLICAVEL, COM O CUSTO DE R$3.000/M?2

RIOMAR RECIFE




. AREZZO
ALINHAMENTO ESTRATEGICO co

-« A FORMA COMO A RESERVA OPERA DE FORMA EFICIENTE O VAREJO, ESPECIALMENTE LOJAS PROPRIAS, E UMA
OPORTUNIDADE PARA A AREZZO&CO, COM DESTAQUE PARA A CULTURA CENTRADA NO CONSUMIDOR

* A RESERVA TEM OPORTUNIDADE DE APROVEITAR O KNOW HOW NO B2B (FRANQUIAS E MULTIMARCAS), ALEM DE
CAPTURAR BENEFICIOS EM OUTRAS AREAS COMO SOURCING, CALCADOS E FEMININO.

SELL IN, B2B,

AREZZQ i, SIS Resemval

CENTRIC, CRM, OMNI
TECNOLOGIA

A TROCA DE MELHORES PRATICAS ENTRE AS MARCAS SERA FEITA DE FORMA

ESTRUTURADA E QUE RESPEITE OS VALORES E VOCACAO DE CADA ORGANIZACAO

116



AREZZO

2021 - FOCO INTENSIVO NO PLANO DE “FULL POTENTIAL” &CO

OBJETIVOS

- REVISAO DE SORTIMENTO E REPOSICIONAMENTO
DE PRECOS (+ ITENS COM PRECO DE ENTRADA)

T

. AUMENTO DE MARKET SHARE EM REGIOES COM GO TO MARKE OPERACAC
ALTO POTENCIAL D PLANEJAMENTO/
FOOTPRINT E Fgl?l::ffnlaNE(:rr
- AUMENTO DE SHARE OF WALLET NO CANAL FORMATO DE LOJAS
REVISAO DE
MULTIMARCA LOJAS PROPRIAS | SORTIMENTO E
FRANQUIAS | MM PIRAMIDE DE
.  GANHO DE PRODUTIVIDADE EM LOJAS ATUAIS PRECOS
E-COMMERCE
E OMNI MELHORIA DE
- EVENTUAL CONVERSAO DE ALGUMAS LOJAS SSS E MARGENS

PROPRIAS EM FRANQUIAS

17




ORGANIZACAO DO PROCESSO DE INTEGRACAO E FRENTES &

DE ATUACAO

5 PROGRAMAS/PROJETOS PRIORIZADOS COM DUPLA LIDERANCA

CONSULTORIAS CONTRATADAS PARA SUPORTE TECNICO

INTEGRAGAO CONSULTORIA

1 OPERACIONAL CFO (Rafael) COO (Jayme) EXTERNA IMEDIATO
p QUICK WINS COO (Cassiano) INTERNO IMEDIATO
3 ORCZA(;/IZENTO CFO (Rafael) COO (Jayme) INTERNO DEZ/20
FULL CONSULTO'RIA DE
4 POTENTIAL COO (Cassiano) RONY (CEO) ESTRATEGIA JAN/21
INTERNACIONAL
MODELO DE HEAD GENTE & "
S GESTAO GESTAO (Vidal) () fdlco MAR/21



EM DEZEMBRO
LANCAMOS

O NOSSO TENIS
FEMININO D?
RESERVA

APENAS UM COMECO DO QUE VEM PELA FRENTE...




ResSeRrval AREZZO
&CO

EM MARCO, LANCAREMOS
NOSSA LINHA COMPLETA
DE TENIS FEMININOS

RESERVA GO GIRLS

120



AREZZ0O
CO

L DeProposito

DE 10 A 14 DE DEZEMBRO. EM UMA SERIE INEDITA DE 3 EPISODIOS GRATUITOS, RONY MEISLER
(FUNDADOR E CEO DA RESERVA) VAI ABRIR TODOS OS SEGREDOS POR TRAS DOS 14 ANOS DE LUCRO
DA MARCA, RECENTEMENTE INCORPORADA AO GRUPO AREZZO&CO.

