


O9H15

10HOO

10H10

10H1S5

10H45

CREDENCIAMENTO
E WELCOME COFFEE

VISITA NUCLEO
CRIATIVO E MUSEU

AGENDA DO DIA
RAFAEL SACHETE
E VICTORIA MACHADO

VISAO ESTRATEGICA
ALEXANDRE BIRMAN
E RAFAEL SACHETE

PMi
ALEXANDRE BIRMAN
E RENATA MOURA

1TMHOO

1TH10

1MH30

1HA45

12HO00

PLATAFORMA DE

SUPORTE
RAFAEL SACHETE

TRANSFORMACAO

DIGITAL
MAURICIO BASTOS

SUPPLY CHAIN
CASSIANO LEMOS
E JOAO FERNANDO

GENTE E ESG
MARCO VIDAL

Q&A

AREZZO&CO DAY

O
N



12H30

12H45

13H45

1SHOO

1SH30

BREAK

VISITAS FABRICA AB
E SEDE P&D

ALMOCO

MALL AR&CO

MARCAS CORE
LUCIANA WODZIK
E MILENA PENTEADO

15H45

16HOO

16H30

177HOO

NEGOCIOS

INTERNACIONAIS
FERNANDO CALIGARIS

AR&CO
JAYME NIGRI

Q&A

ENCERRAMENTO
ALEXANDRE BIRMAN

AREZZO&CO DAY

O
W









AREZZO ﬁ

SOLIDO HISTORICO DE co 8
N

MARKET MKT CAP
CAP
4
MKT CAP
A
MKT CAP
A
CRIACAO %
' o ANACAPRIE | o
INICIO FUNDACAO SCHUTZ -
OPERACAO MARCA ALEXANDRE MERCADO OPERAGCAO L'NCE\';'AC,\'IASMETO
1988 1995 2008 2012 2016
1972 1976 2007 2011 2015 2018 CONTINUAGAO
FUNDACAO ABERTURA  ENTRADA FUNDO - IPO - SAP INICIO DOS ANOS
12 LOJA TARPON - ECOMMERCE TRANSFORMACAO
AREZZO (25% PART. DEAL SCHUTZ DIGITAL SEGUINTES...
R$ 435MM)



SOLIDO HISTORICO DE
@fé TRANFORMAGAO
T DIGITAL
1
[ ]
(10% > 20%")
LTM 3T22
2020 =
- PLANO DE REVERSAO & IMPLEMENTACAO
(PANDEMIA COVID 19) VENDA OMNI
- INCORPORAGAO

RESERVA
- AQUISICAO TROC

(1) CONSIDERANDO 2019 FY VS LTM 3°T 22

Q-
-4

LIVE DE SELL IN

AREZZO NN
co

202

>r REDUGAO
—° LEAD TIME

AUMENTO DO
TAMANHO DE
MERCADO



AREZZO ﬁ
CO
SOLIDO HISTORICO DE o
N
MKT CAP
MKT CAP
A AO MKT CAP A
RIZAGRO AC
:;\ESZS DESDE O 1P© A
MARKET
CAP MKT CAP
A
A
MKT CAP
A
MKT CAP
A
- EXPANSAOQO
RESERVA E VANS
A - CRESCIMENTO
. ENTRADA ) A(?Lig:fEOADBiW CONTINUACAO DO PLANO DE
INiCIO FUNDACAO CRIACAO SCHUTZ LINCENCIA- E CAROL BASS| EXPANSAO _
OPERACAO MARCA MARCAS MERCADO OPERACAO CD MENTO E CONSOLIDACRO
FRANQUIAS SCHUTZ ANACAPRI E AMERICANO CARIACICA VANS 2021
AB
1988 1995 2012 2016 2019
2008
%
1972 1976 2007 2011 2015 2018 2020 2022 2026
FUNDACAO ABERTURA ENTRADA FUNDO - IPO SAP INICIO - PLANO DE REVERSAO - FOLLOW ON
12 LOJA TARPON - ECOMMERCE TRANSFOR- (PANDEMIA COVID 19) - CONTINUA
AREZZO (25% PART. DEAL R$ SCHUTZ MACAO - INCORPORACAO EXPANSAO
435MM) DIGITAL RESERVA  AREZZO&CO E MARCAS
- AQUISICAO TROC ADQUIRIDAS

FORTE COMPROMETIMENTO COM A

AO LONGO DOS ANCS E AOS ACIONISTAS



AREZZO

2022

FLYWHEEL EFFECT -

THE FLYWHEEL EFFECT HAPPENS WHEN SMALL WINS FOR YOUR BUSINESS BUILD ON EACH OTHER
OVER TIME AND EVENTUALLY GAIN SO MUCH MOMENTUM THAT GROWTH ALMOST SEEMS TO HAPPEN
BY ITSELF - SIMILAR TO THE MOMENTUM CREATED BY A FLYWHEEL ON A ROWING MACHINE.

