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EXPECTATIVAS
CONSISTENCIA: HISTORICO DE RESULTADOS COMPARTILHAR RITOS DE GESTAO
ERAS AREZZO&CO VISAO ESTRATEGICA

DIFERENCIAL DO BUSINESS MODEL

OMNI/DIGITAL/SUPPLY CHAIN/GENTE GESTAO/ SUSTENTABILIDADE

TIMELINE 2019 - 2023

APROXIMAGCAO MANAGEMENT MAIOR TEMPO PARA DEBATE E Q&A



TRANSPARENCIA

AQUILO QUE NAO PODE SER
TRANSPARENTE NAO DEVE SER
FEITO.

AUTENTICIDADE

SEJA VERDADEIRO SEMPRE, PARA
QUE EM ALGUM MOMENTO NAO
SEJA FALSO COM SEU EMPREGO.
SEJA AUTENTICO SEMPRE.

MERITOCRACIA

NEGOCIE CLARAMENTE SUAS METAS
E RESPONSABILIDADES, E
CONSIDERE QUE O CUMPRIMENTO E
PRE-REQUISITO DA SUA
CONTINUIDADE E CRESCIMENTO.

ENVOLVIMENTO

NAO DESCUBRA SOMENTE PROBLEMAS.
CULPAR TERCEIROS NUNCA RESOLVE.
ARRISQUE-SE. PROPONHA SOLUCOES.
NA DUVIDA, AJA!

ALINHAMENTO

FORMALIZE TUDO, MESMO QUE
INFORMALMENTE.

FLEXIBILIDADE

SEJA SEMPRE FLEXIVEL. ESTEJA
DISPOSTO E PREPARADO
CONTINUAMENTE PARA
MUDANCAS.

UNIAO

UNIDOS VENCEREMOS! DIVERGENCIAS
CONSTROEM, CONFLITOS DESTROEM.

HUMILDADE

HUMILDADE COM POSICIONAMENTO:
MATERIA-PRIMA DO NOSSO SUCESSO.

DESAFIO

AS METAS CUMPRIDAS SAO, NO
MINIMO, A BASE PARA A PROXIMA
META.

PAIXAO

CURTA. GOSTE. ENVOLVA-SE.
E SEJA SEMPRE FELIZ!
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ENTREGAMOS PERFORMANCE

RECEITA BRUTA
(R$ MM)

EBITDA (R$ MM)

LUCRO LIiQUIDO
(R$ MM)

DIVIDENDOS
(R$ MM)

DIVIDA LIQUIDA
(R$ MM)

5.23
863 1.109 1.232 1.358 1.435 1.554 1.679 1.866 2.064 2.022/3-647
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118
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92

2011

24

2011

2011
-135
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136

2012

97

2012

49
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2012
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2013
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2013

m

2013

56

2013

2013
-87

2014

161

2014

113

2014

71

2014

2014
-101

2015

165

2015

120

2015

62

2015

2015

-103

2016

177

2016

116

2016

108

2016

2016

-137

2017

206

2017

154

2017

134

2017

2017

-156

2018

232

2018

143

2018

131

2018

2018
-124

2019

301

2019

162

2019

128

2019

2019
-97

2020

227

2020

87

2020

51

2020

73

2020

2021

459

2021

269

2021

90

2021

272

2021

05.904

2022 3T23LTM

657 771

2022 3T23LTM

386 397

2022 3T23LTM

202 214
2022 2023

449
2022 3723
-75
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ACUMULADO

(R$ MM) CAGR
11-19 20-23
29.962 12% 43%

CRESCIMENTO
3.770 555%

CRESCIMENTO

2.247 333%
1.318
FORTE ACELERACAO

DE CRESCIMENTO DE
RECEITAS,
RENTABILIDADE E
PAGAMENTO DE
DIVIDENDOS



OVERVIEW
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CRIACAO DA

FUNDACAO E ERA ERA ERA ERA PLATAFORMA DE
ESTRUTURACAO INDUSTRIAL VAREJO CORPORATIVA CONSOLIDACAO MARCAS
80s 90s 0O0s 10s 20s
. FUNDACAO . MODELO FOCO NO VAREJO . EXPANSAO DOS . SAP LICENCIAMENTO -
e 1072 coavsioDAs  SAVASDEL . e
. PRIMEIRA FRANQUIAS MERCHAN M&A/NOVOS
LOJA FISICA + 1,5MILHAO DE + CRIAGCAO DAS . NEGOCIOS -
. PRIMEIRO PARES POR ANO gg;_ﬁg;o FAST MARCAS NOVO b RESERVA, BAW
MODELO DE « 2.000 ALEXANDRE BIRMAN . GOVERNANCA CLOTHING, CAROL
- < LOJAS FLAGSHIP E ANACAPRI CORPORATIVA BASSI, HG E SUNSET
SUCESSO - FUNCIONARIOS VICEN,ZA PARIS ’
ANABELA . ABERTURA DA «  EVOLUCAO DO « IPO: FEV/201 TEXAS ’
AREZZO esa r;:gzglerna e eficiente :;géﬁagA OSCAR SUPPLY CHAIN «  EXPANSAO
Catedes ey R - FUSAO AREZZO E INTERNACIONAL CRESCIMENTO
fons o B b VENDAS DIGITAIS
SCHUTZ IADDE + Como fifson Busn | BRASIL » A 20n3 Franca -
z ENTRADA DA g ma ok | e s Seve ocae? | e o e et et -
FOLHA... DES'PAULO TARPON \r(-uo compra Reserva e estreia no setor de
Areuo mudn paranao y vestuario
Uma colmeia ‘P‘P%“‘ Eonstimo ¥ =
chamada Arezzo Ty, gl
Baleados Eim nressque incorporou a Schutz, paste firme patd o exteriot
Tarpon compra 25% da
Arezzo por RS 76 milhoes
[ = | X

Ubarabe, Min

I MBVERR -
crLcROos. ™

A moda gumé
vale bilhoes

Os brasileiros gastam 144

PARABENE AUTONK) BIRMAN PELA Goner,
TENCIA L G
NOSED MUITC 0BIIOADD MILA PARTE GLIE NG TOCA.
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© empresas como a Arezzo estdo se dando multe bem A tsemmat (ne ik prveses sor apeveacs puli-Cammdh Ad wasmtiativo de D Prmaiades Ol poembss




TIMELINE 2019 - 2022 |

ROB: ROB: ROB:
(+10,6% YOY) (-2,0% YOY) (+80,4% YOY)
2019 2020 2021
JUN/21:
M&A BAW
ouT/19: MAR/20:
LICENSING DA VANS INICIO DA
COVID

O

MAI/20:

+ RECUPERAGAO DE 80% DO SELL OUT ATRAVES
DE INICIATIVAS OMNI E DIGITAL

+ SHOWROOM DIGITAL AUMENTANDO
CAPILARIDADE EM MM

JAN/21:

] ESTABELECIMENTO DE
Ol:/l-;‘/io' PRIORIDADES DE CRESCIMENTO
AR&CO:

AR&CO E 1. NOVO MODELO DE LOJA
TROC 2. FORTE CATEGORIA DE TENIS
3. NOVO MODELO B2B

NOV/21:
M&A: CAROL BASSI
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ROB:
(+43,4% YOY)
2022
ABR/22:
JAN/22: M&A HG E
FOLLOW-ON SUNSET
(R$830MM)

SET/22:
. ESTRUTURACAO DO PLAYBOOK DE
PMI EM PARCERIA COM A
INTEGRATION

. PRIMEIRO PULSAR 1



OVERVIEW
ROB: ROB:
% MG EBITDA %MG EBITDA
+0,1P.P VS 1T22 +0,3P.P VS 2T22
1T23 2T23
pu*s o
{ - Y
I “(' '
JAN/23: MAR/23: 2 N U
M&A « AQUISICAO
VICENZA PARIS TEXAS MAI/23:
« EVENTO
PULSAR

« REDUCAO DO PORTFOLIO
DE MARCAS

« FOCO PUBLICO AB

+ REESTRUTURACAO DAS
AREAS CORPORATIVAS

+ FOCO EM RENTABILIDADE

« SELLIN DIA DAS MAES

FOCO NO CORE

DIA DAS MAES (RECORDE)
LANCAMENTO NOVO CD
AJUSTE DE EFICIENCIA EM
WORKING CAPITAL
CAPTURA DE SINERGIAS

ROB:
%MG EBITDA
+2,3P.P VS 3T22

3T23

*+ INVESTIMENTO EM
BRANDING NA MARCA
AREZZO

INVESTIMENTO NAS MARCAS CORE:

SCHUTZ HAUS E CASA BIRMAN
ENTRADA FULL EM OPERAGAO DO
NOVO CD

CAPTURAS DE EFICIENCIAS EM WK
FORTE EXPANSAO DE MARGEM
BRUTA
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4T23

NOV/23:

* LANCAMENTO DO
LIVRO “A CADA
PASSO”, SOBRE
ANDERSON BIRMAN

ESTRUTURACAO DO
PROJETO FRANCHISING
BLACK FRIDAY COM
RESULTADOS RECORDES
ESTRUTURACAO DO
ORCAMENTO
PREPARACAO E
ROADSHOW PARA
NATAL
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EFICIENCIA
OPERACIONAL

FOCO DO ANO
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HARVARD BUSINESS PRE

BASEADOS EM MAIS DE 10 ANOS DE ESTUDOS NA BAIN&COMPANY, OS AUTORES
BUSCARAM RESPONDER A PERGUNTA: COMO CRESCER UM NEGOCIO COM
RENTABILIDADE, DE FORMA SUSTENTAVEL?

DESSES ESTUDOS, VARIOS TEMAS EMERGIRAM:

1. AS COMPANHIAS QUE CRESCEM SAO SEMPRE AQUELAS QUE CONSTROEM
FORCAS UNICAS EM UM CORE BUSINESS MUITO FOCADO - E EVITAM
DISTRACOES.

2. A MAIORIA DOS TIMES DE GESTAO SUBESTIMA O POTENCIAL DE LUCRATIVIDADE
DE SEU CORE BUSINESS, QUE COMUMENTE TEM POTENCIAL NAO EXPLORADO.

3. CRESCER SEMPRE DEMANDA MUDANCA - O QUE E DIFICIL PELO FATO DE TODA
ORGANIZACAO NATURALMENTE PROTEGER SEU STATUS QUO.

O ESTUDO MOSTRA QUE ORGANIZAGCOES QUE CRESCEM:

A R E T “ R N T 0 G R 0 w T “ 1. CONSISTENTEMENTE ENCONTRAM NOVOS CAMINHOS PARA EXPLORAR SEU
E S FULL POTENTIAL DE LUCRO COM BASE NO SEU CORE BUSINESS EXISTENTE.
I N T “ R B “ I- E N T T I M 2. EXPANDEM SISTEMATICAMENTE EM ADJACENCIAS AO SEU NEGOCIO -

INTEGRANDO NEGOCIOS QUE FORTALECEM SEU CORE.
3. PERIODICAMENTE, E DE FORMA PREVENTIVA, REDEFINEM SEU CORE BUSINESS
QUANDO TURBULENCIAS DE MERCADO DEMANDAM ISSO.

c H R I S z o o I( FOCAR NO CORE E MAIS CRITICO DO QUE NUNCA, A MEDIDA QUE EMPRESAS

PRECISAM RECONSTRUIR SUAS VANTAGENS COMPETITIVAS EM CENARIOS
WITH JAMES ALLEN ECONOMICOS TURBULENTOS.

BAIN & COMPANY, INC.

LIVRO “PROFIT FROM THE CORE”, POR CHRIS ZOOK E JAMES ALLEN



AREZZO™M
co §
N

GROWTH

1998 - 2008 | PERCENTAGE OF COMPANIES

100%
= AREZZO
24% 00 . e mmm =
17% ! 12% :
I |
PUBLIC STILLEXISTED IN AND >5.5% SALES AND >5.5% PROFIT] AND EARNING |
COMPANIES 2008 GROWTH GROWTH ICOST OF CAPITAL|
>$500MREVSIN e e e e e
1998
A RETURN TO CROWTH
“12%, OU APROXIMADAMENTE UMA EM CADA DEZ EMPRESAS, ALCANCARAM
CRESCIMENTO SUSTENTAVEL E LUCRATIVO (OU PODERIAM SER CLASSIFICADAS I" T u R B u l E N T T I M E S

COMO CRIADORAS DE VALOR SUSTENTAVEL) AO LONGO DE UMA DECADA QUE
MUITOS CONSIDERARIAM COMO UMA DAS MELHORES PARA A ECONOMIA MUNDIAL.”

“DESCOBRIMOS QUE EMPRESAS QUE AUMENTARAM SUAS RECEITAS, MAS NAO SEUS c H R I s z o o I(
LUCROS, NAO CRIARAM VALOR ECONOMICO A LONGO PRAZO.”

WITH JAMES ALLEN
“EMPRESAS QUE AUMENTARAM TANTO SUAS RECEITAS QUANTO SEUS LUCROS, MAS
NAO GANHARAM O CUSTO DE SEU CAPITAL, EVENTUALMENTE PERDERAM A PALNAEICOMEAN VAN,
CAPACIDADE DE ATRAIR INVESTIDORES.”