Semana.DePropgsito - Garanta =g f

11/12 - Episodio 2 Cuidar, emocionar e surpreender!

i # dlfermte‘\

e SeY 7 ~ . = . . ae .
A deserdade T IREE 14/12 - Episodio 3 Ojeito Reserva de encantar clientes

& YouTube
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AREZZO
&CO

EM 2020, FIZEMOS TAMBEM

NOSSAEENTRADA NA ECONOMIA

CIRCULAR ATRAVES DA
AQUISICAO DA TROC

122



A TROC

A HISTORIA DA TROC COMECOU HA 3 ANOS, EM
CURITIBA, COM A PRETENSAO DE FAZER UMA
GRANDE REVOLUCAO NA MODA NACIONAL.
MAIS DE 130 MIL PECAS VENDIDAS;
CAPACIDADE DE AMPLIAR WHAREHOUSE EM 3X;

CAPACIDADE DE PROCESSAMENTO DE 7 MIL
PECAS POR SEMANA;

CURADORIA ALTAMENTE ESPECIALIZADA;

PROCESSO INTERNO ALTAMENTE TECNOLOGICO
E ESCALAVEL

PROPOSTA DE VALOR
PARA A CLIENTE

“CONEXAO DE PESSOAS QUE TEM ROUPAS E
ACESSORIOS SEM USO COM PESSOAS QUE
QUEREM TER OPORTUNIDADE DE COMPRAR
PECAS EM PERFEITO ESTADO, COM GARANTIA
DE QUALIDADE E UMA EXPERIENCIA POSITIVA”.

AREZZO




AREZZO

O QUE A TROC FAZ co
MODELO DE NEGOCIO

“VENDEDORAS”
(PESSOAS FISICA)
SE DESFAZEM DE
ROUPAS, BOLSAS,
SAPATOS E
ACESSORIOS QUE
NAO USAM MAIS

ENVIAM OS ITENS
PARA A TROC VIA
CORREIOS OU
COLETA EM
DOMICILIO

TROC

A TROC REALIZA O
PROCESSAMENTO
DAS PECAS

- ANALISE

- PRECIFICACAO

- CADASTRO

- FOTOGRAFIA

- UPLOAD NO SITE

A TROC INTERMEDIA A
TRANSACAO E ENVIA
O PRODUTO AO
CLIENTE FINAL

NESTE MOMENTO O
PAGAMENTO E FEITO
A “VENDEDORA”,
LIQUIDO DA
COMISSAO TROC

i

Ul

MULHERES REALIZAM-
SE COMPRANDO
PECAS EM PERFEITO
ESTADO POR PRECOS
INCRIVEIS, DE FORMA
RAPIDA, SEGURA, E
SUSTENTAVEL

124



AREZZO

MODELO DE NEGOCIO DIFERENTE DOS DEMAIS co
PLAYERS DO SETOR

MATRIZ COMPETITIVA

PLAYER 6

VENDEDORAS VENDEM PLAYER 5
PARA COMPRADORAS SEM PLAYERS FOCADOS EM BOLSAS E

MODELO PEER TO PEER:

ACESSORIOS DE LUXO

INTERFERENCIA DE UM

EMPRESA LISTADA
(PEER TO PEER

MODELO TROC: FAZ O BLAYER 2 FOCADA EM FASHION) TROC
HANDLING E FOTOGRAFA O

PRODUTO PARA VENDER EM
SEU SITE - COBRA UM TAKE

MARCAS PREMIUM
CLASSES A/B

REVENDA DE

RATE MAIOR VS P2P PRODUTOS DE
CATEGORIAS GERAL MARCAS CLASSES B/C

125



SUSTENTABILIDADE

A TROC RESOLVE UM ENORME PROBLEMA: A INDUSTRIA DA
MODA E UMA DAS MAIS POLUENTES DO MUNDO

HEFEITOTROC

b= O

D o L
& iy

0 T
413,7 MILHOES 76,6 536,3 239 14 15
TONELADAS TONELADAS MIL MILHOES MIL

DE LITROS DE AGUA
ECONOMIZADOS

DE ROUPAS A MENOS DE CO2 A MENOS NA PESSOAS PARTICIPAM DE PESSOAS PECAS DOADAS PARA
EM ATERROS ATMOSFERA DO DO #EFEITOTROC IMPACTADAS PELA ONGS PARCEIRAS
SANITARIOS PLANETA MODA CIRCULAR

126



TROC + AREZZO: ) AREZZO
ECOSSISTEMA INTEGRADO REPLICAVEL

EXEMPLO REAL DE UMA CONSUMIDORA DA MARCA

) W TROC

AR EZZO P : 7/ i [ T O MAIOR BRECHO ONLINE DO BRASIL
PERFIL NO CRM: PR(E)"I‘)‘G‘;C')’: ;iRA ATIVACAO DOS REVENDA DE 17
COMPRA DE 139 A TROC VIA PRODUTOS EM PRODUTOS (90%)
ITENS AREZZO AREZZO REZZET 25/1/2020 EM MENOS DE 15
DESDE 2015 DIAS