MoRE SvepLiges]
/\ /\ / DevewpeRS \

USERS E,uc-rms VSERS VILUME COST PER UNIT BuversS peop
\/ \ LONESR: / v
PRICES
DIRECT NeTwork ECoNOMIES 2-SipED NETWoRK,
Custmeny INTECRATE MORE Frequent MORE EXPERIENCE
/ PRt Pvch;EE 'y 5WLD/N6
\ /’ \, / IMPeOVIN \l
EASIER o GET CUSToMENR- LowERr ASSoCIATION oF MorE Hiehgr Technical
NEW CUSTOMERS LociZ IN SEARCHING CosTS BRAND W[ VALVE PROP cuc-ramgp,s PER Foe MANCE
" s )
CompPETI TION \_/ &E«:Z{/Erﬁ'/
SwITCHING BraNp PeoPrIETARY

CosTs HaB!I T TECH 9



AREZZO
Cco

ENTREGAMOS PERFORMANCE E RESILIENCIA

:
INSTABILIDADE Sevib=te
POLITICA +83,8%
E ECONOMICA Crescimento
(LAVA JATO) 4 965
IMPEACHMENT +12,2%
DILMA ROUSSEFF SRESCIENIS
10,60/ ELEICAO DO
INICIO DA CRESCIMI;NTO BOLSONARO 3.647
DESACELERACAO PRISA0 DO
ECONOMICA NO PRESDENTE  ceroRrMA DA
?I-I‘IQ1AQS‘;L PROTESTOS JOESLEY CA%FTE&% r?u(z)lsRos PREVIDENCIA
9% CONTRA O DAY
CRESCIMENTO EOVERG 1866 2.064 2.022
1.554
ooz 1109 1232 1358 1435
& - .
2010 20M 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
IPO LTM

DESDE NOSSO IPO,

2022: LTM 3°T22

ENTREGAMOS 42 TRIMESTRES DE CRESCIMENTO POSITIVO DE RECEITA VS. 4 TRIMESTRES DE CRESCIMENTO NEGATIVO

N
N
O
N

10



AREZZO NN
FORTE TRACK RECORD NA INTEGRACAO DE AQUISICOES C o §

PRECO DA/ ) Volume
ACAO (R$ / ACAD) R$MM
6 Baw® 5 caroLBass (RSMMD
120 VALOR DA TRANSACAO: R$ 105MM VALOR DA TRANSACAO: R$ 220MM 400
A MARKET CAP®M: 9,9% (+R$844MM) A MARKET CAP®: 4,3% (+R$303MM)
350
100 4
1 VANS &.osi 2 ReServat 300
50 VALOR DA TRANSACAO: R$ 50MM VALOR DA TRANSACAO: R$ 715MM
A MARKET CAP(]): 12’0% (+R$535MM) A MARKET CAP(D: 12,2% (+R$598MM) 5 250
60 200
2 4 TySHOES
1 VALOR DA TRANSACAO: N.A. 150
40 A MARKET CAP®M: 0,4% (+R$34MM)
100
TARGET: SUNSET E HG
2 VALOR: R$ 43MM
A MARKET CAP®: (0,1%) (-R$4MM) 50
0 0
Jan-18 Apr-18 Jul-18 Oct-18 Jan-19 Apr-19 Jul-19 Oct-19 Jan-20 Apr-20 Jul-20 Oct-20 Jan-21 Apr-21 Jul-21 Oct-21 Jan-22 Apr-22 Jul-22
AREZZO
Volume (RSmm) o
CREDIBILIDADE E CAPACIDADE DE EXECUCAO NA INTEGRACAO DE AQUISICOES GEROU R$1,2BI® EM VALOR DE MERCADO PARA A COMPANHIA
Fonte: Arezzo e Factset em 23 de Setembro de 2022. 11

Notas: (1) Considerando a variacdo entre 7 dias antes do anuncio da transacdo e 7 dias apos. (2) Geracdo de valor medida como total da apreciacdo de mercado relacionada a M&A subtraida do valor gasto em tais aquisi¢cdes.



GERACAO DE VALOR NAS AQUISICOES -

RECEITA BRUTA (R$MM)
CAGR = 61,0% +2,6X
2020-2022
FY 2020 FY 2021
PRE AQUISICAO POS AQUISICAO

NOTA: ANALISE SEM CONSIDERAR MARCA BAW

LTM 3722

CAGR= 661,3%
2020-2022

FY 2020
PRE AQUISICAO

+58,0x

FY 2021
POS AQUISICAO

AREZZO
co

LTM 3722

2022

12



GERACAO DE VALOR NAS AQUISICOES -

RECEITA BRUTA (R$ MM) EBITDA (R$ MM)

CAGR = 56,3% +2,4x

2020-2022

CAGR = 115,9%

2020-2022
FY 2020 FY 2021 LTM 3T22 FY 2020
1° ANO 1° ANO
OPERACAO OPERACAO

+4,7X

FY 2021

AREZZO
co

LTM 3T22

N
N
O
N

13



AREZZO N
co N

GERACAO CONTINUA DE VALOR

20

RETORNO TOTAL AOS ACIONISTAS NOS ULTIMOS 3 ANOS®™

27,3%

41%

(33,8%)
(44,8%)

(76,1%)
AiiSregs PEER 1 PEER 2 PEER 3 PEER 4 PEER 5

Notas: (1) Retorno total das acdes corresponde a apreciacdo/depreciacdo das acdes, desde 23 de Setembro de 2019, acrescido dos dividendos pagos neste periodo. 14