LIVRO “PROFIT FROM THE CORE”, POR CHRIS ZOOK E JAMES ALLEN

NOTA: EARNING COST OF CAPITAL DEFINED AS ABOVE AVERAGE TOTAL SHAREHOLDERS RETURN
5.5% REQUIRED GROWTH RATE IS IN REAL TERMS (I.E AFTER CORRECTIONS FOR INFLATION)
ANALYSIS OF 2,000+ COMPANIES IN 12 DEVELOPED AND EMERGING ECONOMIES.
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2. AREZZ0&CO VEM ENTREGANDO RETORNO AOS
SHAREHOLDERS

NOTA: SHAREHOLDERS RETURN = VALORIZACAO DA ACAO NO PERIODO + PAGAMENTO DE DiVIDENDO NO PERIODO / VALOR DA ACAO NO INiCIO DO PERIODO

*ATE DIA 29/11/2023
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l | Y RAFAEL SACHETE




ESTRATEGIA

NOVOS
SEGMENTOS
E CLASSES B

FORTALECIMENTO DO
CORE /
MARCAS ATUAIS

VANS | AREZZO SCHUTZ ANACAPRI Vicenza

CORE BRANDS

LICENCIA-
MENTO

BIRMAN
FASHION & LUXURY

\

\\
@ \\ ALME
STARTUP BRANDS
ek .
\\\\.
TRANSFORMACAO
DO MODELO

DE NEGOCIO
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ESTRATEGIA
POSICIONAMENTO EM

F—
= CANAIS

LOJAS
DE DEPARTAMENT
QUIOSQUE

— LOJAS PROPRIAS
— MULTIMARCAS
— FRANQUIAS

OUTLETS
— E-COMMERCE EXPORTACAO
- WEB-COMMERCE
- EXPORTACAO oA Fgoms en
— OUTLET
AMERICA DO NORTE
AMERICA LATINA
_ BRASIL EUROPA

ORIENTE MEDIO

— AMERICA LATINA
— AMERICA DO NORTE

GEOGRAFIA

— CLASSE A1
— CLASSE A2

FRANQUIAS

AREZZ

BRASIL

®,

\

' MARCAS “'

+ALME
FIEVER

— ANACAPRI

— ALEXANDRE BIRMAN
— SCHUTZ

— AREZZO

— FIEVER

— ALME

CATEGORIAS :m

ALEXANDRE BIRMAN

ATHLEISURE
ANACAPRI ACESSORIOS DE COURO BOLSAS
VESTUARIO — CALCADOS
SCHUTZ ) ,
OUTROS ACESSORIOS _ ACESSORIO
AREZZO S
CALCADOS
FEMININO
LASSE ATNMASCULINO
WHITE SOLE
CLASSE A2 INFANTIL
TEENAGER
CLASSE B FULL PLASTIC
— FEMININO
[ BN
" — MASCULINO
CLASSE B2
CLASSE C1 SEGMENTOS
CLASSE C2 ~ POSICIONAMENTO 19
4 UNTAPPED

O
mIm POSICIONAMENTO
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ESTRATEGIA
POSICIONAMENTO EM

——
i= CANAIS

LOJAS

— LOJAS PROPRIAS
— MULTIMARCAS

' MARCAS &

OUTRAS MARCAS
LICENCIAMENTO

CAROL BASSI
TROC

BAW
RESERVA
VANS

ALME

ALEXANDRE BIRMAN

— ANACAPRI

— ALEXANDRE BIRMAN

— SCHUTZ
— AREZZO
—ALME

/:LEISURE
‘ACESSORIOS DE COURO

DE DEPARTAMENT
— FRANQUIAS QUIOSQUE
OUTLETS ANACAPRI
— E-COMMERCE EXPORTACAO VESTUARIO
z WA Paonr s OUTROS ACESSORIOS
- EXPORTACAO %% PII\Q/I?JPLEIQ':II\A/ISARCA AREZZO OLEAS
— OUTLET FRANQUIAS BOL
AREZZQ
BRASIL Co
AMERICA DO NORTE FEMININO
AMERICALATINA / LLASSE A1 NUASCULINO
BRASIL EUROPA WHITE SOLE
a , ORIENTE MEDIO CLASSE A2 INFANTIL
— AMERICA LATINA TEENAGER
— AMERICA DO NORTE CLASSE BI Nimsnc
® ®
€3 Sasseta $4
GEOGRAFIA
CLASSE C] SEGMENTOS
— CLASSE A1
CLASSE C2
— CLASSE A2 . !

O
mIm POSICIONAMENTO

CATEGORIAS :m

— BOLSAS
— CALCADOS
_ ACESSORIO

— FEMININO
— MASCULINO

POSICIONAMENTO 19
POSICIONAMENTO 23
UNTAPPED
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CICLO ANUAL DE
CONSTRUCAO DE ORCAMENTO



MARKET SHARE 2023

H#1
MERCADO NACIONAL
TOTAL

H2

MERCADO
ENDERECAVEL

#3
MARKET
SHARE

% EUROMONITOR
INTERNATIONAL

=m EUROMONITOR
INTERNATIONAL

+ Geofusion<®

N4

AREZZO
co

MERCADO NACIONAL TOTAL DE

ME CONSIDERANDO O POTENCIAL

DE CONSUMO POR
E

MAKET SHARE POR:

M
N
o
N

22



MERCADO TOTAL

FONTE: EUROMONITOR 2023

MERCADO NACIONAL TOTAL

(VESTUARIO + CALGCADOS + BOLSAS)

R$ 149,3 BI
VESTUARIO CALCADOS
R$ 97,4 BI R$ 47,6 BI

65% 32%

BOLSAS E ACESSORIOS
R$ 4,3 Bl | 3%

AREZZO
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M
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AREZZOR

MERCADO ENDEREGCAVEL &Davs
CALCADOS

CALCADOS: R$ 47,6 BI

MERCADO ENDEREGAVEL CALGCADOS A/B R$ 14,7 BI

FONTES: EUROMONITOR, IEMI E GEOFUSION 2023



AREZZOR

MERCADO ENDEREC/-EVEL &bavs
BOLSAS E ACESSORIOS

BOLSAS E ACESSORIOS: R$ 4,3 Bl

MERCADO ENDERECAVEL BOLSAS E ACESSORIOS UNISSEX A/B
R$ 2,4 BI

FONTES: EUROMONITOR, IEMI E GEOFUSION 2023 25



AREZZOM

MERCAD? ENDEREGCAVEL &Davs
VESTUARIO

VESTUARIO: R$ 97,4 BI

MERCADO ENDEREGCAVEL VESTUARIO A/B R$ 65,6 Bi

FONTES: EUROMONITOR, IEMI E GEOFUSION 2023 26



MARKET SHARE 2023

R$82,7BI

MERCADO
ENDERECAVEL

R$149,2BI

MERCADO TOTAL

R$14,7BI
MERCADO
ENDERECAVEL
R$47,5BI

MERCADO TOTAL DE
CALCADOS

FONTES: EUROMONITOR MERCADO BRASIL, E GEOFUSION (CLASSE DE RENDA A/B), IEMI (SUBCATEGORIAS DE CALCADOS)

>
)
m
N
N
(@)
®

R$65,6BI
MERCADO
ENDERECAVEL
R$97,3BI

MERCADO TOTAL DE
VESTUARIO

AREZZO™M
co 3
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R$1,1BI

3
DY
SELL OUT %
AREZZO& %

©

R$2,4BI

MERCADO
ENDERECAVEL

R$4,3BI

MERCADO TOTAL DE
BOLSAS

27
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MARKET SHARE 2023 |
EXPANSAO DE 3,5PP NO MARKET SHARE DE CALCADOS E BOLSAS DA AREZZO&CO EM 2023

EVOLUGCAO DO MARKET SHARE

MARKET SHARE CALCADOS E BOLSAS (%) MARKET SHARE CALCADOS: FEMININO E MASCULINO (%)
46,1%  46,6% 37,6%
o, 3 H H
43,.9_ % = P o 33,4%
Pid y“* /0
34,9% ” 25,5% 25,6% 2o 34,2%
30,0% 9 % e ©% 24,0% 0% o 2%
A T 37,0% - 21,4% " M
23,5%  22,4% 24133/2____—-2-7—:;/ 33,0%
[ ”____—“.23,8% b ° 12,8%
22,4%  21,1%
1,8% 1,4%
2018 2019 2020 2021 2022 3T23LTM 2018 2019 2020 2021 2022 3T23LTM
----CALCADOS --o--BOLSAS TOTAL FEMININO MASCULINO
v' O MKT SHARE TOTAL DE BOLSAS E CALCADOS EXPANDE DE v O MKT SHARE DE CALCADOS CRESCE PRINCIPALMENTE DEVIDO
34,9% EM 2022 PARA 38,4% EM 2023E, UMA EXPANSAO DE AO GANHO DE 4,2PP NO MERCADO DE CALCADOS FEMININO
3,5PP. . INFLUENCIADO PELO CRESCIMENTO DAS MARCAS CORE AREZZO,
v/ O GANHO DE SHARE REFLETE PRINCIPALMENTE A EXPANSAO SCHUTZ E ANACAPRI

DE 4,0PP EM CALCADOS.
v A CATEORIA DE BOLSAS TEVE CRESCIMENTO DE SHARE DE

0,5PP. O MERCADO ENDERECAVEL DE BOLSAS CRESCEU 20%
NO MESMO PERIODO.
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MARKET SHARE 2023 | ' A &Davs
CALCADOS+ BOLSAS - BOLSAS E ACESSORIOS -

29



ANALISE GEOGRAFICA |

CALCADO

Amazonas

Maranhdo
15,80%

Rio Grande do

Minas Gerais

Mato Grosso ™~

do Sul
Sdo Paulo
15,63%

Rio de Janeiro
10,73%

REGIAO % SHARE Parand
suL 13,3% 14,52%
SUDESTE 15,5% Santa Catarina
CENTRO-OESTE  20,2% Rio Grande
NORTE 22,1% do Sul
NORDESTE 20,9% G
BRASIL 16,6%

BOLSA

Maranhdo

Piaui iba 51,8%
46,5% bu ,5%

Rondénia' ]
69 8% = gipe 21,1%
’ Mato Grosso
32,0%

Minas Gerais

Mato Grosso irito Santo
do Sul ,8%
34.8% Sdo Paulo
’

Rio de Janeiro
17,1%

REGIAO % SHARE Parand
SUL 15,5%
SUDESTE 19,3% Santa Catarina
CENTRO-OESTE 23,7% Rio Grande
NORTE 27,3% CLIY]
NORDESTE 27,6%
BRASIL 21,3%

DISCLAIMER: O CALCULO DO MERCADO ENDERECAVEL POR CIDADE LEVA EM CONSIDERAGAO PREMISSAS DE POTENCIAL DE CONSUMO DE CALGCADOS E BOLSAS POR CIDADE E REPRESENTATIVIDADE NO PIB

BRASILEIRO. A DISTRIBUICAO DO SHARE ENTRE ESTADOS E UMA ESTIMATIVA E PODE NAO REFLETIR 100% DA REALIDADE.

30



ANALISE GEOGRAFICA |

CALCADO

Amazonas Ceara Rio Grande do
o Norte
3,99% 5,66%
maiba 16,04%
4 ern uco 4,44%
5,37% “\/w ' goas 7,53%
Acre Rondénia}} (' Tocantins 2 %ipe 9,56%
[ |
§ g
/’/ Mato Grosso 2/\ o
J
/  Goias
g (
Mato Gross;\\« - S Do e
dosul  JTmeny
y Sdo PaUIOL
REGIAO % SHARE ? varans | ‘
SUL 10,1%
SUDESTE 8,8% ! Santa Catarina
CENTRO-OESTE 9,7% Rio Grande ~>
NORTE 10,4%
NORDESTE 6,3%
BRASIL 8,7%

REGIAO
SUL
SUDESTE
CENTRO-OESTE
NORTE
NORDESTE
BRASIL

Amazonas

Rondonia

29,6%

% SHARE
15,7%
15,8%
16,9%
18,6%
13,7%
16,9%

AREZZO
co

Maranhdo Ceard

%
40,6%
Pernambuco 9,7%

as 17,6%
ipe 21,3%

Mato Grosso

21,4%

Mato Grosso
do Sul %
23,0% Sdo Paulo

o Santo

e Janeiro
%

Parana

yanta Catarina

Rio Grande
do Sul

DISCLAIMER: O CALCULO DO MERCADO ENDERECAVEL POR CIDADE LEVA EM CONSIDERAGAO PREMISSAS DE POTENCIAL DE CONSUMO DE CALGCADOS E BOLSAS POR CIDADE E REPRESENTATIVIDADE NO PIB

BRASILEIRO. A DISTRIBUICAO DO SHARE ENTRE ESTADOS E UMA ESTIMATIVA E PODE NAO REFLETIR 100% DA REALIDADE.

M
N
(=]
N

Rio Grande do Norte

31



ANALISE GEOGRAFICA |

CALCADO

Amapa

%
1,44..

Amazonas
3,966%

p

Maranhdo §
i} )
K ,ﬁaui

\\’[;/ (/

ande do Norte

a 9,295%
5,065%

2,128% Acre 3 oas 17,384%
f/Tocantlns > Sipe 8,771%
Mato Grosso Bahia
3,635%
N ) ﬁ»\;(:Minas Gerais -
Mato Grossg\\yf %
dosul 7wy {
! s30 Paulo\_
{ Rio de Janeiro
4,465%
REGIAO % SHARE
SUL 4,8%
SUDESTE 7,5%
CENTRO-OESTE 9,0% Rio Grande
NORTE 6,4% do Sul
[)
NORDESTE 5,6% [0
BRASIL 6,8%

REGIAO
SUL
SUDESTE
CENTRO-OESTE
NORTE
NORDESTE
BRASIL

BOLSA

Amazonas -
Maranhao

3,53%

nde do Norte

6,4%
7%

3

Rondénia) 1/ Tocantins
10,40% ¢ { 17,62%
’ Mato Grosso

6,39%

as 11,7%
gipe 6,4%

T
/  Goias

Caliay Minas Gerais

Mato Grosso
do Sul

Rio de Janeiro
2,6%
% SHARE

2,1%
4,1%
4,9%
4,3%
4,0%
4,1%

Parana

Santa Catarina

Rio Grande
do Sul

DISCLAIMER: O CALCULO DO MERCADO ENDERECAVEL POR CIDADE LEVA EM CONSIDERAGAO PREMISSAS DE POTENCIAL DE CONSUMO DE CALGCADOS E BOLSAS POR CIDADE E REPRESENTATIVIDADE NO PIB

BRASILEIRO. A DISTRIBUICAO DO SHARE ENTRE ESTADOS E UMA ESTIMATIVA E PODE NAO REFLETIR 100% DA REALIDADE.
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ANALISE POR ESTADO CALCADOS |

VARIAGCAO 23 VS 22 DE MARKET SHARE (P.P.)

RR AP
-0,1 +0.1
AM PA
+6,8 +39 MA
- +3,1 +62
CE“TV?RN
+8,7 ~ +14,0 PB
+24 Pl +4,3 PE
“AC +8,8 AL
MT BA +3,6 SE
+76 +5.4
47
+GO MG
+12 +1,2DF
MS
+31 +4,0 ES
SP
+15 + 0,7 RJ
PR
+21
- % SHARE
REGIAO 22 % SHARE 23 VAR +2.8SC
SUL 12,2% 13,3% +1,1P.P. RS
SUDESTE 14,1% 15,5% +1,4P.P. -04
CENTRO- o o
OESTE 15,6% 20,2% +4,6P.P.
NORTE 16,5% 22,1% +5,6P.P.
NORDESTE 15,2% 20,9% +5,7P.P.
BRASIL 14,2% 16,6% +2,4P.P

AREZZO
co

ESTADOS COM PERDA E/OU MENOR
GANHO DE MARKET SHARE VS 2022

% REP SELL OUT
4,02%

MKT SHARE 2022:

8,40%

MKT SHARE 2023:

7,99%

DIFERENCA
-0,45P.P.

% REP SELL OUT
0,27%

MKT SHARE 2022:

59,70%

MKT SHARE 2023:

59,66%

DIFERENCA
-0,10P.P.

% REP SELL OUT
0,10%

MKT SHARE 2022:

4,40%

MKT SHARE 2023:

4,52%

DIFERENCA
+0,11P.P.

% REP SELL OUT
6,34%

MKT SHARE 2022:

13,00%

MKT SHARE 2023:

13,71%

DIFERENCA
+0,75P.P.