AREZZO: SELL OUT ATRAVES DA UTILIZAGAO DOS CREDITOS + FIDELIZAGAO
TROC: INCREMENTO DE GMV E SERVICO PARA AS CLIENTES

GERACAO DE CREDITO PARA CLIENTE: R$1.062,50
VALOR TRANSACIONADO DOS g ¢ $

17 PRODUTOS (GMV): R$ 2.103,52 CREDITO TOTAL DA CLIENTE PARA COMPRAS
AREZZO: R$ 2.125,00

AREZZO TROC

O MAIOR BRECHO ONLINE DO BRASIL

AREZZO SELL OUT MINIMO ATRAVES DA UTILIZACAO
DOS CREDITOS: R$ 4.250,00

127



TROC + AREZZO: ANALISE DE DADOS

MAPEAMENTO DA EXPERIENCIA COMPLETA DE COMPRA, USO E REVENDA DAS
CLIENTES

2 ANOS
E MEIO DE

USO ANTES
DA REVENDA

IDENTIFICACAO
POR CPF: ITEM
COMPRADO
NA LOJA AREZZO
EM 30/04/2018

EXEMPLO:

IDEN'I:IFICACAO DA COMPRA NO
HISTORICO DO CRM DA AREZZO

ASD01202680001 01 30/04/ 2018 1 695,50

o

Total 1 699,90

()

[

ITEM ENVIADO
PARA REVENDA
NA TROC
EM NOVEMBRO
DE 2020

ENVIO PARA REVENDA E
CURADORIA PELA TROC

AREZZ0O
CO

TROC

O MAIOR BRECHO ONLINE DO BRASIL

ITEM ANUNCIADO
PARA REVENDA NA
TROC EM
25/11/2020, E
VENDIDO NO MESMO

DIA.
REVENDIDO
POR 24%
PRODUTO VENDIDO DO PRECO
NO MESMO DIA ORIGINAL

AREZZO
Bolsa Estruturada Vermelha
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INDICADORES

HIGHLIGHTS 2021
NUMEROS PRELIMINARES

]
S 0/
@ GMV R TRAFEGO O TAKE RATE

CRESCIMENTO DE (USUARIOS/ANO)

150% .oce4M 50%

D
ITENS O NUMERO
PROCESSADOS ) seLLeRs

+ DE 260K + DE GK

APROX.

AREZZO
CO




TROC: CAC/LTV TAKE RATE AREZ(238

EM MEDIA, A TROC ALCANCA O PAYBACK DO CAC EM 3 MESES

LTV TAKE RATE
$500

6,4Xx
$400
3,8x
$300 . PAYBACK
. PERIODO DE

INVESTIMENTO

$200 CAC
(BUYER)

$100 1,0x

$0 ] .
1 3 6 9 12 15 18 21 24 MESES
R$ 65
-$100

PAYBACK PLAYER DE REFERENCIA:
130



AREZZO

PRIORIDADES 2021 co

ATUALMENTE COM MAIS DE 40.000 PECAS EM ESTOQUE EM UM GALPAO DE 1.000 M2 30.000 ACESSOS
DE BUSCA PELO SERVICO ATRAVES DA AREZZ0O E MAIS DE 5.000 PECAS ENVIADAS, A TROC TEM IMENSO
POTENCIAL PARA OS PROXIMOS ANOS

P U 2 @ s\'I’
&3 s &

INTEGRAR A TROC COM TORNAR A OPERAGAO MAIS AUMENTAR A BASE DE AUMENTAR O BRAND
O ZZ MALL E DEMAIS ROBUSTA (REDUZIR CUSTO DO CLIENTES (COM A AWARENESS TROC
MARCAS DO GRUPO HANDLING E AUMENTAR AQUISICAO, A BASE JA
CAPACIDADE OPERACIONAL DE AUMENTOU EM 40X)
PROCESSAMENTO)

% 2 £

R

FIDELIZAR CLIENTES VENDER OVERSTOCK VENDER AMOSTRAS CRIAR PONTOS DE TORNAR-SE UM
ATRAVES DE DE COLEGCOES UTILIZADAS EM COLETA “IN-STORE” MARKETPLACE PARA
PRESTACAO DE PASSADAS SELLINS/SHOWROOMS OUTROS BRECHOS

SERVICO UNICO
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AREZZO
&CO

PROXIMOS PASSOS
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AREZZO
&CO
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ZZ VENTURES _.