ESTRATEGIA

POSICIONAMENTO EM

— LOJAS PROPRIAS
— MULTIMARCAS

— FRANQUIAS

— E-COMMERCE

— EXPORTACAO

— OUTLET

— BRASIL
— AMERICA LATINA
—_ AMERICA DO NORTE

F—
=]
CANAIS

LOJAS

DE DEPARTAMENT
QUIOSQUE

OUTLETS®

EXPORTACAO
WEB-COMMERCE

LOJAS RROPRIAS

MULTIMARCA

FRANQUIAS

\

BRASIL
AMERICA DO NORTE

AMERICA LATINA

EUROPA

ORIENTE MEDIO

o,

GEOGRAFIA

<)
()
|Im POSICI

AREZZO

AREZZO ﬁ
_ ANACAPRI co o
 MaRCAs @~ ALEXANDRE BIRMAN N
— SCHUTZ
— AREZZO
— FIEVER
# — ALME
ALME
FIEVER CATEGORIAS J
ALEXANDRE'BIRMAN A HLEISURE
ANACAPR ACESSORIOS DE COURO BOLSAS
VESTUARIO — CALCADOS
SCHUTZ OUTROS ACESSORIOS _ ACESSORIOS
AREZZO BOLSAS
CALCADSS
CIQNINO
CLASSE ATNYASCULING
WHITE SOLE
CLASSE A2
INFANTIL
TEENAGER
CLASSE B1 FULL PLASTIC
°o 0
CLASSE B2 " — FEMININO
— MASCULINO
CLASSE C1 SEGMENTOS
GAssEC?  CLASSE Al e
v — CLASSE A2 15
ONAMENTO



ESTRATEGIA

POSICIONAMENTO EM

— LOJAS PROPRIAS
— MULTIMARCAS

— FRANQUIAS

— E-COMMERCE

— EXPORTACAO

— OUTLET

— BRASIL
— AMERICA LATINA
_ AMERICA DO NORTE

AREZZO NN
co

N
— ANACAPRI o
N
MARCAS ‘? — ALEXANDRE BIRMAN
— SCHUTZ
OUTRAS MARCAS /
LICENCIAMENTO — AREZZO
CAROL BASSI
TROC — FIEVER
= MYSHOES B ALME
=1 BAW
CANAIS |ouas SEZESRVA .
DE DEPARTAMENTO
N ALV CATEGORIAS J
~ OUTLETS FIEVER %I:LEISURE
\%B-COMMERCE ALEXANDRE ACESSORIOS DE couro  — BOLSAS
EXPORTACAO BIRMAN )
“S\LOJAS PROPRIAS ANACAPRI ESTUARIO — CALCADOS
MULTIMARCA SCHUTZ OUTROS ACESSORIOS 2
~ _
~FRANQUIAS | AREZZO L éAs ACESSORIO
AREZZQ ™
BRASIL co
AMERICA DO NORTE FEMININO
AMERICA LATINA / CLASSE A1 MASCULINO
WHITE SOLE
EUROPA
CLASSE A2
ORIENTE MEDIO INFANTIL
TEENAGER
‘W o FULL PLASTIC
— FEMININO
o0
— MASCULINO

CLASSE B2

>,

GEOGRAFIA

CLASSE C1

— CLASSE A1l
— CLASSE A2

CLASSE C2

Qv

-'- POSICIONAMENTO

"

SEGMENTOS

POSICIONAMENTO 19
POSICIONAMENTO 22
UNTAPPED

16



ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO

MARCAS

OUTRAS MARCAS /
LICENCIAMENTO

CAROL BASSI
TROC
MYSHOES

BAW
RESERVA
VANS
e !gb
FIEVER

CATEGORIAS

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

AREZZO
Cco

FEMININO
MASCULINO

WHITE SOLE
INFANTIL

JEENAGER
FULL PLASTIC

-

SEGMENTOS

ALEXANDRE BIRMAN

FONTE: GEOFUSION, EUROMONITOR, IEMI

(1) CONSIDERANDO MERCADO A/B

(2) MERCADO TOTAL SEM SEGREGACAO DE CLASSE E GENERO
(3) CALCADOS FEM E MAS + VESTUARIO FEMININO

x
w
L
4
D
~
4
w
=

SCHUTZ

VAREJO | MODA

ANACAPRI "4H0!

CAROL BASSI

ReVeRSa’

AREZZO

ERIZZA
AREZZO

BIRMAN

Béw ®
cloyhing

ReseRrval

\GO

(@' Oficina

OPORTUNIDADE



ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO

(7 89

62

&
2
AREZZO 5
o0 G

i 41
(14
n
(7]
o)
GEOGRAFIA g

2020 2021 2022’
FONTE: EUROMONITOR E NPD LTM

(1 LTM3T22
(2) CALCADO MODA FEMINA COM VALOR >U$ 75, EX SNEAKERS E PERFORMANCE

4

USA

AREZZO
co

I PENETRAGCAO DAS MARCAS
| ATUAIS, M&A E JV

MERCADO TOTAL:
U$ 37,5BI

TAM?: U$ 5,0BI

2,4%

MARKET SHARE

2022

18



AREZZO N

» CcO N
ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO g
— N P \ | IMPLEMENTACAO DE ]

9 | PENETRACAO DAS MARCAS | 9 | FRANQUIAS INTERNACIONALIS, |

I ATUAIS, M&A E JV I | LICENCIAMENTO E MASTER !