()
N
o
N
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ANALISE POR CIDADE CALGCADOS |

GANHO DE SHARE NO BRASIL COMO UM TODO, COM DESTAQUE PARA CRESCIMENTO DE 3,9 P.P. EM

CIDADES COM MENOS DE 100K HABITANTES

VARIACAO ANUAL DE MARKET SHARE POR TIER

2022 2023

TIER1 - > DE 2MM HAB.
7 CIDADES

TIER3 - DE 500K A 1M HAB.
29 CIDADES

TIER2 - DE1MM A 2MM HAB. )
3 CIbADES o [

78 CIDADES

TIER5 - DE100K A 250K HAB.
194 CIDADES

TIER6 - <DE100KHAB
5.254 CIDADES

14,2

VAR

+2,4P.P

+1,5P.P

+0,6P.P

+2,7P.P

+2,1P.P

+2,4P.P

+3,9P.P

SELL OUT 2023
LTM (EM R$ BI)

2,03

0,46

0,16

0,27

0,31

0,30

0,53

% SELL OUT 2023

100%

22,84%

8,00%

13,16%

15,15%

14,69%

26,15%

AREZZO
co

M
N
(=]
N
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AREZZOM

FORTALEZA| O &Davs

MARKET SHARE CALCADOS

TOTAL DE 5 LOJAS

TODAS FRANQUIAS

BREAKDOWN DO SELL-OUT:
87,3% FQ

12,5% WEB
0,2% MM




CONCLUSAO ESTUDO 2023 |

P

O MERCADO ENDERECAVEL TOTAL DA
AREZZO&CO E DE R$82,7BN.
CONSIDERANDO AS CATEGORIAS DE
BOLSAS E CALCADOS, O MERCADO E
DE R$17,1BN

NAS CATEGORIAS DE CALCADOS E
BOLSAS, AREZZO&CO POSSUI MARKET
SHARE DE 37,0% E 46,6%
RESPECTIVAMENTE.

O MERCADO DE VESTUARIO E DE
R$65,6BN, ~4X O MERCADO DE
CALCADOS E BOLSAS SOMADOS

OPORTUNIDADE NA EXPANSAO DESSA
CATEGORIA NO GRUPO

O MERCADO ENDERECAVEL DE
CALCADOS FEMININOS DA
AREZZO&CO E DE 12,2BI, 5X MAIOR
QUE O MASCULINO.

MARKET SHARE DE VESTUARIO
FEMININO E SIGNIFICATIVAMENTE
MENOR QUE O MASCULINO, 1,1% VS
6,2%

OPORTUNIDADE DE EXPANSAO NA
CATEGORIA DE VESTUARIO,
PRINCIPALMENTE NO FEMININO.

AREZZO
co

AREZZO&CO POSSUI PRESENCA
CONSOLIDADA NAS TOP 10 CIDADES
COM MAIOR POTENCIAL DE CONSUMO

EXPANSAO DE MARKET SHARE YOY

DAS MARCAS CORE EM CIDADES COM
< 100K HABITANTES.

PRINCIPAL OPORTUNIDADE PARA
AREZZO E ANACAPRI

AUMENTO DE SHARE E CAPILARIDADE

EM CIDADES COM < 100K HABITANTES.

OPORTUNIDADE DE CONSOLIDAGAO
DAS MARCAS ATRAVES DOS CANAIS
DE FRANQUIAS E MULTIMARCAS.

()
N
o
N



AVENIDAS DE
CRESCIMENTO




AVENIDAS DE CRESCIMENTO

TEMOS OPORTUNIDADES DE
E CONSEQUENTEMENTE

R$ 50,9BI

EXPANDIR SEGMENTACAO DE
VESTUARIO E CALCADO
(BEACHWEAR, KIDS FEMININO,
UNDERWEAR E FITNESS)

R$ 74,1BI

CONSOLIDACAO CLASSE

A/B NAS CATEGORIAS DE
VESTUARIO, CALCADOS E
BOLSAS

s s
- S

/ MARCAS \
' CATEGORIAS | ' GEOGRAFIA |

| SEGMENTOS |

-
~~~~~~

~~~~~

-
~. o

AREZZO
CO

AREZZO
co

US$ 11,3BI

CONTINUO CRESCIMENTO DA
INTERNACIONALIZACAO DAS
MARCAS CORE E EXPANSAO DE
PARIS TEXAS NOS EUA. ALEM DE
POTENCIAIS M&As

R$ 19,5BI

FOCO NO E-COMMERCE: TOTAL
DE RECEITA NAO CAPTURADA DE
E-COMMERCE

()
N
o
N



ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO

MARCAS

‘r
OUTRAS MARCAS /
LICENCIAMENTO

CAROL BASSI
TROC
MYSHOES
BAW
RESERVA
VANS

(/27
CATEGORIAS

ANACAPRI
ATHLEISURE
SCHUTZ AFESSORIOS DE COURO
VESTUARIO
OUTROS ACESSORIOS
AREZZO BOLSAS
CALCADOS

AREZZO
COFEM\N\NO

ALEXANDRE BIRMAN

FULL PLASTIC

SEGMENTOS

FONTE: GEOFUSION, EUROMONITOR, IEMI
(1) CONSIDERANDO MERCADO A/B

X
il
a
Z
=)
N
Z
w
=

CAROL BASSI

ReveRrsa’

nnnnnnn

ReSCeRrRval

R oficina

AREZZO
co

VAREJO | MODA

Vicenza)

SCHUTZ
ANACAPR
AREZZO

BRIZA
AREZZO

BIRMAN

Béw ®
CIo$hing

GO

OPORTUNIDADE

O N NN N NN NN N BN BN BN BN BN BN BN BN BN BN BN NN NN NN NN BN BN N S U

2023



ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO

BIRVAN AREZZO

SCHUTZ "=
fonems  mewsw  ANACAPRI

ALME .
AR Ezgg CAROL BASS JBawe &simples
N TROC '
Vicenza) 3 VANS
g ResSeRrval
> \GO
POSICIONAMENTO @ ATRAVES DO CRESCIMENTO

ORGANICO DE NOSSAS MARCAS CORE, EXPANSAO DAS MARCAS
RECEM ADQUIRIDAS E NOVAS AQUISICOES/LICENCIAMENTOS

FONTE: GEOFUSION, EUROMONITOR, IEMI _ i
(1) CONSIDERANDO AS MESMAS SEGMENTACOES DO MERCADO ENDERCAVEL DA AREZZO&CO

AREZZO
co

MARKET SHARE
AREZZO&CO

MERCADO
ENDERECAVEL A/B

M
N
(=]
N
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AREZZOM
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ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO

20

v CRESCIMENTO DO

ECOMMERCE ATRAVES DE
OPORTUNIDADE MAIOR DE GANHO DE SHARE NO

F— CANAL DIGITAL
C“@_ NAS
anais MARCAS CORE
S v FORTALECIMENTO DO
CANAL DE FRANQUIAS
\ ATRAVES DA
AREZZO
CoO

v" AUMENTO DA

1
! o
1
11,9% ol
SHARE I -
AREZZO&CO v EXPANSAO DA REDE DE

FONTE: GEOFUSION, EUROMONITOR, IEMI
(1) CONSIDERANDO MERCADO DE VEST/CALCADOS/BOLSAS FEMININO E MASCULINO A/B



ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO

CAGR:g.22e: =

-10,0%

90
50,0% \/ 81

Q 53,8%;
54 -27,8°/ﬁ

w
om=—————= === MERCADO TOTAL: 2 39
| PENETRACAO | &
1 DAS MARCAS | o
| ATUAIS, M&A | 2
| EJV ] :
TAM': US$ 8,1BI
3 8, 2019 2020 2021 2022 3T23
LTM
WHOLESALE ECOMMERCE RETAIL
AREZZO

BRASIL Co
AMERICA DO NORTE
AMERICA LATINA
EUROPA
ORIENTE MEDIO

GEOGRAFIA FONTE: EUROMONITOR

(1) FOOTWEAR FEMININO

AREZZO
co

M
N
o
N



AREZZOM
co

202

ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO

: PENETRAGCAO DAS MARCAS
! ATUAIS, M&A E JV

7
( v MARCA COM PRESENCA EM

EUROPA?

v" FORTALECIMENTO DO PORTFOLIO

INTERNACIONAL DE
JUNTO COM A MARCA ALEXANDRE

BIRMAN
AREZZO
il o v OPORTUNIDADE DE
ONDE A MARCA AINDA POSSUI BAIXA
GEOGRAFIA PENETRACAO EM RELACAO AO SEU

BRANDWARENESS

v' ACELERAGCAO DO PROCESSO DE

TAM': US$ 3,2BI

FONTE: EUROMONITOR
(1) FOOTWEAR FEMININO.
(2) CONSIDERANDO: FRANGCA, ALEMANHA, ITALIA, HOLANDA, ESPANHA E REINO UNIDO






"OFF THE WALL"

VANS ReseRrvat Cletting
TR \

e —

A ‘\\ Sy .' -
i OUT/ZO ' NOV/ZO JUN/21
& QP-"\ ‘ | '
R$715MM R$24MM R$115MM
! } \./A )
60 7% 76 5% 30,4%
2,2X 12,0X 2,9X
NA 0,5X ) 4 1,7X

46



CAROL BASS| SUNSET

s l
§  JAN/23
. R$220MM“ R$44MM ‘R$1_?3MM

MMAR/ 23

EURZSMM

,Hl

13,3%

———

49,5% | NA 25,0%

4,3X NA ) 1,7X

1,9X NA 1,7X 1,5X
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AREZZOM
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N

ESTRATEGIA

FORTALECER NOSSA
POSICAO COMO A PRINCIPAL
PLATAFORMA DE MARCAS
DO BRASIL, COM FOCO
CONTINUO NO SEGMENTO ESTRATEGICA
DE MODA PREMIUM, E AO PRAZO
MESMO TEMPO CONTINUAR

NOSSA EXPANSAO.

VISAO

48



TESES DE

.

CONSOLIDACAO NO
MERCADO DE
CALCADOS FEMININOS
AB

OPORTUNIDADE PARA
A AREZZO&CO
EXPANDIR SEU
MERCADO
ENDERECAVEL, POR
MEIO DA AQUISICAO DE
NOVAS MARCAS NA
CATEGORIA DE
VESTUARIO FEMININO E
MASCULINO

OPORTUNIDADE DE
ENRIQUECER O
PORTFOLIO DE MARCAS
DE LUXO NA
AREZZO&CO E AMPLIAR
SUA PRESENCA
INTERNACIONAL

OPORTUNIDADE DE
UTILIZAR A HABILIDADE
E COMPETENCIA DA
AREZZO&CO EM
GERENCIAR MARCAS
INTERNACIONAIS DE
ALTO BRAND
AWARENESS NO BRASIL



AREZZO
co

OPORTUNIDADE g

MARCAS GLOBAIS ESTAO VOLTANDO
EFICIENCIA DA AREZZO&CO COMO

v ALTA CONEXAO E NIiVEL DE ENGAJAMENTO COM

CONSUMIDORES DO PUBLICO A/B Newsletter
A Loewe, do grupo LVMH, reforg¢a o Receba o NeoFeed 10 s o ma
R portfélio internacional do Iguatemi :
‘/ E FI CI E N C I A D E S U P P LY C H AI N A marca centendria espanhola abre primeira loja no Pais, onde j4 tem @
publico desde 2020, quando come¢ou a ser vendida na multimarcas NK
v ALAVANCAS DE TECNOLOGIA E OMNICANALIDADE i e o

v' MODELO DE GESTAO MULTICANAL

Home > Finde

As marcas de luxo voltam a apostar no
Brasil. Sera que agora vai?
Numa nova rodada de luxo, o grupo JHSF abre loja da Louis Vuitton e @

flagships de Bulgari e Valentino. Depois do frenesi da década anterior, as
grifes investem em novo contexto

FORTE TRACK RECORD NOS
VANS

+303% +5,3X

e Angela Kinke  0212/73 06:53




POTENCIAIS OPORTUNIDADES

PRECO MEDIO
(R$) O TAMANHO DA BOLAE O
FATURAMENTO EMR$MM
® PEER1
@ PEER 2
PEER 4
&
PEER 3
L ]
PEER S
PEER 6

PEER 8

. PEER 7
. PEER 9 PEER 12
PEER 10+ )PEER13

PEER 14 PEER 15
PEER 11
PEER 16
MERCADO ENDERECAVEL
(R$BI)

PREGO MEDIO

(R$)

PEER 7

PEER 1
PEER 2

PEER3 ()

O TAMANHO DA BOLAE O
FATURAMENTO EM R$MM

PEER 4

PEER 5

® PEER6

PEER 8

PEER 9

PEER13 ™

MERCADO ENDERECAVEL
(R$BD

PEERT

AREZZO™M
co 3§
N

TIME DEDICADO PARA
MAPEAMENTO DO MERCADO

+100 TARGETS
MAPEADOS

8 S
CON DOS

51



HIGHLIGHTS
MARCAS




PRINCIPAIS MENSAGENS |

RECEITA BRUTA (R$MM)

MERCADO INTERNO

SHARE POR CANAL

GANHO DE REPRESENTATIVIDADE NA WEB.
FRANQUIA SE MANTEM O PRINCIPAL CANAL.

3%
7%

14%

2019

1%

66%

3T23LTM

22%

2%
9%

15%

761

FR
MM

51% mLP
ouT

WEB

AREZZO
co

DESTAQUES

v
v
v

v
v

RECEITA - FORTE CRESCIMENTO EM TODOS CANAIS
FRANCHIZZING - SUSTENTACAO MODELO DE NEGOCIO
COLECAO DE VERAO - CRESCIMENTOS SIGNIFICATIVOS
EM GIRO E FULL PRICE

TREINAMENTOS IN LOCO - CONEXAO COM A PONTA

TIME - ESTRUTURA DE LIDERANCA SOLIDA E MADURA
NA MARCA

OPORTUNIDADES

OMNI - OPORTUNIDADE NAS FERRAMENTAS COM A
REDE DE FRANQUIAS / CULTURA DE USO

COLECAO TRANSICAO - CRUISE COLLECTION | BAIXO
DESEMPENHO DE INCIO, LOGO RECUPERADO

PRIORIDADES

AN

FRANCHIZZING - LONGEVIDADE REDE FRANQUIAS
POTENCIALIZZE - ACELERAR VENDAS E MODERNIZAR
A REDE COM NOVO PROJETO ARQUITETONICO
BOLSAS - AVENIDA DE CRESCIMENTO PARA MARCA
MULTIMARCAS - ACELERAGAO E CAPILARIDADE



PRINCIPAIS MENSAGENS |

+3,8X

MERCADO INTERNO

. 15,1%
- 3TLTM23: 15
cAGR19 - 3T gos 832
608
soo 434 467 458 451 as3 474 Lo
357

216

> U > b & o Q o o (s} > V D
S N N N N N N N N 2 v A
I R A A &

%

SHARE POR CANAL

GANHO DE REPRESENTATIVIDADE NA WEB E MULTIMARCA, COM UMA
MENOR REDE DE FRANQUIA.