CVC JA E REALIDADE NO ECOSSISTEMA DE NEGOCIOS ATUAL, aRrezzo
NO BRASIL E NO MUNDO

~
B@l‘ LATEST | PROFESSIONAL | BEAUTY CAREERS EDUCATION LIVEEVENTS COMMUNITY  FASHION WEEK  PODCASTS RA  Professional v
4

(o0

NEOFEED

NEGOCIOS - INOVACAD - STARTUPS - TRANSFORMACAODIGITAL - INSIDERS - EXPERTS - VIDEOS - PODCAS

e

Shoes Became Ven irite - XP Inc langa XP Ventures
Muito além da cerveja: Ambev investe em

.
Online shoe brands like Allbirds, Rothy’s and Birdies are growing sales by developing one really pa ra s e a prOXI m a r d e Startllp de energia Iimpa
popular style and pusit iU~ 1o g model suSggRable? ecos s i stem a d e i n ovaqao A Z-Tech, brago de corporate venture da cervejaria Ambev, esta investindo na Lemon, startup

que faz com que bares e restaurantes consumam energia de fontes limpas e economizem na

R conta. Esse é o quarto investimento da companhia no Brasil

MEMBERSHIP  TALENT  LOGIN =

VOGUEBUSINESS ' ra—

ASSINE NOSSA NEWSLETTER

COMPANIES FASHION TECHNOLOGY SUSTAINABILITY RETAIL BEAUTY DATA
Inscreva-se abaixo para receber contetdos exclusivos:
=
SUSTAINABILITY B@l* arest [JBROPESSIONAL BEAUTY CAREERS EDUCATION LIVEEVENTS COMMUNITY  FASHION WEEK  PODCASTS RA  Professional v
. [ LR LT 3

Boosted by venture capital,

leather alternatives gain
steam LVMH Luxury Ventures investe em site
de relégios de luxo

NOTICIAS ~ LISTAS v FORBES MONEY FORBES INSIDER
T . ——— ATV T

ECEMBER 202

T e . el Why Big Brands Are Investing in Sustainability

Start-Ups

FINANCIAL TIMES This year, Ralph Lauren and Lululemon have joined the likes of H&M Group, Kering and Chanel in

pouring money into innovations that could reduce the industry’s environmental impact.

in v f P TECH MARKETS CLIMATE OPINION WORK & CAREERS LIFE &ARTS HOW TOSPENDIT

WSJ MAGAZINE STEERFROM EEICSJ:I;:Y WITH THE FT @
Corporate Venture Capital and the

Home World US. Politics Economy Business Tech Markets Opinion Life & Arts Real Estate  WSJ. Magazine
‘WSJ.MAGAZINE | FEATURE Entrepreneurship -
Aftermarket Sneaker Phenom Stadium Goods Plans Expansion Pandemic hampers young entrepreneurs’ Nearshore O Ppo rtun |ty
The reseller of mint-condition sneakers, acquired by Farfetch for $250 million, readies plans for more streetwear, another store—and Chance to pltCh
maybe a shoe of their own o Tim Wilson {9 4 weeks ago ® Add comment
B@F LATEST | PROFESSIONAL | BEAUTY CAREERS EDUCATION LIVEEVENTS COMMUNITY ~FASHION WEEK  PODCASTS { RA  Professionaly lilable, but start-ups B
ing Empresas

g S The pandemic has accelerated the push to digital transformation, with corporate

‘Where VCsiAre?Placing Their Bets ) Via varEjo investe na Startup venture capital (CVC) on the move. This global phenomenon includes Latin

America, where CVCs are extending their reach.