EUROPAL ------------------------ : - :

|

AREZ(Z:S
Erg MERCADO TOTAL: S
U$ 24,98 :

GEOGRAFIA

;

| TAM': U$ 3,2BI TAM': U$ 325MI

(1) CALCADO MODA FEMINA COM VALOR >U$ 75, EX SNEAKERS E PERFORMANCE 19
(2) CONSIDERANDO: COLOMBIA, ARGENTINA E CHILE




ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO §

BIRMAN AREZ ZO

BRIZF A

SCHUTZ '
g Oficina RCVERSA’ A N A CAI P R I

—— ]

1

|

1

1

1

|

1

|

1

|

1

|

1

|

1

|

AlME : :

1

AREZ(Z;S — 1y OPORTUNIDADE |
q, MERCADO :

CLASSE Al \ ’AN S : : :
CLASSE A2 ] | 1
CLASSE B1 1 1 1
CLASSE B2 : : :
e . coMa ReServal | : |
AQUISICAO DA OFICINA 1 i 1

POSICIONAMENTO @ EM 2020 E CAROL BASSI | . i
EM 2021 : : :

TROC : : I

|

Baw® : : :

Clothing : : 1

FONTE: GEO FUSION, EUROMONITOR, IEM B e el —————— 2d
(1) CONSIDERANDO AS MESMAS SEGMENTACOES DO MERCADO ENDERCAVEL DA AREZZI&CO



AREZZO N
co N

ESTRATEGIA | AVENIDAS DE CRESCIMENTO e
COM OPORTUNIDADE
DE MAIOR PENETRAGAO PELA CAPILARIDADE TAMANHO DO
DO CANAL (FTW & APP)
F—
@
Canais R$ 12,5B|
o
£
i ﬁo@}":g )
S
\ <5
AREZZO 141
(o{0) 39

J g 0

: OPORTUNIDADES DE MERCADO:
56 50/ 1© LOJAS DE DEPARTAMENTO
) o : « AUMENTAR O TAM COM CANAIS QUE

1
I
l SHARE AREZZO&CO ATINJAM A CLASSE C
1
1
1

FONTE: GEOFUSION, EUROMONITOR, IEMI
(1) CONSIDERANDO MERCADO DE CALCADOS FEMININO E MASCULINO A/B 21
(2) CONSIDERANDO MERCADO TOTAL FEMININO E MASCULINO



MERCADOS INEXPLORADOS

AREZZO NN
co

202

TEMOS OPORTUNIDADES DE E CONSEQUENTEMENTE

R$ 43 y 2Bl /,//MARCAS\

coawmssanenaciooe | CATEGORIAS  GEOGRAFIA |
(BEACHWEAR, KIDS FEMININO, SEGMENTOS /
UNDERWEAR E FITNESS) f' " J @

-
\\\\\\\\\\\

AREZZO
CO

-~ s
e RS

s <
/ S

R$ 5 O S5BI: " CLASSE CANAIS

AUMENTO DE EXPOSIGCAO NA .\‘ ,., ——

CLASSESB2EC 4 ,
s SN 1O

FONTE: GEOFUSION, EUROMONITOR, IEMI E NPD SO e s et
(1) CONSIDERANDO MERCADO DE TOTAL SEM SEGREGACAO DE CLASSEEGENERO ™. == e
(2) CONSIDERANDO AS ATUAIS SEGMENTAGCOES DA AREZZO&CO PARA AS CLASSESB2EC  T7oo777

(3) CONSIDERANDO CALGADO FEMININOS SEM SEGMENTACAO DE CATEGORIA COM PRODUTOS >U$ 100

U$ 16,2BI:

CONTINUO CRESCIMENTO DA
INTERNACIONALIZACAO DAS
MARCAS E EXPANSAO DO
PORTFOLIO VIA LICENCIAMENTO

R$ 6,3BI

OPORTUNIDADE DE MAIOR
PENETRACAO NO CANAL DE
MULTIMARCAS NAS CLASSES AB EM
CALCADOS

22



FOCO

CAROL BASS

\VVANS

SCHUTZ

FULL LOOK

AREZZO N
co N

20

CONTINUIDADE DA INTEGRACAO DA MARCA AO GRUPO:
EXPANSAO ATRAVES DO MODELO DE VAREJO DEFINITIVO (VILLAGE
MALL), MULTIMARCAS E CALCADOS