2019 3T23LTM

FR
o 16%
17% 245 - 6

o MM

— e
o mLP
21%
. ouT
17% 40%

36% WEB

AREZZO
co

DESTAQUES

NOVO BEST SELLER - ST-001 (SOLD OUT)

TIME - NOVO HEAD NO ESTILO, TRAZENDO DE VOLTA O

DNA DA MARCA

v" MULTIMARCAS - FORTE CRESCIMENTO DE +14,5% VS LY

v" MELHORIA DA PIRAMIDE DE PRODUTO - REDUGCAO DE
LOGOS E RESPOSTA POSITIVA JA NO INVERNO 1 COM
MULTIMARCAS CRESCENDO +32% VS LY

v' POP UP IGUATEMI FARIA LIMA - SPOILER DO QUE ESTA

POR VIR

AN

OPORTUNIDADES

v BASE DE CLIENTES E-COMMERCE
v" AVANCOS TIMIDOS PROJETO SCHUTZ LIFESTYLE

PRIORIDADES

RETORNO DA FEMINILIDADE E CONSOLIDAGAO COMO MARCA
DESEJO

PROJETO DE MARCA COM AGENCIA MACSIOTTI
FORTALECIMENTO MARKETING E PRODUTO

NOVO SQUAD DE INFLUENCIADORAS E NEW FACE

NOVO PROJETO ARQUITETONICO COM STUDIO BOOM
MELHORIA DA EXPERIENCIA WEB E OMNI, FIDELIZANDO
CLIENTES ATUAIS E TRAZENDO NOVAS

<\

SNENENENAN
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N
o
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AREZZO
co

PRINCIPAIS MENSAGENS |

()
N
o
N

+19,9%

MERCADO INTERNO g
3 13!6 %

DESTAQUES

MAIOR CRESCIMENTO % DO GRUPO AREZZO&CO

EVOLUCAO BRANDING E POSICIONAMENTO

259 NOVOS FORMATOS DE LOJA (POP UP + QUIOSQUE)
220 218 REVOLUCAO DO VAREJO COM A INAUGURACAO DA

157 ESTACAO ANACAPRI

CAG 431

369
292

ANENENEN

OPORTUNIDADES

4;0' v' CATEGORIA BOLSAS | COM CRESCIMENTO,
POREM SEM INVESTIMENTO

SHARE POR CANAL v" GIRO COLEGAO DE RESORT (JUL/23)

EQUALIZAGCAO DA RECEITA EM 3 PRINCIPAIS CANAIS: FRANQUIA,
MULTIMARCA, WEB.

PRIORIDADES

2019 3T23LTM

v EXPANSAO - GRANDE FRENTE PARA AUMENTO DA

%’% 17% FR CAPILARIDADE DA MARCA

4

v ABERTURA DE NOVOS FORNECEDORES COM FOCO EM PVL
2% MM v" LOJAS PROPRIAS - REFERENCIA MODELO DE ATENDIMENTO
—o 44% _— v" CRESCIMENTO DE VOLUME SSS
53%

36%

ouT
36%

WEB



AREZZOQ
PRINCIPAIS MENSAGENS | E DAY &

+79,2%

MERCADO INTERNO o
3. 39!1 %

R19 - 3TLTM2

DESTAQUES

ABERTURA CASA BIRMAN

41% DE CRESCIMENTO RECEITA TOTAL VS 9M22
CRESCIMENTO 67% VENDAS OMNICHANEL
ESTRUTURACAO AREA MERCHANDISING

56% RETENCAO CLIENTES RECORRENTES

CAG 146

115

AN NI NI NN

58

OPORTUNIDADES

o v AJUSTE CALENDARIO GLOBAL
% v MELHORAR INTELIGENCIA NA GESTAO ESTOQUES

v GIRO PRE-FALL ABAIXO DO ESPERAD
SHARE POR CANAL GIRO © PO ©

LOJAS PROPRIAS SE MANTEM O PRINCIPAL CANAL, COM GANHOS NA

WEB. PRIORIDADES

2019 3T23LTM v'  ESTRUTURAGCAO MARKETING GLOBAL, NOVA

CONTRATAGAO QUE TRARA VISIBILIDADE E RELEVANCIA
PARA MARCA

3% 13% 0% 9% FR v PLANO 360° DE MARKETING COM AGENCIA MACSIOTTI,
FOCO EM AWARENESS E EXPERIENCIA
MM v CONSOLIDAR CASA BIRMAN COMO PONTO DE
— = Lp EXPERIENCIA E CONEXAO COM A CLIENTE

v" PROPORCIONAR EXPERIENCIA DE LUXO NO NOVO SITE
ouT

74% 72% WEB



ESTRATEGIA CANAL |

® O
.Y.?. FRANQUIAS
Y Y
gLty
MULTIMARCA
LOJAS
PROPRIAS
AREZZO WEB
co COMMERCE
%@ MERCADO
EXTERNO
Ny

AREZZO SCHUTZ

FORTALECER O RELACIONAMENTO
COM OS FRANQUEADOS ATRAVES

DO FRANCHIZZING E RENOVACAO
DA REDE COM O POTENCIALIZZE

ACELERAGCAO DO CANAL E
CAPILARIDADE

NOVO PROJETO ARQUITETONICO
MELHORA DE B/S NA REDE DE LOJAS

MANUTENCAO BASE DE CLIENTE,
PROJETO CRM PARA AUMENTAR
PECAS POR ATENDIMENTO

CONSOLIDAR OPERAGAO PARA USA

MANTER REDE E
MELHORAR
RENTABILIDADE

MANTER A REDE

NOVO PROETO
ARQUITETONICO

REVISITAR

ESTRATEGIA

FORTALECIMENTO
DA MARCA NO
MERCADO
AMERICANO

ANACAPRI

EXPANSAO ACELERADA

DA REDE

ACELERACAO DO
CANAL E CAPILARIDADE

ESTACAO ANACAPRI
REFERENCIA MODELO
DE ATENDIMENTO

CRESCIMENTO TRAFEGO
E CONVERSAO

NA

AREZZOM
co N

20

BIRMAN

MANTER CONSINTENCIA NO
POSICIONAMENTO DE
EXCLUSIVIDADE E LUXO

ATENDIMENTO
DIFERENCIADO,
EXPERENCIA DE LUXO,
CONEXAO COM A CLIENTE
(CASA BIRMAN)

PROPORCIONAR
EXPERIENCIA DE LUXO
NO NOVO SITE

RETOMADA NO MERCADO
AMERICANO

DESENVOLVER OPERAGAO
NA EUROPA
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Mente l ‘Compromisso co om-
aberta “pessoas e resultado
Testar e evoluir para Nao ser dono da verdade, Transformando' 0 impossivel
acertar grande. ter espirito empreendedor. em realidade.

Cuidare~Emocionare>Surpreender

as pessoas todos os dias.
DNAR&CO



l NOSSA VISAO

Ser a melhor
s " . | emaior
' plataforma

= de esti{) de
. vida do pais




ReSCRval

jeans wear

Shoes & ™.
. accessories & .
“..  athleisure

Casual
streetwear

Printon
demand

Omni
el Platajorma

Casual & . .k
Tech & Log

Jeans m.nl

wear

Smart C
@Silnglgg basics

NOwW .
c]iente]ing:"

. Casual &

~ Basicsprint Urban &

*. ondemand [ ‘ Jeans
.,‘A ------------------ Wear .......'

Relaxed

INK. e  Reversa’

RESERVA




CAGR: 37,6%

(ROB)

* Criagao de cultura
marca forte

ado de 2020 afetado p




2019

Lojas fisicas Digital e % dos pedidos 6







4 PME
:;_—_: reducdo de 3,2 dias
| em 2 anos

Venda Influenciada

36%

da venda do ecomm

VISAO JAN-SET/23

A cada dia de reducgao

+3%

em vendas

Qtd pecas vendidas
5,8M pecas

+37,5% vs LY =
(vestuario) 2




Ganhando cada
vez mais capilaridade
pelo Brasil!

-
[
202 94 63 32Mil
VISAO JAN-SET | ] :
Lojas proprias SERES PDV’s MM
106 78 '
3,60 Mil
Lojas proprias Franquias PDV’s MM
2023
VISAO JAN-SET LOJAS ABERTAS LOJAS REFORMADAS
Lojas proprias Franquias Lojas proprias
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Highlights estratégicosmarcaspica-pan ~ AR&CO

\

- .-Q = _@
D G .}
Frimnig .
RESERVA R ReseRrval OFFICIAL
FASHION
O que vocé procura? o T NER
SR -‘%m
4 vendas sell out
‘|‘R$ 2’ 1M No primeiro més
VASCO
, Em vendas sell out
: T X i . -|—R$ no primeiro més
TKM Cliente médio TKM Cliente Prime ) Mol
Squad para lancamento de +8 Cadatime contacom 4
1 OM > 49[{ times nos proximos 12 meses lancamentos sell in/ano
Base Ativa’Marcas Pica-Pau Base clientes Prime Market Size RSS OBi
] (ON+OFF) \ Sports-Inspired Apparel )
N (Euromonitor,2023)
RSZ 99 RS 15M Lojas oficiais 175 Lojas oficiais 38
— yalor da Receltg recorrente da FLAMENGCO VASCO
% assinatura/ano assinatura/ano




R ReSeRval

Wity Em vendas
+RS1,5M =i
)
MVP % Y
= 7 23 . Plano de Expansao: hotéis, cidades
1 Modelo de Modelos SKUs

balnearias e aeroportos.

B e 4]
i gestao propria
——




R

-

= e
D

e Oficina

630:km l,ll(tkm

Cliente Médio Cliente Prime
+50% vs LY Multimarcas

LR T O

Execucao plano de expansao de
marca através de lojas proprias,
internet e multimarcas.




Integracao de areas comuns e ganho de
eficiéncia

Aumento de Margem Bruta

lulpp

vs LY

“kangcamento do app da marca:

com representatividade

.\ 5|gn|f|cat|vadavenﬂlgltal

[} &

€m apenas 4 meses

Entradaem MM

Lojas
proprias

 DAVAS
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i
']

Basicos democraticos com experiéncia Reserva.

Preco de entrada R$69

Venda/m?

1°LOJA
BARRA SHOPPING 2 8X

avenda dos peers no
mesmo shopping

:
3

Loja de até 120m?, foco no basico, venda assistida
e digitalizada com muito valor agregado em UX

Inauguracao de 3 lojasem 2023

A PARTIR DE 2024 Foco expansao Lojas Proprias
Regiao Sudeste e Digital

A PARTIR DE 2025 Expansao Franquias
demais Regioes

Futuro: A marca do coragao dos(as) brasileiros(as)

Referéncias de UNI

B qo havaiapas MUJI _Z 2.




Highlights estratégicos INK ARSCO
4 I

4 )

we INK«
| Negdciode Print On Demand de AR=CO

[
tOnD nd Business 1l wopeiooenecscios
‘ v Plataforma para criagdo, producao e venda de marcas e produtos de moda.
M2 PLANOS BASICO INTERMEDIARIO COMPLETO
g e Fee mensal RS 159 RS 599 RS 1.416
‘ Preco por peca vendida R$ 59 RS 46 RS 44
S WK © REDBUBBLE S

QTDADE DE LOJAS CRESC CRESC GMV VS LY

CASESCREATORS ECON.(;MY. ................. /AN 6 5[ ( 4 6X LY 2 690 /o

Bianca Andrade B gA Mr Beast ¥ e PLATAFORMAS INTEGRADAS 2023

0 FEASTABLES
AR A shopify GO nuvemshop  cartpanda®

—

. P OPORTUNIDADES

; % Kim Kardashian $1p4$ Logan Paul P“I“E q . Aumento Mix de Produtos

: Roadmap Integracao Novas Plataformas Worldwide

= J lojaintegrada W00 COMMERCE

A 1
)
W

= P . Investimento Facility prototipacio AR&CO
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CONHECIMENTO GRANULAR NA ”"PALMA DA MAO” COM EVOLUGCAO EM TODAS AS METRICAS

BASE ATIVA AREZZO 4 AR&CO

&CO

o DE CRESCIMENTO NA
o BASE ATIVA DE 2022
PARA 2023

CPF’S UNICOS 2022 - 5.0MM

CAPTACAO RETENCAO REATIVACAO

* PERIODO: 3T22-3T23



E-COMMERCE

AREZZO
co

A=

AREZZO ‘ =
/ |
- & o
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M
N
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CRESCIMENTO DIGITAL CONTINUO AO LONGO DOS ANOS

RECEITA GMV CAG R

2020-2023

CRESCIMENTO DE +15% AREZZO
sco * AR&CO

VISITAS

CRESCIMENTO X 22 +14%

PEDIDOS

2020 2021 2022 2023 CRESCIMENTO X 22 +20%

* CONSIDERA OS DADOS DE RECEITA INTEGRAL DA AR&CO A PARTIR DE 2020 | 2023 = 4722 -3T23



Aggzzon

()
RECEITA GMV (24/11/2023 N
RECORDE EM 2023 REFORGA O POTENCIAL DE ESCALA (24/11/2023)

CRESCIMENTO DE

+28% AREZZQ + AR&CO

VISITAS

CRESCIMENTO BF X 22 +19%
CRESCIMENTO BF X 22 +44%
CRESCIMENTO BF X 22 +21%

2019 2020 2021 2022
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POTENCIA DIGITAL: A CONSOLIDAGCAO DE NOSSA AUDIENCIA NOS COLOCA NO TOPO
DOS SITES DE MODE MAIS ACESSADOS NO PAIS

AUDIENCIA MEDIA MENSAL (VISITAS) DOS TOP 10 SITES
DE MODA MAIS ACESSADOS DO BRASIL

1 27,2 MM 6 4,7 MM
2 13,1 MM 7 4,6 MM
3 12,1 MM 8 3,6 MM
AREZZO
9 3,3 MM
&CO
5 8,4 MM 10 3 MM

* Arezzo&Co considera marcas: Arezzo, Schutz, Anacapri, Vans, Alexandre Birman, Alme, ZZ MALL, Troc, Reserva, Simples Reserva, Reserva Ink, Oficina Reserva, Carol Bassi, Vicenza, Baw Clothing. (SIMILAR WEB - DADOS DE OUT/2023) 82



PAPEL FUNDAMENTAL DO CANAL NA CONSTRUGCAO DE MARCA E RELEVANCIA

PARTICIPACAO DO
E-COMMERCE POR MARCA

AREZZO SCHUTZ ANACAPRI

18%

* PERIODO: VISAO CONSOLIDADA SOBRE FATURAMENTO DE CADA MARCA | PERIODO: 4T22-3T23

AREZZO
co

M
N
(=]
N

83



EXPERIENCIAS IMERSIVAS IMPULSIONANDO FREQUENCIA DE COMPRA

RECEITA APPS*

SEMPRE PRESENTE

DOWNLOADS PARTICIPACAO WEB

AaR.____E\

N ANACAPRI

*

AMA
ganhar

ANACAPR!