Financiers are pouring money into e-commerce businesses at a record rate, anticipating new D H t 't
pandemic-driven opportunities. I s rl 0

Por Vitdria Fernandes 09




AREZZO
CORPORATE VENTURE CAPITAL co

O NOVO NUCLEO DE CVC PERMITIRA QUE A AREZZO&CO FACA INVESTIMENTOS ESTRATEGICOS

EM START-UPS COM ALTO POTENCIAL DE CRESCIMENTO AO MESMO TEMPO EM QUE
DESENVOLVE NOVAS TECNOLOGIAS E OTIMIZA PROCESSOS INTERNOS

-4~ INVESTIR EM NEGOCIOS DISRUPTIVOS
., AGREGAR NOVAS RECEITAS DE EMPRESAS INOVADORAS DE RAPIDO —
CRESCIMENTO e i Are
£y} INOVACAG ABERTA (TERCEIRIZACAO) REDUZ CUSTOS E DESPESAS glatcmg Their
(o] I}
CE) ENTREGAR RETORNO FINANCEIRO ATRATIVO sl s sl S
“(J- MODO SUSTENTAVEL DE INOVAR

Qv

O CVC FUNCIONA COMO UMA PODEROSA ENGRENAGE~M DE INOVACAO Lk by melymwitfild and otrs
FORTALECENDO E AMPLIANDO A CAPACIDADE DA CORPORACAO DE PROSPERAR icnt;n;;;gfgg;;%;;friﬁtg'uﬁ hot category for
EM UM AMBIENTE DE DISRUPCAO ACELERADA Consumer Space ara projected 1 it & recor

nsumer space are projected to hit a record high o
$18 billion by the end of the year, according to an
October report from CB Insights. Investors’ initial
caution quickly ness to
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PROGRAMA DE ACELERACAO

MATCHMAKING E ACELERACAO DE

STARTUPS

PATROCINADOR GOLD DE 2 PROGRAMAS
€NDE€aVOR

RETAIL TECH
|:| INOVACAO, TECNOLOGIA E AUMENTO DE
PRODUTIVIDADE PARA EMPRESAS DE TODA CADEIA

DO VAREJO E INDUSTRIA

VAREJO

VAREJISTAS COM OPERACOES FIiSICAS QUE TENHAM
PRODUTOS E SERVICOS COM GRANDE POTENCIAL DE
MERCADO E CRESCIMENTO ACELERADO

)

AREZZO
(o0

PARCEIROS DE
VENTURE

FERRAMENTA M&A ACELERACAO cvC
e
y RECURSOS, STARTUPS COM ACESSAR NOVAS
-( )- RACIONAL CAPACIDADES, OPORTUNIDADES
POTENCIAL DE L
RECEITA OU = DE DISRUPCAO
CLIENTES RESOLUCAO DE
PROBLEMAS
RAPIDEZ EM INVESTIR EM
ADQUIRIR IDENTIFICAR OPORTUNIDADES
OBJETIVO STARTUPS SOLUCOES DE NEGOCIO
PRIMARIO CONSOLIDADAS INOVADORAS E DISRUPTIVAS

COM OPCOES DE
CRESCIMENTO

.@@ BENEFiCIOS

EXPERIENCIA COM
TRANSACOES E

SER PARTE DO ECOSSISTEMA
EMPREENDEDOR, CRIAR UM PIPELINE,

INTEGRACOES GANHAR E RETER TALENTOS
CONTROLE CONTROLE TOTAL SE
INTERNO, CONTROLE CONTROLE
l T 4 SOBRE 5|(G:8|T=|T§§TL|I\E/O PARCIAL OU PARCIAL OU
INEXISTENTE SE INEXISTENTE
INVESTIMENTO EXTERNO

BENEFICIOS
FINANCEIROS

NOVA RECEITA DE
CURTO E LONGO
PRAZO

NOVA RECEITA DE LONGO PRAZO

FONTE: BCG
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ZZ VENTURES AREZZ0O

O ZZ VENTURES EXPANDE AS POSSIBILIDADES DE INVESTIMENTO DA AREZZO&CO PARA NOVOS &Co
SETORES E TIPOS DE EMPRESAS

NOVOS PRODUTOS E
ERVICOS

O DO ZZ LEARNING

- DENCIAS DE MERCADO, CANAIS,
DYALY, CASHBACK, EMBALAGENS E
DE

- TERC AR
INOVACAO ATRA
ESTIMENTO E

DE |

PEQUENAS EMPRESA
DESENVOLVIMENTO QUE RESOLVA
DE FORNECEDORES LV ENTo

ADAS .
.
BILIDADE DE
ICAO FUT
DAS START-UPS

- INVESTIMENTO E AQUISICAO DE

NOVAS MARCAS NOVAS MARCAS
COMPLEMENTARES AO
PORTFOLIO ATUAL m
NEGOCIOS
-  AQUISICAO DE NOVOS

SERVICOS E/OU NEGOCIOS
COMO A TROC

- DESENVOLVIMENTO DO ZZPAY

- INVESTIMENTO EM STARTUPS
DESENVOLVEDORAS DE TECNOLOGIAS
COMPLEMENTARES A AREZZO&CO

NOVAS |
TECNOLOGIAS 137
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AREZZO
&CO