CONTINUIDADE DA EXPANSAO DA MARCA

EXPANSAO DA CATEGORIA VESTUARIO NA MARCA SCHUTZ

CONTINUACAO DA EXPANSAO DAS SUB LABELS E FORTE
CRESCIMENTO DE SIMPLES E REVERSA

ReseRrvat Oficina LGO m:nil INK:< &simples

23



ESTRATEGIA

TRANSFORMACAO
DO MODELO
DE NEGOCIO

CRESCIMENTO DO CORE /
EXPANSAO DAS MARCAS
ATUAIS

VANS ' AREZZO SCHUTZ ANACAPRI

CORE BRANDS

LICENCIA-
MENTO

BIRMAN

FASHION & LUXURY

ALME

STARTUP’S BRANDS

BRI Z A
AREZZO

NOVOS
SEGMENTOS
E CLASSES

AREZZO NN
CcO g
N

24



ESTRUTURA

AREZZO N
Cco

202

PLATAFORMA SOLIDA E ROBUSTA PARA SUSTENGCAO DAS MARCAS E NOVOS NEGOCIOS

CEO/CCO

@

CEO AR&CO

ADM/FINANC.,

OPERACOES E ESTRATEGIA,
INDUSTRIAL M&A E RI
9 ANOS / 4 MESES 18 ANOS

G&G, EXPANSAO,
E
SUSTENTABILIDADE

7 ANOS

TRANSFORM.

DIGITAL
10 ANOS

* TEMPO DE CASA

MARCAS CORE
26 ANOS

INTERNATIONAL
BRANDS

14 ANOS

2 ANOS

OPERACAO USA
12 ANOS

25



ALEXANDRE BIRMAN E
RENATA MOURA




PMI | POST MERGER INTEGRATION - Credenciais Integration PL Y

EXPERIENCIA COM PMI EM DIFERENTES TIPOS DE NECESSIDADE

@ Temos experiéncia consolidada em distintos contextos, geografias e segmentos e aportamos esse conhecimento na
elaboragédo do Playbook.

\Qs Suportar empresas para controlar novas corporagoes ou ativos de maneira bem-sucedida e incorporar isso
ao seu negocio e operagao, garantindo as condi¢des adequadas para capturar sinergias e alcangar os objetivos do

1 O O+ Aquisigoes acordo.

PMIs
(nos diferentes

tipos de deals e Conduzir de maneira eficiente a alienagéo parcial ou completa de uma unidade de negdcios ou ativo de uma

contextos) Carve outs empresa pai, garantindo todos os elementos para operar como uma empresa independente.
Bhl Apoiar as empresas na defini¢éo e implantacdo de sua estratégia de desenvolvimento de empresa plataforma por
Buy and Build meio de multiplas aquisigées, garantindo total integracao para geragéo de valor e aumento de retorno.

AREZZO

Integration &CO



PLY

OBJETIVOS DO PROJETO

 Estruturar um PlayBook aplicavel a realidade da Arezzo&Co, com base nas
experiéncias das aquisi¢oes ja realizadas, o conhecimento da Integration e
referéncias de mercado para assegurar a efetividade das integracoes de
NOVAS integracoes .

NOVO CICLO “Fazer Viver”

» Concluimos o Projeto e foi essencial a disponibilidade dos Heads das empresas
bem como a forca do Comité Tatico para desafiar o status quo e criar uma
metodologia aderente a realidade.

« O PlayBook é uma ferramenta viva e demandara que o Head de
Desenvolvimento assegure a atualizagdo com base nas proximas experiéncias.

READY TO PLAY

. g AREZZO
Integration &CO




Processo de Construcao e Validacao PLY

Realizado em conjunto com a lideranca, considerando benchmarks e referéncias da Integration, bem como conhecimento, experiéncia
e realidade do grupo Arezzo&CO.

~ VALIDACAO PREMISSAS COM VALIDACAO DETALHADA COM
CONSTRUCAO DO PLAYBOOK IDAC Z ¢ Py,
COMITE ESTRATEGICO E CONSELHO COMITE TATICO
CONHECIMENTO DA AREZZO&CO + COMITE RECONHECIMENTO DA IMPORTANCIA DO PROFUNDIDADE NESSE PROCESSO
TATICO + BENCHMARKS TEMA PARA O PRESENTE E FUTURO Temos um Playbook com + 200 paginas organizado
Entrevistas (30) + reunides frequentes com Comité Validagdo dos tipos de integragao e distintas em 10 capitulos que passou por um processo
Tatico e individuais + Benchmarks realidades extenso de validacdes internas.
AREZég Baw® CAROL BASSI - —
= Adriano Strider = Mauricio Bastos = Bruno Karra - Caic.JCamp.os . . . o i o
= Alini Xavier = Mauro Friedrich = Fernando Frizzatti Thalr_a Regina - e
= Bianca Faim = MilenaPenteado = LucasKarra * Vitorio Saldanha - . T e ey
| Greolors PEISGOBEL g - ZEIZEE
= Kurt Richter = Rafael Sachete * Jayme Moszkowicz = | yanna Toniolo L B
* Maira Anastassakis * Ronara Silva = Rony Meisler = S E .. EE — E
= Marcelo Manoel = Tatiana Perez - e Peh—— 0 e e w
= Marco Vidal = Tiago Toldo su%x HG
= Jodo Fernando Hartz Comm Consoumagao e meuTs vz

AREZZO

Integration &CO



Alinhamento de Principios e Premissas

PL'Y

Para suportar a sua estratégia de crescimento, a Arezzo&Co definiu os tipos e as premissas de aquisicao.