AREZZOM
co 3§
N

* PERIODO: 4T22-3T23

oo
SN
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EXPERIENCIAS IMERSIVAS IMPULSIONANDO FREQUENCIA DE COMPRA

NOVO APP VANS &

"OFF THE WALL"

LANCAMENTO EM SET/23

DOWNLOADS

RECEITA

PARTICIPACAO
WEB

85



OMNICANALIDADE

Marina Barbosa
Alves da Silva

6522

Contatos do dia
festantes

Nova venda

Vitrines

86



INDICADORES DE FIDELIZAGCAO E SPENDING ELEVADOS FRENTE A CLIENTES

REGULARES DEMONSTRAM POTENCIAL DE EXPANSAO

11,5%

FREQUENCIA MEDIA
CLIENTE REGULAR X CLIENTE OMNI

4,5

2,3

Geral Omni

TICKET MEDIO (R$)
CLIENTE REGULAR X CLIENTE OMNI

428,6

383,7

Geral Omni

AREZZO
co

()
N
o
N
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PLATAFORMA ROBUSTA COM EXCELENCIA E INOVAGCAO CONTINUA " |

20

Cliente compra online e retira seu pedido
diretamente na loja prdépria ou franquia

Voucher da vendedora que amplia oferta
e impulsiona as vendas do e-commerce

Cliente compra online

e recebe seu pedido em
casa, entregue por uma loja
propria ou franquia

ZZ2ppP

Aplicativo do time de vendas utilizado para
construir relacionamento com a base de
clientes através de ativacdes de CRM, vendas
remotas e OMNI

ZZ/INK

SHIP
FROM [/
WEB |:||_|

Cliente compra com vendedor e recebe
seu pedido em casa, entregue pelo

estoque do e-commerce Link para pagamento remoto para

vendas de lojas ou e-commerce
88
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FOCO NA SATISFAGCAO DO CLIENTE COM MELHORIA DA OPERAGAO E TESTE DE NOVOS FORMATOS

PARTICIPACAO DIGITAL NO SELL OUT
COM EVOLUCAO CONTINUA DESDE A PANDEMIA
63,3%

o 58,5%
56,0% +4,8 p.p.

+2,5 p.p.

2021 2022 2023

EVOLUGCAO DE PERFORMANCE NO ATENDIMENTO
ELEVANDO EXPERIENCIA OMNI

9% 9%
BAIXO VOLUME

50% S8%
(]

CLUSTER 2

CLUSTER 1

' PERFORMANCE
MAXIMA

2022 2023
DISTRIBUICAO DE LOJAS POR CLUSTER DE PERFORMANCE OMNI

ESTACAO ANACAPRI
NOVO FORMATO COM RESULTADOS EXPRESSIVOS

CRESCIMENTO DE SELL OUT
VS MESMA LOJA 2022

REPRESENTATIVIDADE R/E
NO SELL OUT DA LOJA

REPRESENTATIVIDADE MEDIA
R/E NA REDE ANACAPRI

M
N
(=]
N

89
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MELHORIA NA EXPERIENCIA DE CLIENTES, VENDEDORES E CRM ATRAVES DE USABILIDADE E DADOS

SELL OUT CRESCIMENTO % SELL OUT AUMENTO CONVERSAO
INFLUENCIADO 9M23 9M23 VS 9M22 AREZZO&CO ZZ LINK

EVOLUCAO RECEITA INFLUENCIADA

(EM R$ MM)
670
548
260,4
9M21 9M22 9M23

EVOLUGCAO TECNOLOGICA E ENGAJAMENTO IMPULSIONARAM
CRESCIMENTO DE RECEITA INFLUENCIADA
90




DADOS

AREZZO
co

M
N
(=]
N
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REDUGCAO NO TEMPO DE TOMADA DE DECISAO E BASE PARA ESCALAR NOVAS SOLUGCOES

RELEVANCIA ESTRATEGICA

AUMENTO NO USO
DIARIO DE DADOS
NA COMPANHIA

JAN-SET/23 vs JAN-SET/22

VELOCIDADE E DISPONIBILIDADE USO DE Al

REDUCAO NO TEMPO AUMENTO NA

DE PROCESSAMENTO RECEITA
DE TODOS OS DADOS INCREMENTAL
DA COMPANHIA EM PROJETOS COM
USO DE Al

vs 2022 JAN-SET/23 vs JAN-SET/22

REGRA DO MERCHAN PARA REALIZAR CADASTRO CADASTRO DO PRODUTO NO TRANSACIONAL

i']i
H i

H
i
i
f
!

i
¥

aaptewfqu

AR W) = (§ e D i
1 i i i

UPSKILL PARA ANALISES AVANGCADAS

COLABORADORES
TREINADOS PARA USO
DE ANALISES DE
DADOS AVANCADAS

2 o
merchand E

CRIACAO DE CURSO IN COMPANY CAPACITOU
COLABORADORES DE 13 AREAS A REALIZAR PARA
EXPLORAR DADOS EM NOVA PLATAFORMA

M
N
o
N
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CRIAGCAO E OTIMIZAGCAO DE ALGORITMOS PROPRIETARIOS APLICADOS NA JORNADA B2B E B2C

SELL IN | PLATAFORMA SER

Z Z Z

Modelo de previsdo de vendas Modelo de recomendacédo Modelo de projecdo
em volume de produtos de grade ideal por de vendas e estoque
por subcategoria e loja numeracdo potencializando ideal para cada loja
transformando previsdo potencial de vendas para otimizacao

de sell out em planejamento e reducdo de sobras da reposicao

de compra no SELL IN

4 algoritmos 2 algoritmos 6 algoritmos

e Buw dhn ulln ] ~

SELL OUT | CRM E RECOMENDAGAO

Modelo de segmentacdes de Modelo_de recomendacdes
clientes por marca e corporativo perso,na_llzadas com base em
utilizando diversas caracteristicas caracteristicas de busca e perfil de

para entender perfil de consumo e compra para ofertar produtos com
potencializar estratégias de CRM potencial preferéncia de clientes

2 algoritmos 3 algoritmos
CONVERSAO RECEITA
AREZZO

SCHUTZ
ANACAPRI
VANS

93



HOUSE OF TECH

AREZzZO SCHUTZ
ANACAPRI 15 o\ AN

ALME@ VaANs ZZ'MALL

""""""""""""

Reserval. Baw® PIRIS TEXAS

foficina  rpme GO

CAROL BASSI  Vicenza)

TROC BRI ZZ A
Hl3 SUNSET
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ESTRUTURA ROBUSTA E FLEXIVEL, CAPAZ DE SUPORTAR E SE ADAPTAR
A DIFERENTES DINAMICAS DE NEGOCIO

} }

SISTEMAS
ESPECIALISTAS

INTELIGENCIA
DE NEGOCIO

ESPINHA
DORSAL

TEMPLATE TECNICO INTEGRADOR

P&D,
PLANEJAMENTO,
MERCHANDISING

A A A

SOURCINGE

PRODUCAO LOGISTICA

CANAIS DE
DISTRIBUICAO

4

A

v v v

DADOS E INTEGRAGOES
A

\ 4
BACKBONE TECNOLOGICO (ERP)

NOVOS NEGOCIOS INTEGRADOS DE
FORMA MODULAR

SUNSET Hj 5 MESES

UNIFICACAO DE GESTAO FINANCEIRA
TOTAL, MELHORIA DE CONTROLES
INTERNOS

Vicenza) 2 MESES

INTEGRACAO DE DADOS, COMERCIAL,
LOJAS E E-COMMERCE
+ 100% RECEITA MM vs LY
+ 44% BASE DE CLIENTE MM vs LY
+ 3x RECEITA DO E-COMMERCE

95
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TECNOLOGIA COMO PILAR CENTRAL DENTRO DA ESTRATEGIA DE EVOLUGAO
DE NOSSO FRANCHISING

COMUNICACAO COMAREDE | )~ . PERFORMANCE E RESULTADOS

CLUSTERIZACAO DA REDE
PLANEJAMENTO DE COMPRAS

ESTRUTURAGCAO SAF /) & /-  OMNICANALIDADE
f FranchiZZing '

AREZZO

PADROES E PROCESSOS -
CAPACITACAO E TREINAMENTO

PROGRAMA DE EXCELENCIA '~ —( 7} SATISFAGAO DOS FRANQUEADOS



TECNOLOGIA COMO PILAR CENTRAL DENTRO DA ESTRATEGIA DE EVOLUGAO

DE NOSSO FRANCHISING

e

Bem-vindo,

Vidor Nguido - Sell out

R$ 52.345,90

Muts
ngsa3a500 QLIS

Busque par fungoes, relatdrias cu

cadastros

DS &8 =F

&

RETAIL

ColegSo Dream on

Recebimento

Transferéncia

Materiais

E.
W

Devolucao

PAF

+ Operacoes

B tventos

R$ 159,99

™
Yl Ler Codigo ge barra

AREZZO™M
co 3§
N
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OPORTUNIDADE DE CAPTURA DE IMPORTANTES LACUNAS DE EFICIENCIA OPERACIONAL

MESMO COM CRESCIMENTO CONSTANTE AO LONGO DOS ANOS, VISLUMBRAMOS UMA AVENIDA REPLETA DE OPORTUNIDADES.

UM INCREMENTO DE 5% EM INDICADORES CHAVE PODERIA IMPULSIONAR DE MODO SIGNIFICATIVO NOSSO RESULTADO.

VISAO CLIENTE (+5%)

AREZZO
&CO

PERFORMANCE WEB (+5%)

AR&CO

OMNICANALIDADE (+5%)

CROSS BASE
CAPTACAO
RETENCAO
REATIVACAO

FREQUENCIA DE COMPRA

TICKET MEDIO

CONVERSAO WEB

AUMENTO DOWNLOADS DOS APPS

FREQUENCIA DE COMPRA
TICKET MEDIO

RECEITA INFLUENCIADA
CONVERSAO APP VENDEDOR

TOTAL

R$ 55,4 MM
R$ 22,5 MM
R$ 21,2 MM
R$ 6,9 MM

R$ 34,3 MM
R$ 21,7 MM
R$ 50,6 MM
R$ 13 MM

R$ 66,3 MM
R$ 46 MM
R$ 42,3 MM
R$ 46 MM

* RECEITA POTENCIAL PARA OS PILARES ELENCADOS, NAO REPRESENTANDO NECESSARIAMENTE UMA RECEITA 100% INCREMENTAL. DADOS AREZZO&CO + AR&CO/ PERIODO: 3T22-3T23

AREZZO
co

()
N
o
N



PROXIMOS PASSOS a8

FORTALECIMENTO DAS ESTRATEGIAS PARA EVOLUGAO DO CORE, INTEGRAGCAO DE CANAIS E
EFICIENCIA OPERACIONAL

1.CORE 2.0MNI 3.DADOS

FRANCHIZZING E-COMMERCE ARQUITETURA 2.0
SER 77 APP ARZZ
AUTOMACAO CD LAST MILE UPSKILL

EVOLUCAO EXCELENCIA A
ARQUITETURA SAP OPERACIONAL

4-PLATAEORMA DESENHO ARQUITETURA FUTURA
TECNOLOGICA CICLO 2024-2026
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- ‘DESDE 1972, DAS MAOS DOS SAPATEIROS |

' "AOS PES DAS CLIENTES
| / . T

s
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Aggzzon
“FABRICA DE SOFTWARE” DE CALCADO +
GESTAO INTEGRADA DE FORNECIMENTO

PLANEJAMENTO PESQUISA DE DESENVOLVIMENTO
DA COLECAO TENDENCIA DE PRODUTO

SELL-IN PRODUCAO DISTRIBUICAO LOJA

“FABRICA DE SOFTWARE” MODELO COST PLUS, MONITORAMENTO E

DE CALCADO DE MARGENS FIXAS, COM TODOS REACAO RAPIDA

TRABALHANDO COM O PRECO DE
VENDA NA LOJA COMO ALVO




AREZZO

TEMOS 3 GRANDES FRENTES DE EVOLUCAO PARA TORNAR TIN%:
NOSSA

FRENTE 1 FRENTE 2 FRENTE 3
CONSTRUCAO DADOS E GESTAO SINCRONIZACAO REDUCAO DO INTEGRACAO TOTAL
COLABORATIVA ANALYTICS PARA IN SEASON E ENTRE DEMANDAE LEAD TIME LOJAS E ONLINE
DE COLECAO DEFINICAO DE REACAO CAPACIDADE (B2B E B2C)

SORTIMENTO RAPIDA PRODUTIVA

CONECTAR COM AGILIDADE O DESEJO DA CLIENTE, ONDE ELA

ESTIVER, AO PRODUTO DESEJADO, ONDE ELE ESTIVER
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PRODUTO CERTO,
NA HORA CERTA,
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MODELO DE SUPRIMENTO E
RELACIONAMENTO - SER

ooooooo

ASSERTIVIDADE . REPOSICAO MAIS ¢ CAPTURA DO

NAS DECISOES AGIL E FLEXIVEL POTENCIAL DE
DE COMPRA OMNICANALIDADE
MAIOR ASSERTIVIDADE DO MODELO DE REDUC}AO DOS TEMPOS DE REPOSIC}AO E ADEQUA(;AO NO MODELO DE
DEFINI(}AO DE SORTIMENTO MAIOR AGILIDADE NA RESPOSTA A REMUNERA(,‘AO E COMISSIONAMENTO
(O QUE COMPRAR, QUANTO COMPRAR), DEMANDA, POR MEIO DE ESTOQUE OMNI DA REDE DE FRANQUIAS, VINCULADO AO
INTEGRANDO A SABEDORIA DA REDE COM REABASTECENDO PROGRAMA DE EXCELENCIA
FERRAMENTAS DE ADVANCED ANALYTICS TODA A REDE EM GRADE ABERTA (SELO FRANQUIA OMNI)

DESENVOLVIMENTO DE TECNOLOGIA E SISTEMAS DE SUPORTE A DECISAO



AEEZZO N
PLATAFORMA

SISTEMA DE SUPORTE AS DECISOES DE PLANEJAMENTO, SORTIMENTO E
REABASTECIMENTO DESENHADO PARA O MODELO AREZZO&CO

20

Z Z Z Z

v PLANEJAMENTO E GESTAO v RECOMENDACAO DE

« REABASTECIMENTO * GESTAO DOS 6RS:
DA DEMANDA E OTBS GRADE IDEAL DE RAPIDO PARA ITENS
COMPRA POR LOJA CONTINUOS E DE 1- REPOR
4 CONSTRUCAO COLECAO, EM GRADE 2 - REPROMOVER
ORCAMENTARIA v EDICAO DE PEDIDOS DE ABERTA 3 - REMANEJAR
) CADA LOJA UTILIZANDO 4 - REPRECIFICAR
v ANALISES PREDITIVAS DE A SABEDORIA DA REDE - GESTAO DA ALOCACAO 5 - RECOLHER
DEMANDA NO SELL IN DE PRODUTOS NA REDE 6 - REATIVAR