MERCADO NORTE-

AMERI%




AREZZO
PRINCIPAIS MUDANCAS REALIZADAS co

ANTES DURANTE DEPOIS

EXPANSAO COM MAIOR )
FOCO NO DIGITAL SOBREVIVENCIA

ADAPTACAO DO MODELO GLOBAL

E EXPANSAO FOCADA NO DIGITAL




AREZZ0O
PRINCIPAIS MUDANCAS REALIZADAS co

ANTES DEPOIS

= e
W

Qe
o 3
| REDUCAO DE
50% DA
DEVELOPMENT ESTRUTURA

——  WHOLESALE

DEPOIS
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PRINCIPAIS MUDANCAS REALIZADAS

WA
MT

OR

( uT

fo) o AZ

® Currentlocations
o Mapped expansion

wYy

co

ANTES

ND
MN

SD

MO

KS

OK
AR

LA

Wi Mi

OH

“PHYSICAL RETAIL EXPANSION MAPPED BUT ON HOLD WITH
FOCUS ON CURRENT STORES AND POP UPS TO BOOST BRAND
ACTIVATION AND AWARENESS THROUGH BRAND EXPERIENCE AT
FLAGSHIPS”

WA
MT

OR
wYy

NV

uT
CA co

0 .

@ Same day delivery

1day delivery

DEPOIS

SD
NE
KS

OK

TX

AREZZ0O

wi Mi

OH

TN

MsS AL

CO

vT

o

PA

wv

VA

NC

SC

FL

O,

“PHYSICAL RETAIL AS A WAY TO REDUCE FULFILMENT AND

DELIVERY LEAD TIME, AND WITH 50% LESS

REPRESENTATIVENESS ON DTC SALES GENERATION (20% —

10%)”
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NOVA ESTRATEGIA

REPOSICIONAMENTO DA MARCA AUMENTANDO VOLUME DE VENDA
O MERCADO ENDERECAVEL... POR FAIXA DE PRECO*

PRECO MEDIO AUMENTO DE 66,2% DO MERCADO ENDERECAVEL
N
> 300 $300M > $300 0,2%
STUART TORY@BURCH
WEITZMAN $250 - $299.99 0,4%
200 | . $200 - $249.99 1,6%
TED BAKER W“’&W kate spade
- \ $150 - $199.99 3,7% \
150 ¢ JSCHUTZ $100 - $149.99 8,9%
$200M $40M
N $75 - $99.99 11,0%
Som Blebwow, wancsnen  COMIGHAEL
& vince camuto $ 130 M jeffreycampbell $50 - $74.99 Z
100 ¢ N H UTZ $25 - $49.99 31,8%
STEVE MADDEN ’
NINE WEST < $24.99 19,6%
>75

FATURAMENTO ANNUAL ESTIMADO (EM USD) ANTERIOR ATUAL 143



NOVA ESTRATEGIA

COM NOVO NIVEL DE COMPETITIVIDADE: PRECO E QUALIDADE...