Tipos de integracao

Tipos de integracao

PLY

ao" e velocidade

Premissas de Integracao

Aquisicao de empresa ou conjunto de empresas que permite a construcao de

PLATAFORMA 2 , . Reserval
outros modelos de negocio com ampliagao de portfolio
MARCA COM = : 2 : s de Integracao
MERCHANT * Aquisicao de marca, mas todo conhecimento do fundador / “criador Baw® CAROL BASS! g G PL Y
n a realidade Arezzo&Co, algumas Premissas de Negdcio sdo comuns para todas as aquisigoes, independente do momente’ de
MARCA COM 5 S o VANS lirida
LICENCIAMENTO Concessio de uso de determinada marca, com direite de comercializagio ——o
S PREMISSAS
% @ « Integrar o CSC (Financeiro, Fiscal, Contabil, Administracio de Pessoal, Sesmt e Compras ndo produtivas), integrar
Aquisi¢do apenas da marca, ativo intangivel rHufﬁUEJ s Iy gfparf\séo, Real Estate e Relagdo com Investidores e implementar o ERP nas aquisicdes e avaliar adaptacdes para
ataforma
« Terwisibilidade e controle financeiro da empresa (ex: controle do caixa e dos resultados)
SERVICOS ?e?:ls;gi‘;l?ﬂ::\?:r(s:sn‘;ac':;:igo”e da cadeia de valor da Arezzo&Co. TROC G « Alinhar e coordenar as iniciativas e projeto de Tl a Estratégia de Tecnologia de Informagdo da Arezzo&Co
T3 « Realizar a integragao dos dados da empresa incorporada e seguir politicas de seguranga da informagao da Arezzo&Co
)
ATIVOS . « Ajustar estratégia de integragao para capturar agio e outras oportunidades tributarias € fiscais nas integragoes
PRODUTIVOS Aquisiciio de fibricas e outros ativos para © grupo HE Malu Calgados + Centralizar areas juridicas/auditoria, Sustentabilidade e Relagdes Institucionais
« Alinhar o direcionamento das politicas de Recursos Humanos
‘IEP importante quando definir as categorizacoes de tipos do Integraséo é importante entender como elas - Liderar o esforco coordenado para obter sinergias  alinhar métricas e KPls
sao impactadas pelas premissas de negécio definidas. Além disso, é importante garantir que elas sejam
revisadas com o avanco das integracoes da Arezzo&Co para garantir aderéncia a realidade da empresa. %
ﬁ/ + Inserir a empresa adquirida no modelo de governanca de gestio de resultados e orcamento (Ns) Arezzo&Co
9 “ Inglesa. Em Portugués signilica comerciante AREggg Integration « Adequar as praticas e costumes da organizagdo a cultura de compliance da ArezzoCo
’,’ .
M ® « Manter a identidade e a marca das empresas adquiridas, no caso do modelo de aquisigdo “Plataforma”, *Marca
com Merchant”, *“Marca com Licenciamento” e "Marca
& i il

! AREZZO i
5 Integration
l . ‘ &CO 9
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Tipos de Integracao

PL'Y

As aquisicOes realizadas pela Arezzo&Co estao organizadas atualmente em 6 tipos. Sendo que, cada um do tipos, demandara um
grau de autonomia, de centralizacao ou “estandardizacao” e velocidade.

PLATAFORMA DE
MARCAS

MARCA COM
MERCHANT *

MARCA COM
LICENCIAMENTO

SERVICOS

ATIVOS
PRODUTIVOS

Aquisicao de empresa ou conjunto de empresas que permite a construgao de
outros modelos de negdcio com ampliagao de portfolio

Aquisicao de marca, mas todo conhecimento do fundador / “criador”

Concessao de uso de determinada marca, com direito de comercializagao

Aquisicdo apenas da marca, ativo intangivel

Aquisicao de negdcios para suporte da cadeia de valor da Arezzo&Co.
Tem papel transversal na cadeia

Aquisicao de fabricas e outros ativos para o grupo

EXEMPLOS ILUSTRATIVOS

ResSeRrRvau

Baw® CAROL BASSI

VANS

“OFF THE WALL"

AV
M SHOES

TROC >

SUNSET

H(; Malu Calcados

Novos tipos de integracdo podem ser incorporados para suportar a estratégia da AREZZO&CO

Integration

AREZZO

&CO



Premissas de Integracao PL'Y

Algumas Premissas de Negdcio sdao comuns para todas as aquisi¢oes, independente do momento da empresa adquirida.

DIMENSOES PREMISSAS

Servicos : @ Integrar o CSC (Financeiro, Fiscal, Contabil, Adm. Pessoal, Sesmt e Compras nao produtivas), Expansao, Real Estate e RI)
Compartilhados Iy bem como implementar o ERP nas aquisi¢oes respeitando os SLAs e avaliar adaptacoes para a Plataforma.