CONSIDERANDO
LEITURA DE SELL OUT E

v RECOMENDAGAO PLANO DE

v IDENTIFICACAO PREVIA
COMPRAS POR LOJAE

DE POTENCIAIS BEST

PROJECAO
SUBCATEGORIA SELLER PARA
FORMACAO DE BUFFER E
v S&OP INTEGRADO RECOMENDACAO DE
COMPRA
CICLO DE VIDA
5O PRODUTO PRE SEASON IN SEASON

Como base da plataforma, uso de dados e andlises avang¢adas permitindo o emprego
de modelos escaldveis para todas as nossas Marcas e lojas, com assertividade
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RESULTADOS PLATAFORMA SER

e @ Q@
b}

Z

Histograma do Score

DE GIRO FULL PRICE .-

PARA LOJAS QUE e — e
SEGUEM AS =5 i
RECOMENDACOES —© ‘

DE REDUCAO DO
DESCONTO MEDIO,
RESULTANDO EM
MELHORIA DE MARGEM

108
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RESULTADOS PLATAFORMA SER

Z

Edi¢cao de Pedidos

DOS PRODUTOS
ADICIONADOS
PERFORMAM COMO - :
BEST SELLER EM SELL OUT i e ==

Al AN

DE REDUCAO MEDIA DE
MIX PRODUZIDO NAS
COLECOES, RESULTANDO
EM MAIOR
PRODUTIVIDADE

p Pl
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RESULTADOS PLATAFORMA SER

a
- i B Quant. Lejis Ajestades Armdrmants
2
@ Resumo da lote L, EXPORTACAD COMPLETA
04 DETALMAMENTO PRODUTOS DETALMAMENTO LOJAS
= o~
& y
(

Reposicao GA

DE SELL OUT INCREMENTAL
EM LPS, COMPARADO AO L
GRUPO DE CONTROLE :

DE REDUCAO MEDIA ‘e @
DOS PRODUTOS
REPOSTOS



PLANO DE IMPLEMENTAGAO 2024

AREZZO
co

FRENTES JA
IMPLEMENTADAS

AREZZO

ZZ PLANNING

DESENVOLVIMENTO DE SISTEMA DE
PLANEJAMENTO CONTEMPLANDO
PLANO DE COMPRA POR
SUBCATEGORIA JA UTILIZADO EM 200
LOJAS AREZZO.

ZZ ASSORTMENT
EDICAO DE PEDIDOS E GRADES
IDEAIS POR NUMERACAO EM 100%
DAS LOJAS DA MARCA AREZZO.

ZZ REPA

REPOSISAO EM GRADE ABERTA DE
COLEGOES EM 90 LOJAS AREZZO.

1T24
AREZZO SCHUTZ

ZZ PLANNING

* SISTEMA DE PLANEJAMENTO E PLANO DE
COMPRA POR SUBCATEGORIA UTILIZADO
EM TODAS AS LOJAS AREZZO E PILOTO
EM LOJAS SCHUTZ.

ZZ ASSORTMENT

« EDIGAO DE PEDIDOS E GRADES IDEAIS
POR NUMERACAO EM 50% DAS LOJAS DA
MARCA SCHUTZ

ZZ REPA

« EXPANSAO DA REPOSICAO EM GRADE
ABERTA PARA 200 LOJAS AREZZO E
PILOTO EM SCHUTZ

2T24
AREZZO SCHUTZ ANACAPRI

ZZ PLANNING

SISTEMA DE PLANEJAMENTO E PLANO
DE COMPRA POR SUBCATEGORIA PARA
100% DAS LOJAS SCHUTZ.

PILOTO MODULO DE ORGAMENTO

IMPLEMENTADO EM TODAS AS MARCAS
CORE.

ZZ ASSORTMENT
EDICAO DE PEDIDOS E GRADES IDEAIS
POR NUMERACAO EM 75% DAS LOJAS
SCHUTZ

FERRAMENTA DE PRE-PEDIDO PARA
MARCA AREZZO

ZZ REPA
EXPANSAO DA REPOSICAO EM GRADE
ABERTA PARA 100% LOJAS AREZZO E
INICIO DA OPERACAO SCHUTZ
ZZ 6 Rs

PILOTO REMANEJO METODOLOGIA 6Rs
EM LOJAS PROPRIAS AREZZO

2S24
AREZZO SCHUTZ ANACAPRI

ZZ PLANNING

AREZZO, SCHUTZ E ANACAPRI COM
PLANO DE COMPRAS E MODULO DE
ORGCAMENTO IMPLEMENTADOS PARA
100% DAS LOJAS

ZZ ASSORTMENT

EDICAO DE PEDIDOS E GRADES IDEAIS
POR NUMERACAO EM 100% DAS LOJAS
DA MARCA SCHUTZ E 50% DAS LOJAS
ANACAPRI

ZZ REPA

REPOSICAO EM GRADE ABERTA PARA
100% DAS LOJAS SCHUTZ E PILOTO EM
LOJAS ANACAPRI

ZZ6Rs

REMANEJO EM LOJAS PROPRIAS
AREZZO E SCHUTZ, NA PLATAFORMA
SER

()
N
o
N



AREZZOM
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DAY &

SOURCING

AGCIL,
FLEXI'V,EL E
ESCALAVEL

112



REDE DE FORNECEDORES

PRODUCAO:

PARES
BOLSAS

(DATA BASE: 2023 LTM)

RIO GRANDE DO SUL

VALE DOS SINOS: 36
VALE DO PARANHANA: 6
PICADA CAFE: 4

REGIAO SUL: 2

LITORAL: 1

,,,,,

f CEARA

() S———

ITALIA

'
1
!

AREZZO
co

(" SAO PAULO

SANTA
CATARINA

()
N
o
N



NOS ULTIMOS DOIS ANOS, FIZEMOS IMPORTANTES

MOVIMENTOS EM NOSSA

ZZSAP

16% DA PRODUCAO DE CALCADOS
EM FABRICAS PROPRIAS

ALAGOINHAS/BA

GANHO EXPRESSIVO DE PRODUTIVIDADE
(PRODUCAO POR PESSOA)

RESULTADO DO INVESTIMENTO NA
MODERNIZACAO DO PARQUE FABRIL

AUMENTO EM 40% DO VOLUME DE
PRODUGAO DIARIA AO LONGO DE 2023,
COM AUMENTO DE 2% DE PESSOAS
APENAS

POTENCIAL PARA CRESCIMENTO RAPIDO
DE CAPACIDADE

ZZ BAGS

17% DA PRODUCAO DE
BOLSAS EM FABRICA
PROPRIA

VERTICALIZACAO DO
PROCESSO DE P&D

~50% DOS PROTOTIPOS DE
BOLSAS DE COURO
DESENVOLVIDOS
INTERNAMENTE

AUMENTO DE 5% DE
EFICIENCIA NO CONSUMO
COM NOVA TECNOLOGIA DE
CORTE

FORTALECIMENTO DO NOSSA

AREZZOM
co N

20

SOURCING

REDUCAO EM 10% DO
LEADTIME

ENTREGAS ON TIME
MELHORARAM 4%

TODOS FABRICANTES
DE CALCADOS E
BOLSAS
CERTIFICADOS
ABVTEX
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E NA

NOVO CD ES
INAUGURADO EM 1T23
40 MIL M?

LOJAS MONOMARCAS
LOJAS MULTIMARCAS
E-COMMERCE

AREZZO&CO
ZZ

[log

EM LOGISTICA, TEMOS INVESTIDO NA

CD RIO DE JANEIRO

INAUGURADO EM 1T22

12 MIL M2

LOJAS MONOMARCAS
MULTIMARCAS
E-COMMERCE

AR&CO

INTEGRACAO COM LOJAS

CD RS

EXPORTACAO
AREZZO&CO

AREZZO
co
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N
o
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MENSAGENS

ENGENHARIA DE
PRODUTO IN HOUSE
E GESTAO
INTEGRADA DE
FORNECIMENTO
COMO GRANDE
DIFERENCIAL
COMPETITIVO

DESENVOLVIMENTO
DA “FABRICA DE
SOFTWARE” DE
BOLSAS (“ZZ BAGS”)

INVESTIMENTO TANTO
EM NOVAS PLANTAS
INDUSTRIAIS COMO
NO FORTALECIMENTO
DA CAPACIDADE DE
SOURCING E DA
CULTURA DE
PRODUTO

DIVERSIFICACAO DA
MATRIZ DE SOURCING,
COM AMPLIACAO DA
PRODUCAO FORA DO
RS

LOGISTICA
ORIENTADA PARA
REDUZIR RUPTURA
EM LOJA ATRAVES
DE MENOR LEAD
TIME E MAIOR
REPOSICAO EM
GRADE ABERTA

NOVO CD ES
(“ZZLOG”)
AMPLIANDO A
CAPACIDADE
LOGISTICA COM
MAIOR VELOCIDADE
E EFICIENCIA

MODELO DE
SUPRIMENTO
COLABORATIVO E
SELL-OUT DRIVEN
EM CONSTANTE
EVOLUCAO E
REPLICAVEL

DESENVOLVIMENTO
DE SISTEMA DE
PLANEJAMENTO,
SORTIMENTO E
REABASTECIMENTO
PROPRIETARIO
(“PLATAFORMA
SER”)

AREZZOM
co 3
N

TECNOLOGIA COMO
MEIO PARA
INTEGRAR A REDE
DE LOJAS E APOIAR
TANTO NAS
COMPRAS COMO NO
REABASTECIMENTO
DA REDE E
INTEGRACAO DE
CANAIS

117
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EA
NOSSA BASE, NOSSA
REFERENCIA.E A
PARTIR DELA E DOS
ELEMENTOS QUE A
COMPOE QUE NOS
NORTEAMOS E
FORTALECEMOS,

Visao
Ser lider em moda no Brasil,
com presenca internacional

Desafio Uniao
Propdsito
Transparéncia |nterpretar tendénciase Envolvimento
despertar desejos
Paixao Flexibilidade

= P
Missao
Garantir produtos e experiéncias, com qualidade

e sustentabilidade, na hora certa, dentro de uma
plataforma de moda internacional.

AREZZO
co
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N
o
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MULHERES: 352 (56%)
HOMENS: 273 (44%)

TEMPO MEDIO DE CASA:
2,2 anos

MULHERES: 78 (59%)
HOMENS: 55 (41%)

TEMPO MEDIO DE CASA:
1,7 anos

MULHERES: 770 (46%)
HOMENS: 894 (54%)

TEMPO MEDIO DE CASA:
1,7 anos

MULHERES: 263 (48%)
HOMENS: 285 (52%)

TEMPO MEDIO DE CASA:
1,7 anos

Quem faz a Arezzo&Co

145 263

VICENZA 107
CAROL TROC

BASSI

8.524

COLABORADORES
DIRETOS

MULHERES: 991 (61%)
HOMENS: 622 (39%)

TEMPO MEDIO DE CASA:

4,2 anos

MULHERES: 1301 (61%)
HOMENS: 836 (39%)

TEMPO MEDIO DE CASA:

5,3 anos

MULHERES: 749 (66%)
HOMENS: 387 (34%)

TEMPO MEDIO DE CASA:

1,8 anos

MULHERES: 14 (27%)
HOMENS: 38 (73%)

TEMPO MEDIO DE CASA:

2,7 anos

MULHERES: 64 (63%)
HOMENS: 37 (37%)

TEMPO MEDIO DE CASA:
1,1 anos

AREZZO

co
2028

*ARZZ contempla Paris Texas



QUEM FAZ A AREZZO&CO

\ EUA/New York
Italia/Mildo

iy

Alagoinhas/BA

Belo Horizonte/MG J Cariacica/ES
(

Rio de Janeiro/RJ

Curitiba/PR S&o Paulo/SP

Igrejinha/RS )

J
V Campo Bom/RS

52,3%

de mulheres no

cargo de lideranca.

40,9%

de negros em
2023.

8,7%

dos colaboradores
sao cotas legais.

Média de colaboradores

por sexo
57,4% 42,6%
Feminino Masculino

Média de colaboradores
por faixa de idade

14-29 3534
anos (45%)
30-39 2418
anos (30,8%)
40-49 1244

anos (15,9%)

+50 652

anos  (8,3%)

AREZZOM
co 3
N
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COLABORADORES INDIRETOS IMPACTADOS

AREZZO
Z0 AR CO

806 Franquias 129 Fornecedores 89 Franquias 144 Fornecedores
Zzssany %ﬁm S .99
— O000—
2= =l=[=]= ‘ = e
- oooao |_'| ooool ]

4.301 28.574 586 17.101

COLABORADORES COLABORADORES COLABORADORES COLABORADORES
INDIRETOS NO VAREJO INDIRETOS NOS FABRICANTES INDIRETOS NO VAREJO INDIRETOS NOS FABRICANTES

50.562

COLABORADORES INDIRETOS IMPACTADOS

122



O QUE REALIZZAMOS EM Y Parcia PR

@ Executado

- = [ \
?I:I:::;gr;acg:: : Marcas Integradas : Novos Negdcios Proximos passos de
| | . .
: ARSCO Baw ® : =S Eﬁ.’IK Sinergia para 2024
ADM/FIN | © © | G & “
Contas a pagar : © ~ : & © ~
Contas a receber : © ~ : G ¢
Crédito/Cobranca : ~ ~ | v ¢ CAROL BASSI
. I
csc Tesouraria : @ @ | @ @ @
Fiscal/Contabil | @ @ I @ @ @ V' cenz a)
I
¢ ¢ ! @ @ ©
ADM/Pessoal/SESMT : ~ ~ : & @
Facilities | © © | G ¢ TROC
Juridico I © © I G ¢ ©
I I
I
Governanca & Codigo de Conduta : ﬁ ﬁ I C‘// C‘// C‘/J
\';
Compliance Dé& I 1} ﬁ I G/J G/J C‘//
Compliance : ﬁ ﬁ ]I C‘/J C‘/J C‘/J

(assédio moral, sexual, dano moral, -
boas praticas trabalhistas). - — 123



O QUE REALIZZAMOS EM

Eficiéncia e Desenvolvimento

ZZ em Equilibrio Treinamento e desenvolvimento

PILARES:

Saude emocional
Saude psicoldgica
Saude alimentar
Saude educacional
Saude financeira
Saude fisica
Convénios

Adesao de HORAS DE

TREINAMENTO

COLABORADORES
TREINADOS

PILARES DE
TREINAMENTOS

NOS Servicos e
. entre lideranga,
pI’OdUtOS oferecidos corporativo, fabrica e

selecionados

horas (80% do total)

% Despesa de HC/ROB

Crescimento HC’S - CORPORATIVO

-3%
25%
64% 2315 2238
-6%
1849

5,7% 6,2%

1199 1128

2.063.928  1,935.947

117.711 119.272
2019 2020

2019 2020 2021 2022 2023 Receita

AREZZOM
co 3
N

Programas de D&l

ProtagoniZZa+

Acelerador de carreira para
pessoas negras

PSAI (Programa de Inclusédo de pessoas
com deficiéncias intelectuais e
psicossociais)