usbD

SCHUTZ KATE MICHAEL NINE SAM STEVE SCHUTZ

ALDO

BEFORE SPADE KORS WEST EDELMAN MADDEN NEW PRICE

AREZZ0O
CO

275 - 300

250 - 275

225 - 250

200 - 225

175 - 200

150 - 175

125 - 150

100 - 125

75-100

50-75

25-50

0-25
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NOVA ESTRATEGIZ AREZES

..SUSTENTADO POR COMUNICACAO ATUAL E DE ALTO ENGAJAMENTO

~~~~~
¢

‘s

«

FALL 2020: FALL 2020: HOLIDAY 2020:
SAME SCHUTZ, NEW PRICE WHAT’S YOUR DEEP TRUTH? STEPS TO A BRIGHTER FUTURE
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| AREZZO
NOVA ESTRATEGI ' &CO

...COM REPERCUCAO NA MIDIA (GERAL E ESPECIALIZADA)
]

:

N\

VOGLE

FASHION BEAUTY CULTURE LIVING RUNWAY SHOPPING VIDEO

= [eeMOGLE  STYLE POLTICS CULTURE IDENTITY SUMMIT SICNIN  NEWSLETTER Q

ml = BUSINESS FASHION FOCUS SOURCING JOU|

Schutz Shifts Strategy, Launches
Lower Price-Point Model

5 Statement-Making Fall Shoes

Shopy

Schutz’s Latest Collectiof Starts at $78

I'here’s no one perfect pair of shoes. In fact, this fall thanks to the
footwear brand Schutz, there are at at least five pairs perfect for you.
o X : . . And with all of our picks priced bef lurge is more than
Valentina Sampaio stars in the brand’s new campaign.
warranted—it’s encouraged. This season; Schutz found the perfect

BY TES! or A o . .
person to show off their beautiful (and budget-friendly) new collection

= COJETEUR CLOSET FASHION BEAUTY LIVING VIDEO ONLINE NOW

“g

—new spokesmodel Valentina Sampaio, the Brazlian model/actress

)

zil-based footwear label Schutz is known for prodacing quality, high
ps at more accessible price points. Now, the company is taking

known for her activism and for being Sports Illustrated Swimsuit

Issue's first openly transgender model.

inclusivity to a new level, unveiling transgender model V n 1paio

as Lheir new spokesperson and debuting their most affordable collection
yet, with stunning sneakers, boots, and heels starting as low as

Schutz’s latest campaign, Deep Truth, is all about living life as your most
authentic self. That makes Valentina, who has shattered barriers by
becoming the first trans model to work on some of the most coveted
campaisns. the ideal candidate to serve as its star. Accompanying her in
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AREZZO

NOVA ESTRATEGIAj £€3

/ Tz
-.E COM FOCO NO NOVO DIFEBENCIAL COMPETI:!;LVO
COMO FORMA DE MAXIMIZACAO DAS VENDAS A ———
FULL PRICE MESMO EM EPOCA PROMOCIONAL

g"a

OUTUBRO

NOVEMBRO
MAIOR MES DE VENDAS
COM DESCONTO
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LOJAS DE DEPARTAMENTO

QUANTIDADE DE PORTAS POR LOJA DE DEPARTAMENTO

. FORTE CRESCIMENTO NO
NUMERO DE PORTAS NA
167 NORDSTROM EM 2020,
TRIPLICANDO O NUMERO DE
151 147 25 HUDSON'S DAY 2019

10 ~
— o y:) . FORTE ADERENCIA E
10

. ! ACEITACAO DO NOVO
I—— 17 Dillard’s POSICIONAMENTO DA MARCA
12 SCHUTZ

3 b|@mim©do\els . EM 2021, PODEMOS ATINGIR
36 35 167 PORTAS, POREM O

POTENCIAL IMPACTO DO
VAREJO FiSICO TERA SEU
INICIO PERCEBIDO A PARTIR
DA REABERTURA DO

12 MERCADO AMERICANO

o (ATUALMENTE PASSANDO
77 77 POR MEDIDAS RESTRITIVAS
03 21 NORDSTROM AO TRAFEGO E AO TURISMO).
ESPERAMOS QUE ISSO

26 COMECE A OCORRER A
14 PARTIR DO 2T21

17

(&)

69

N6y

O

2018 2019 2020 2021 POTENCIAL
2021
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DESEMPENHO HISTORICO

EVOLUCAO HISTORICA DE RECEITA E

EBITDA
5 _
! T
! I
! 39,4 l
! I
32,6 : !
27,9 ! I = ATINGIMENTO DO
22,8 | : BREAKEVEN NO 2T,
1
! I -
l I = MANUTENGAO DE
: ! PATAMAR
. . RENTAVEL PARA
I T T T T ; | 1 2021
2016 2017 2018 2019 . 2020 !
! I
EBITDA ! -0,4 |
-2,9 -2,5 I :
-5,8 -4,7 D e o —

NOTA: OS ANOS DE 2016, 2017 E 2018 NAO CONSIDERAM O EFEITO DE ARRENDAMENTO NO EBITDA. // EM 2020, NAO CONSIDERAM-SE OS IMPACTOS DE ONE OFFS.
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RESULTADOS ALCANCADOS E

- OPERACAO MAIS FLEXIVEL
o REDUCAO DO CUSTO
FIXO
o MODELO DE SUPRIMENTO

- BREAKEVEN OPERACIONAL

- RE