* Ter visibilidade e controle financeiro da empresa (ex: controle do caixa e dos resultados)

« Alinhar e coordenar as iniciativas e projeto de Tl a Estratégia de Tecnologia de Informacao da Arezzo&Co

. * Realizar a integracdo dos dados da empresa incorporada e seguir politicas de seguranga da informagdo da Arezzo&Co
Corporativo  Ajustar estratégia de integracao para capturar agio e outras oportunidades tributarias e fiscais nas integracoes
* Centralizar areas juridicas/auditoria, Sustentabilidade e Relagoes Institucionais

 Alinhar o direcionamento das politicas de Recursos Humanos

Operacoes « Liderar o esforco coordenado para obter sinergias, quando aplicavel, e alinhar métricas e KPIs

G
2

Cultura & > * Inserir a empresa adquirida no modelo de governanca de gestao de resultados e orcamento (Ns) Arezzo&Co
Lideranca « Adequar as praticas e costumes da organizacao a cultura de compliance da Arezzo&Co
® * Manter a identidade e a marca das empresas adquiridas, no caso do modelo de aquisicao “Plataforma”, “Marca
Marca "o . . W p
com Merchant”, “Marca com Licenciamento” e “Marca

AREZZO
&CO

Integration



Estrutura | Como o time de Integracdes agrega valor no deal flow

PLY

Considerando as premissas de Integracao e cultura da Arezzo&Co, o time de Integragdes contribui em diferentes momentos do

Deal Flow.
SIGNINGI
(1) (X(D)
M&A
[ )

Agrega valor em ...

* Apoiar a due diligence

* Dimensionar o desafio da integragéo

* Mapear as potenciais sinergias do deal

* Ter clareza dos principais riscos e
desafios da aquisigdo

CLOSING |

Planejamento

Agrega valor em ...

(3

» Estruturar a estratégia de integragdo (o que e

quando integra)

* Dimensionar e formalizar o time responsavel pela

integracao
* Montar o roadmap de integracao

* Definir estratégia de Gestdo da Mudanca e cultura

* Estar preparado para planejar e organizar o plano de
“tomada de controle” e comunicacao (DAY ONE)

INTEGRACAO PMI

Primeiro més

Agrega valor em...

* Aportar método e disciplina no
processo de integragao

* Garantir tracdo na governanca
da gestdo da integracao

* Garantir a Gestao da Mudanca
entre Arezzo&Co e adquirida

* Planejar e executar as mudancas
de negocio

O time de integracao é dimensionado para atuar em todo o deal flow.
As melhores praticas reforcam que quanto antes o time de Integracao entrar no deal flow, maior a probabilidade de sucesso do PMI.

Integration

CONCLUSAO

Demais 100 dias

Agrega valor em ...

* Fazer acontecer e garantir as .
premissas de integracao (o
que a Arezzo&Co nao abre
mao)

* Garantir que nao haja perda
de valor na tese de
investimento

* Garantir o handover e
passagem de bastdo para “os
responsaveis” pelo dia a dia
da empresa

AREZZO

&CO



O Playbook esta estruturado em 2 macro capitulos PL'Y

ESTRUTURA &
GOVERNANCA DA PROCESSO DE
AREA DE INTEGRACAO
INTEGRACAO
Este capitulo apresenta o desenho de estrutura e governanca Detalha as 10 etapas do processo de Integragao
necessarios para a area de Integracao, que é a guardia do sistematizando o conhecimento detalhando ferramentas,
Playbook e detalha a governanca em termos de forma e conteudo. templates e papéis.
ESTRUTURA GOVERNANCA PROCESSO DE INTEGRACAO
* Desenho da Estrutura « Governanca dos projetos de » Organizagao do Processo de Integracao entre Signing,
Organizacional da Area de integracao Closing, Day One e Conclusao do PMI; contendo:
Integracao « Governanca interna da area e » Descricao Executiva de cada Etapa
» Desenho da dinamica e P&R com diretoria » Detalhamento do objetivo da etapa, inputs e outputs,
das areas envolvidas * Estrutura de reporte dos ferramentas de suporte, principais atividades, entregaveis
» Descricao do Perfil dos Projetos e pontos de atencao e papel de cada envolvido
Profissionais » Proposta/Exemplo de frentes » Materiais de referéncia e templates
 Planilha para de trabalho

Dimensionamento da Area

Desenho de Rituais

AREZZO

Integration

&CO



Principais Mensagens PL'Y

A Arezzo&Co tem um drive de fazer acontecer, sendo essencial:

TIME DEDICADO
A INTEGRACAO

CLAREZA DA
ESTRATEGIA

CLAREZA COM A
EMPRESA
ADQUIRIDA

CONHECER A
CULTURA

FAZER
ACONTECER AS
DECISOES

MANTER O
PLAYBOOK VIVO

Integration

Garantir os profissionais dedicados para Integracao e o envolvimento a partir da Due Diligence, entendendo a tese de
investimento, as alavancas de negdcio com conhecimento da realidade Arezzo&CO.

Definir a cada integracdo o que sera feito, o que nao sera feito e os grandes movimentos. Tomar as decisoes
necessarias e sustenta-las, para que ndo haja perda de tempo e que seja capturado o valor e as sinergias esperadas.

A Estratégia de Integracao e os principais movimentos devem ser alinhados e comunicados com a Lideranca da Empresa
adquirida.

A cultura da Arezzo&CO e da empresa adquirida influenciam diretamente a estratégia de negdcio, o comportamentos
dos lideres e estilo de trabalho. O "conhecer-se" precisa permear o processo de integracao.