Selecdo de aprendizes focada em
talentos diversos

%Despesas de HC/ROB - CORPORATIVO

5.229.907

5,5% 5,6% @ Melhoria de

Despesa

eficiéncia

3.647.442

202.045 293.055

2021 2022 2023

%

* Despesa considera: Saldrios, encargos trabalhistas (132 e férias), encargos Sociais (INSS e FGTS), beneficios, comisssdes e prémios. 124
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METODO PDCA NA

O planejamento bem realizado garante metas bem definidas, além do
caminho mais curto e assertivo para o alcance dos resultados planejados

SITUACAO 1 <

} Tentativa
e erro

C

Fazendo a
SITUACAO 2 & coisa certa

ESFORCO PARA ALCANCAR AS METAS - HORAS DE TRABALHO

125
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CICLO DE GESTAO | FRENTES DE TRABALHO COM BASE NO

:PPR

Identificacdo da y
- Sim o oportunidades de =
@ PADRONIZACAO . Padronizare

Y lhori
AN DE BOAS PRATICAS melhoria
Ndo , Replanejar O

9 Desdobramento
do problema
9 Anélise
das causas
g Plano de acao

.‘ llllllllllllllllllllllllllllllllllllll ,‘. E—
] Verificagdo: ~ p———
] Resultago e 6 Execucdo do = =
L ; plano de agdo plano de agdo :
¢R =| RELATORIOS DE 47 EXECUCAODE
9.1 | PERFORMANCE © a:3 PLANOS COM
sl V 7 rocoemkers
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RITOS DE GESTAO AREZZO&CO |

N1 COMEX Arezzo&Co
CEO e DIREX
COMEX
Marcas
N2

DIREX e Diretos

Gestores

Arezzo
A\ g

Gestores
STZ

\ S

® \

® \

Gestores
ANC

Gestores
AB

S

N3 Gestores

Vans

® Y

\

~
Gestores

Carol Bassi
g

Gerentes Web

N\

Diretores, Gerentes

AREZZO n
co o
N
Resultado Caixa Frentes Estrat.
)
N1 Arezzo&Co
J
Alavancas|Transversais
————————————— | . R
1
Despesas Gente : Marcas Transf. Opse ARZZ Estoque Estoque Comité Plano de
< | Digital Industrial Arezzo&Co AR&Co NPS Expansao
Margem :
Bruta | . J
I [ N
1
I CAPEX
: \ y,
I ™ ™
1 P P I Web e Pt Follow up
Gente |, Arezzo Schutz Web Industrial e Inadimpléncia NPS
1 ‘ / ‘
_____________ |
. || Alexandre . Despesas
Anacapri Birman ) Tl ) Engenharia ARZZ
% ————————¢ Resumo
. L 4 Sell out ) # reunides: 40
Vans Logistica ARZZ # horas de reunido: 60 / més
%  — # participantes Unicos: 150
Sourcing Legenda de Frequéncia:
— D Modelo replicado @ scmanal
«Touch points (nivel 4) - para AR&Co com
w Receita canais Despesas com : 24 reunides Quinzenal
1 ¢/ desvio principais UOs
[\ e —— @ Mensal 127
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RITOS DE GESTAO AREZZO&CO |

Niveis

1

Empresa

Objetivos

Analise global dos resultados e
tomada de decisdes estratégicas
da companhia

Ritos

« N1 (mensal)
b COMEX (semanal)

Marca

Analise da performance da marca
por canal, alinhando ac¢codes e
estratégias de captura de
oportunidades

Arvore de Indicadores de Sell Out

m Lojas

Analise de desempenho sustentada
por arvores de Indicadores

Web

o N2 (mensal)
+ Gestores da marca

(semanal)

Canal

Analise da performance do canal,
elaboracao de acao corretivas e
difusao de melhores praticas.

* N3 (mensal)
Gestores web (mensal)

4

Desdobramento dos resultado
por loja e vendedor, andlise didria
e semanal para elaboracao de
acdes e acompanhamento

Regional/Consultor

N4 (mensal)
Reuniao (semanal)
* Checklist de loja

(diario)

Loja

Desdobramento dos resultado
por vendedor, andlise didria e
semanal para elaboracao de
acoes da operacao

Reuniao (mensal
Feedback (semanal)
Ten minutes (disrio)
Mural izrio

77.data
&) ZZNet

<

<
Preco Médio <

% OMNI

# Sapatos /
Atendimento

Pecgas /
Atendimento

Atendlmentos <
PVL Médio

<

Relatdérios em Bl (Tableau) e ZZ NET

-

g
"E “  w
. -- - oo

=

# Bolsas /
# Sapatos

Taxa de

Conversao

% Full Price

% Mark Down

8% CRM

AREZZO
co

()
N
o
N

E

T ITHILIT
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DRE ANALITICO

DRE Analitico RERI Budget 2023 vs IMPACTO vs = 2023 vs IMPACTO vs
Budget 2022

Consolidado 2023 2023 2023 2022 2022

Receita Liquida 8 8 0,0% 8 0,0%

Lucro Bruto 8 8 0,0% 8 0,0%

% Margem Bruta 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%

SG&A (ex-Créd. Ext) 8 8 0,0% 8 0,0%

% Rec Liquida 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%

EBITDA Marcas Maduras 8 8 0,0% M 8 0,0%

EBITDA margem 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%

Corporativo 8 8 0,0% M 8 0,0%

% Rec Liquida 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%

Invest. Estratégicos 8 8 0,0% 8 0,0%

% Rec Liquida 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%
Novas Marcas 8 8 0,0% # 8 0,0% M
ARZZ+AB ROW 8 8 0,0% f 8 0,0%
Transf. Digital 8 8 0,0% % 8 0,0%
ZZmall 8 8 0,0% M 8 0,0% M
Vans 8 8 0,0% M 8 0,0%
AR&Co + GO 8 8 0,0% f 8 0,0%
MyShoes 8 8 00% M 8 0,0%
Sunset + HG 8 8 0,0% M 8 0,0%
BAW 8 8 0,0% f 8 0,0%
Carol Bassi 8 8 0,0% % 8 0,0%
Vicenza 8 8 0,0% #H 8 0,0%
Paris Texas 8 8 0,0% % 8 0,0%
TROC 8 8 0,0% M 8 0,0%

(+) Beneficio Fiscal 8 8 0,0% M 8 0,0%

% Rec Liquida 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%

(+) Arrendamento 8 8 0,0% M 8 0,0%

% Rec Liquida 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%

EBITDA (ex-Arrendamento; 8 8 0,0% 8 0,0%

EBITDA margem 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%

EBITDA (ex-One Off; ex-Cré 8 8 0,0% 8 0,0%

EBITDA margem 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%

(+) Créditos Extemp. 8 8 0,0% 8 0,0%

(-) One Offs 8 8 0,0% 8 0,0%
EBITDA Contabil 8 8 0,0% 8 0,0%
EBITDA margem 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%
Lucro Liquido 8 8 0,0% 8 0,0%
Margem Liquida 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%
Lucro Liquido Ajustado 8 8 0,0% 8 0,0%
Margem Liquida 800,0% 800,0% 0,0% 800,0% 0,0%

Marcas
Maduras

—~.\ Novas
Marcas

—

Aquisicdes

ANACAPRI  SCHUTZ  AREZZO

AB BR

FIEVER

ALME

AR&CO VANS

BAW

* Dados ficticios

AREZZO
co

DRE Analiti REAL Budget 2023 ¥s IMPACTO REAL 2023 vs 2022 IMPACTO
nalitico u
g Budget Budget 2022
Consolidado 2023 2023 2023 2023 2022 2022 2022
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA 8 8 = 0,0% = 8 = 0,0% =
EBITDA margem 800,0% 100,0% & 700,0% 100,0% & 700,0%
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 =™ 0,0% -
EBITDA 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA margem 800,0% 100,0% & 700,0% 100,0% & 700,0%
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA 8 8 = 0,0% = 8 = 0,0% =
EBITDA margem 800,0% 100,0% & 700,0% 100,0% & 700,0%
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 =™ 0,0% -
EBITDA 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA margem 800,0% 100,0% 700,0% 100,0% & 700,0%
DRE Analitico REAL Budget 2023 ¥ IMPACIOX REAL 2023 vs 2022 IMPACTO x>
! e Budget Budget 2022
Consolidado 2023 2023 2023 2023 2022 2022 2022
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 =™ 0,0% -
EBITDA 8 8 = 0,0% = 8 = 0,0% =
EBITDA margem 800,0% 100,0% & 700,0% 100,0% & 700,0%
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA margem 800,0% 100,0% & 700,0% 100,0% & 700,0%
DRE Analiti REAL Budget 2023vs IMPACTO vs REAL 2023 vs 2022 IMPACTO vs
nalitico udge’ vs
= Budget Budget 2022
Consolidado 2023 2023 2023 2023 2022 2022 2022
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% =
EBITDA 8 8 = 0,0% = 8 = 0,0% =
EBITDA margem 800,0% 100,0% & 700,0% 100,0% & 700,0%
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA margem 800,0% 100,0% & 700,0% 100,0% & 700,0%
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA 8 8 = 0,0% = 8 = 0,0% -
EBITDA margem 800,0% 100,0% & 700,0% 100,0% & 700,0%
Receita Liquida 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% -
EBITDA 8 8 = 0,0% - 8 = 0,0% =
EBITDA margem 800,0% 100,0% & 700,0% 100,0% & 700,0%

M
N
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N
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PLANO DE ACAO |
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N
o
N

10 operadores ofensores representam 40% do desvio negativo da meta e estao distribuidos nos seguintes clusters:

e Operador A - e Operador C
* Operador G . Operador D  Operador E
e Operador | P * Operador F

e Operador H
* OperadorJ

Planos de acao do cluster “Sell in”:

Sell in: -XX% | Cobertura: X,X | Sell out: -XX,X% |

A Realizar XPT | X
Operador Volume: -XX,X% | P/A: XX% | Tickets: -XX% ealizar XPTO Consultor XX/XX
Sell in: -XX% | Cobertura: X,X | Sell out: -XX,X% |
! ’ C YZ ltor Y
OPCL e Volume: -XX,X% | P/A: XX% | Tickets: -XX% omprar Consuftor B
Il'in: -XX% | C : X, X Il D - V.
Operador | >ellin o || GeizeruEp ol || Bl cus 2068 Desenvolver GD Gerente T XX/XX

Volume: -XX,X% | P/A: XX% | Tickets: -XX%
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ESTRATEGIA ESG

Sustentabilidade como norma, buscando nivel de diferencia¢dao nas marcas

MATERIALIDADE

COMPROMISSOS

PRODUCAO
RESPONSAVEL

* Condicoes de Trabalho
* Gestdo de fornecedores
« Emprego e saldrio digno

2024 - 100% cadeia de
fornecedores diretos de produto
acabado e seus subcontratados
certificados em aspectos
socioambientais.

2030 - 100% do couro de todos
os produtos rastreados até as
fazendas de cria e/ou recria.

MEIO AMBIENTE
SAUDAVEL

+ Gestdo de Residuos

« Logistica Reversa

* Inovacao

« Matérias-primas de menor
impacto

« Mudancas Climaticas

2030 - 60% de materiais sustentaveis
em todos os produtos.

2030 - Reducao de 42% das
emissodes escopos 1, 2 e 3.

2030 - Implantacao de logistica
reversa em 100% das lojas proprias e
franquias nacionais.

2050 - Net zero

PESSOAS
EMPODERADAS

» Diversidade e Inclusao

2030 - 25% de pessoas negras
em cargos de lideranca

AREZZO
co
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ABVTEX

Certificacao de
fornecedores diretos (93%)
subcontratados de fabricas

proprias (23%)

33%

Couro rastreado*

»

RESPONSAVEL

PRODUCAO

DEFORESTATION
FREE

Call to Action for Leather

*Das marcas Schutz e AB até os frigorificos

& DAY

(=
©
£
£
@
o
S
g
3
<
8
&
o
E:
3
5
®
£
j
a
g
Y

SBTi

Submissao da meta

SELO OURO

GHG protocol

B+

Nota no CDP

31%

Materiais sustentaveis*

CIRCULARIDADE

8 pontos de coleta de calcados
20 pontos de coleta Reserva (roupas)

y &

SAUDAVEL

MEIO AMBIENTE

*De acordo com a nossa lista de atributos de materiais



PESSOAS

EMPODERADAS

20,8%

Lideres negros

Lancamento

CARTILHA
ANTIRRACISTA

50

Bolsas de estudos
para talentos negros

11

Talentos negros
Programa de Aceleracao

11

Efetivacdes no
Protagonizza

02

Lojas dos Sonhos
Paraisopolis e Casa
Transitoria

+2000

Pessoas beneficiadas
pOr Mes

RS 2,4M

Investimento em
Impacto Social

Minas Ténis Clube
Gerando Falcoes
Pacto contra a Fome

& DAY

COMBATE
A FOME

+ 1TOM PRATOS
COMPLEMENTADOS NO 1P5P

APOIO MOVIMENTO

PACTO CONTRA A FOME

Foto: Verdao 2024 Brizza




COMUNICACAO
TRANSPARENTE

& DAY

ISE B3 CDP

Integra a carteira 1° reporte Seguranca
Hidrica e Florestas

+19 +14 Somos uma

Crescimento da pontuacdo empresa
AREZZO&Co e AR&CO no
ITM respectivamente B

Foto: Verdao 2024 Arezzo



TROC

Indicadores de impacto TROC:

220,1 toneladas

S08 MIL
PEGCAS

Circuladas desde 2016

30 MIL PECAS

Comercializadas dos
estoques de colecdes
passadas da companhia

& DAY

Foto: Sede TROC



EXPANSAO




FOOTPRINT AREZZO&CO

MARCAS FRANQUEAVEIS

AREZZO SCHUTZ ANACAPRI

ANS

"OFF THE WALL"

MARCAS DE DESENVOLVIMENTO PROPRIO

BRIZA

Baw®

ReSeRval o

BIRMAN ALME@ caroLsass

Vlccnza)

ReSeRrval

TROC

Clothing ReveRrsa’ &@simglgs kGQ

AREZZO
CO

AREZZO&CO
728 LOJAS
1.6 LOJAS/
0,
33% FRANQUEADO
+ DE 442
UMA FRANQUEADOS
LOJA
67%
APENAS
1LOJA
AR&CO
78 LOJAS
63 E 35 2.2 LOJAS/
LOJA = FRANQUEADOS FRANQUEADO
57% 43%
APENAS
1LOJA

138
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POTENCIAL DAS MARCAS FRANQUEAVEIS

AREZZO&CO
XXXX
792
LOJAS 3T FULL
POTENTIAL
AREZZO + XX LOJAS
ANACAPRl + XXX LOJAS

VANS

"OFF THE WALL"

+ XX LOJAS

AR&CO
XXX
147
LOJAS 3T FULL
POTENTIAL
ReSeRrval + XXX LOJAS

AREZZO
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M
N
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ESTUDO DE POTENCIAL - ATUALIZADO ANUALMENTE

Potencial e definicdo de pracas priorizadas é realizado anualmente, por marca, considerando estudo de
Market Share, rede Arezzo, rede Multimarcas e Benchmark de varejista com mesmo publico alvo

EXPANSAO
ANACAPRI

CRESCIMENTO

CRESCIMENTO Total

PROSPECCAO

DEEP DIVE1

DEEP DIVE 2
Total Geral

Regiao
Geografica

Centro-Oeste
Nordeste

Norte

Sudeste

Sul

Segmentagao

Municipal

Metrépoles
Metropoles

Metrépoles

Centros de Influéncia

Metrépoles

Centros de Influéncia

Metrépoles
Polos Industriais

Municipios

Brasilia
Fortaleza
Joao Pessoa
Natal

Recife
Salvador
Belem
Manaus

Juiz de Fora
Montes Claros
Uberlandia
Vitoria

Rio de Janeiro
Sao Paulo
Cascavel

Foz do lguacu
Joinville
Porto Alegre

Balneario Camboriu

Estado

DF
CE
PB
RN
PE
BA
PA
AM
MG
MG
MG
ES
RJ
SP
PR
PR
SC
RS
SC

Tier

Tier3
Tier3
Tier4
Tier4
Tier3
Tier3
Tier4
Tier3
Tier5
Tier5
Tier5
Tier5
Tier 2
Tier1
Tier6
Tier6
Tier5
Tier4
Tier?7

AREZZO NA
PRACA

SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM
SIM

AREZZOM
co N

(=]
N
#
ESTUDO MKT RS ANACAPRI BENCH BENCH| MM ANACAPRI
SHARE 2022 Ry AREZ20 2022 2022 ANA::APR SHOP RUA RS 2023 =MM
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10|
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
1.000 1.000 1.000 10 10 10 1.000 10
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AREZZOM

FATORES DE SUCESSO PARA ABERTURA DE FRANQUIA &Day

202

OPERADOR

~zes

AREZZO&CO

\ A A A /
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AREZZOM
ETAPAS DE ABETURA DE UMA FRANQUIA € .8
N
CADASTRO E ANALISE TRIAGEM REUNIAO DE DOCUMENTACAO
, APRESENTACAO
PREENCHIMENTO DO ANALISEDOS DADOS, COM ENVIO DE DOCUMENTOS
CADASTRO BASE EM CAPITAL DESTINADO TEMAS: CUSTO DE OCUPACAO, FINANCEIROS, A FIM DE
PELO FRANQUEADO, COLECOES, SALARIO DE COMPROVAR LIQUIDEZ DO
OPORTUNIDADES DENTRO DA FUNCIONARIOS, PROJECAO DE INVESTIMENTO E
REDE, EXPECTATIVAS COM DRE, ETC, VIA DOCUMENTOS PESSOAIS DO
BASE NOS NOSSOS MODELOS VIDEOCONFERENCIA OU OPERADOR, CONJUGE E
DE NEGOCIO, ETC. PRESENCIAL. SOCIO(S) E FIADOR(ES)

PARA COMPROVACAO DE
RENDA E IMOVEIS.

PROSPECCAO E él:l/ﬁll::giggOCOMlTE SZS(I:'\(I)?\]-I:FURRA#O TREINAMENTOS INAUGURACAO
AVALIACAO DO SUPORTE PARA PROCESSO DE
PONTO ENTREVISTA PARA VALIDACAO INAUGURACAO E IMPLANTACAO LEVA,

DO PERFIL COMERCIAL, ENVIO OPERACAO. EM MEDIA, DE 80 A
BUSCA DO PONTO COF, ASSINATURA 100 DIAS.
COMERCIAL DO PRE-CONTRATO,

PAGAMENTO DA TAXA DE
FRANQUIA
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EXPANSAO

20% NOVAS CIDADES (9 LOJAS)
20% EM LOJAS DE RUA (8 LOJAS)
80% EM SHOPPINGS (42 LOJAS)

40% LPs (20 LOJAS)
60% FRANQUIAS (30 LOJAS)

57% FRANQUEADOS NOVOS
65% FRANQUEADOS DA REDE

+ 50 LOJAS

143






GESTAO

ESTRATEGIA MULTICANAL: MODELO DE GESTAO FINANCEIRA
QUE OLHA INDIVIDUALMENTE PARA CADA MARCA E CANAL

PROFUNDO SUPORTE DE GESTAO CORPORATIVA AO NEGOCIO
E AOS STAKEHOLDERS (FORNECEDORES E FRANQUEADOS)

CONTROLES INTERNOS E ROBUSTEZ DE SISTEMAS

PARAMETROS DE ALOCACAO DE CAPITAL E INVESTIMENTOS
RIGIDOS E ACOMPANHADOS MENSALMENTE

AREZZOM
co 3
N
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DESDE NOSSO INiCIO, MANTEMOS FORTES CRESCIMENTOS

EVOLUCAO DA
R$MM

2017 2018 2019 2020 2021

EVOLUGCAO EBITDA E DA
R$MM E (%)

16,0%

15,7%

15,2% 15,2%

5.229

2022

~14,1%

459
206 232 269 227

2017 2018 2019 2020 2021

15,5%

657

2022

AREZZO™M
co 3
N

PARTICIPAGAO DA RECEITA BRUTA

MERCADO
EXTERNO
10%
WEB COMMERCE
21%

FRANQUIAS
22%

AREZZO
30%

26%
AR&CO

ANACAPRI
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POSSUIMOS SOLIDO BALANCO, COM
POSICAO DE CAIXA LIQUIDO SAUDAVEL,

SEMPRE ATRELADO A UMA
MARGEM EBITDA DiVIDA LiQUIDA/ ROIC DIVIDEND WORKING CAPITAL
(3T23 LTM) EBITDA (3T23) (3T23) PAYOUT (2022) / ROL (3T23 LTM)

00000



PROCESSO ORCAMENTARIO |

PROCESSO ORCAMENTARIO AREZZO&CO E EMBASADO NA METODOLOGIA PDCA,

RESPEITANDO TRES PRINCIiPIOS BASICOS:

CONSTRUCAO E CONTROLE

MATRICIAL DE RECEITA E GASTOS

Unidade Executora

Entidade 1 Entidade 2

Entidade 3

Pacote 1

Pacote 2

Pacote 3

Pacote 4
\\‘

Natureza do Gasto (despesas)

Produtos / Servicos (receitas)

Observacao: Dados ficticios e imagens ilustrativas

CAPTURA DE OPORTUNIDADES

POR MEIO DE LACUNAS NOS
INDICADORES

Andlise - Gastos com limpeza por loja (R$ /m?)

Li1 Lj2 Lj3 Lj4 Lj5

Indicador

Negocia¢do da meta - Loja 1
Gastos com limpeza por loja (R$ /m?)

430

130

Baseline Benchmark Lacuna

Lié6 Lj7 Lj8

Benchmark

120 I

310

Captura da Meta
Lacuna

Pacotes

Rituais de gestao

definidos
Controle de resultados
Tratamento de desvios

Controle das a¢oes

CONTROLE SISTEMATICO
DO RESULTADO

AREZZO
co

_________
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CONTEXTO TRIBUTARIO

20

ALAVANCAS DE CONTRAPARTIDA DA

v' CONTEXTO: A MAIS RECENTE PROPOSTA DE

LEGISLACAO ESTA PREVENDO LIMITAR A
DISTRIBUICAO DO JCP EM 50% DO LUCRO
LIQUIDO.

IMPACTO: NO CASO DA AREZZO0&CO, NAO HA
IMPACTO, POIS A ATUAL DISTRIBUICAO E
INFERIOR A 50% DO LUCRO LIQUIDO.

CENARIO: A AREZZO&CO TEM ACOES TRANSITADAS E
JULGADAS EM 2019 E 2022, EM SEU FAVOR,
CONFERINDO EFEITO DE NAO PAGAMENTO DE IRPJ E
CSLL SOBRE OS BENEFICIOS FISCAIS FRUIDOS, COM A
PRINCIPAL ALEGACAO JURIDICA VALIDADA PELO STJ,
DE QUE O BENEFICIO EM QUESTAO E CREDITO
PRESUMIDO E, QUE EVENTUAL TRIBUTACAO FERIRIA
O PACTO FEDERATIVO.

IMPACTO: EVENTUAL NOVA LEGISLACAO QUE NAO
SEJA UMA EMENDA CONSTITUCIONAL NAO PODERIA
LIMITAR ESSE DIREITO SALVO MELHOR
ENTENDIMENTO.

AJUSTES EM LOGISTICA:

v' REESTRUTURAGAO DA MALHA DE CENTROS DE
DISTRIBUICAO E MALHA DE FRETES;

v. READEQUACAO E UNIFICACAO DE CD’S;

v REDUGAO DE CUSTOS OPERACIONAIS DE
HANDLING COM PRODUTO;

v REDUGOES DE FRETE APROXIMANDO O CD AOS
GRANDES CENTROS DE CONSUMO OU GRANDES
CENTROS PRODUTIVOS.

EFICIENCIA DE SG&A:

v REVISAO DE ESTRUTURA E BUSCA CONSTANTE
POR EFICIENCIA DE DESPESAS.

REVISAO DA ESTRATEGIA DE PRICING:

v" EVENTUAL AUMENTO DE PRECO AO
CONSUMIDOR FINAL QUE GERARIA UM GANHO
DE EBITDA E DE LUCRO LIQUIDO PARA
COMPENSAR MAIOR TRIBUTAGAO.

ESSE E O CENARIO PARA 06/12/2023, CONSIDERAMOS A RECOMENDAGAO JURIDICA DOS ADVISORS DA CIA, QUE PODERA SER REVISADA EM FUNGAO DE MUDANGAS NA LEGISLAGAO OU NA JURISPRUDENCIA
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DIRECIONAMENTO ESTRATEGICO

CONTINUIDADE DE EXPANSAO DAS MARCAS DO GRUPO
EXPANSAO ANACAPRI

EFICIENCIA DE RESULTADO E GERAGCAO DE CAIXA
OMNICANALIDADE

EXPANSAO INORGANICA
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GUIDANCE

2024: 40 LOJAS LIiQUIDAS - EX ANACAPRI. +4%
> (1]
/ +40 LOJAS

> +5
+7,79% /7,
+50 LOJAS
57% /7, +72 LOJAS 1.092
L +19,6% / +50 LOJAS m
S +9,2% /~ “+143 LOJAS m
/> +10,1% ~~ +64 LOJAS m

+3,9% /~ “+53 LOJAS p—

129 LOUAS W EN

4 >
El g 45

53 48 48
455 489 510 963

- 153 185 195

44

628 693 753 77 817 857

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
FRAN QU | A LP *2020: Assungao de 112 lojas AR&CO
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ANACAPRI - EXPANSAO ACELERADA

AREZZOM
co g
\ : N

EQUIPE DEDICADA

LOJAS DE 25M2;

FOCO EM RUAS;

CAPEX APROX. DE R$ 150MIL
TEMPO DE IMPLANTAGCAO
MODELO DE SERVIR

CUSTOMIZADO PARA ESSE
FORMATO.
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MENSAGEM DA

ESTE E UM MOMENTO IMPORTANTE PARA COMEMORAR AS
CONQUISTAS! ALCANCAMOS UM CRESCIMENTO EXPRESSIVO
NO PERIODO DE 2019 A 2023, COM RESULTADOS
EXCEPCIONAIS ORIGINADOS PELO NOSSO NEGOCIO
ORGANICO, E PELAS NOSSAS AQUISICOES, QUE TROUXERAM
UMA RELEVANTE GERAGAO DE VALOR COM A UNIAO DAS
FORCAS, CONHECIMENTOS, HABILIDADES E PESSOAS DE
DIFERENTES EMPRESAS JUNTAMENTE COM O TRACK
RECORD DE EXECUGAO DA AREZZO&CO.

DITO ISSO, NOSSO OLHAR PARA A FRENTE E DE CONTINUAR
DE FORMA CONSISTENTE, CAPTURANDO AS
OPORTUNIDADES DE GANHO DE MARKET SHARE, AS
OPORTUNIDADES DE EFICIENCIA, OS GANHOS DE GESTAO,
AS ALAVANCAS DE CRESCIMENTO, DE EXPANSAO, DE
OMNICANALIDADE, DE SUPPLY, E LOGISTICA. ESSE OLHAR E
EXTREMAMENTE RELEVANTE, E REFORCA NOSSA
CONVICGAO DE ENTREGA DE SOLIDOS RESULTADOS COM UM
OTIMO PERCENTUAL DE CRESCIMENTO E RENTABILIDADE.
ALEM DISSO, E EXTREMAMENTE IMPORTANTE FALAR DO
NOSSO GRANDE FOCO EM EFICIENCIA, DA RIGIDEZ NA
METODOLOGIA DE ALOCAGAO DE CAPITAL E, POR
CONSEQUENCIA, RETORNO DO CAPITAL VIA GERAGCAO DE
CAIXA E DIVIDENDOS PARA OS NOSSOS ACIONISTAS.

ALEM DAS OPORTUNIDADES ORGANICAS ANCORADAS NAS
MELHORES MARCAS DE CALCADOS E VESTUARIO DO
VAREJO BRASILEIRO, TRAZEMOS TAMBEM NA NOSSA MATRIZ
ESTRATEGICA AS NOVAS INICIATIVAS, QUE SAO MUITAS, TAIS
COMO: BRIZZA, SIMPLES E INICIATIVAS DO VESTUARIO
FEMININO. OPORTUNIDADES NAS QUAIS APOSTAMOS
FIRMEMENTE, TANTO PELO POTENCIAL ESTRATEGICO DO
MERCADO QUANTO PELA SOLIDEZ DAS NOSSAS MARCAS.

ADICIONALMENTE, TRAZEMOS NOSSAS FRENTES
INORGANICAS DE M&A E LICENCIAMENTO, AS QUAIS JA
COMPROVAMOS NOSSO TRACK RECORD DE EXCELENCIA EM
EXECUCAO, QUALIDADE DE ENTREGA E CRESCIMENTO
ROBUSTO DE RECEITAS.

IMPORTANTE RESSALTAR TAMBEM QUE CONTINUAREMOS
RECORRENTEMENTE AVALIANDO OPORTUNIDADES DE M&A
E LICENCIAMENTO, SEMPRE RESPEITANDO A NOSSA ALTA
DISCIPLINA DE GESTAO E AVALIAGCAO DESSES ATIVOS SOB
DIFERENTES PRISMAS, PENSANDO SEMPRE NA GERAGAO DE
VALOR DE LONGO PRAZO PARA OS NOSSOS ACIONISTAS, O
MOMENTO CERTO, A COMPANHIA CERTA, A MARCA CERTA,
COM AS PESSOAS CERTAS.
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OBRIGADO!