Respeitar as premissas significa coloca-las na pratica, o Comité executivo deve suportar na implementacao e
entender os timings x pressao por captura.

A AREZZO&CO tem obtido sucesso em suas integracdes e o Playbook consolida as melhores praticas sustentando a
estratégia de House of Brands.

AREZZO
&CO



PLATAFORMA
DE SUPORTE




:

PLATAFORMA DE SUPORTE -

TODAS AS INTEGRACOES TIVERAM INTERFERENCIA DIRETA OU INDIRETA DA

TN

-, vENTEGRACkLe\*;
REALIZADA EM

INTEGRACI"\O
CONCLUIDA

3 MESES, v

FINALIZADA

SERVICOS
DE EXPANSAo DEPARTAMENTO GESTAO FINANCEIRO CONTABILIDADE FP&A AUDITORIA

TECONOLOGIA PESSOAL N
AREAS PLATAFORMA DE SUPORTE

AREZZO

2022

ANDAMENTO

L
.

CAROL BASS|
. i \
e

JURIDICO

37



PLATAFORMA DE SUPORTE

DIRETORA LICEN. M&A,
ESTRATEGIA E PMI

10 ANOS
GERENTE
EXECUTIVA CONSULTOR PMI
M&A E 19 ANOS
ESTRATEGIA
1 ANO
GERENTE RI GERENTE

COMPRAS CORP.

5 ANOS

21 ANOS
* TEMPO DE CASA

2022

DIRETOR EXECUTIVO

GERENTE
FP&A
11 ANOS

ADM/FINANCEIRO
18 ANOS

AREZZO
Cco
DIRETOR
ADM/FINANCEIRO
9 ANOS
GERENTE EXECUTIVA GERENTE EXECUTIVA
FINANCEIRO CONTABILIDADE E
9 ANOS FISCAL
29 ANOS
GERENTE
GERENTE CONTABILIDADE E GERENTE
JURIDICO FISCAL AUDITORIA INTERNA
5 ANOS 10 ANOS 9 ANOS



PLATAFORMA DE SUPORTE

~ 3

DIRETOR EXECUTIVO
ADM/FINANCEIRO

AREZZO
co

2022

o

N
J 7
[

W

VICTORIA MACHADO

RELACOES
COM
INVESTIDORES

RELACIONA-
MENTO COM
INVESTIDORES

DIVULGACAO

DE RESULTADOS

CONFERENCIAS

MAIRA ANASTASSAKIS

5 L
BIANCA FAIM

ESTRATEGIA
E M&A

DIRECIONAR A
ESTRATEGIA DE
LONGO PRAZO
E VIABILIZAR O
CRESCIMENTO
ORGANICO

VIABILIZAR O
CRESCIMENTO
INORGANICO

MAPEAR
OPORTUNIDA-
DES DE
MERCADO

—
&

SILVANI BERGGRAV

COMPRAS
CORPORATIVO

NEGOCIACAO
COM
FORNECEDO-
RES

AUXILIO NO
PROCESSO DE
LANCAMENTO
FISCAL

{

d

/

DANIELE FLOR

FP&A

ANALISES
MENSAIS DO
RESULTADO

CONSTRUC(?ES
DE PROJECOES

ORCAMENTO
ANUAL

i
3 -y
4 \ 4

ADRIANO STRIDER

LUCIANA STEFFENS

JURIDICO

CONSULTORIA
E ASSESSORIA
JURIDICA

GESTAO DE
CONTRATOS,
PROTECAO DE
MARCAS,
TRABALHISTA,
CONSUMIDOR,
TRIBUTARIA E
SOCIETARIA

APOIO
COMPLIANCE

@

KARINA COELHO

FINANCEIRO

GESTAO DE
FLUXO DE
CAIXA

SUPORTE
OPERACIONAL
A CLIENTES

ELAINE DOS ANJOS

CONTABIL
E FISCAL

ANALISE~E
APURACAO
TRIBUTARIA

DEMONSTRA-
COES
FINANCEIRAS

SUPORTE A
AUDITORIA
EXTERNA

MARIANNA FERNANDES

AUDITORIA
INTERNA

AUDITORIA
INTERNA DE
PROCESSOS

COMPLIANCE
ETICO INTERNO
E EXTERNO

PREVENCAO DE
PERDAS

PLATAFORMA ROBUSTA E FORTIFICADA A ATENDER NOVAS AQUISICOES DE FORMA ESCALAVEL

39



FORTE
16,0%
80%
AJURSO'l! xDO MARGEM
EBITDA 3,6
3T22 9M22 ?
2,1 2,0
1,9 ; ;
1,4 1,6 1,7 ’
Qo/ P 1%.
6(\/ Q70
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
RECEITA BRUTA —CRESCIMENTO (%)

*RESULTADO LTM

AREZZO
co

36%

2022*

N
N

20

40






HOUSE

ARQUITETURA TECNOLOGICA @




ALEM DE UMA
PLATAFORMA TECNOLOGICA PARA SUPORTAR UMA PLATAFORMA DE MARCAS

AREZZO SCHUTZ

ANACAPRI 131 R\ AN [FrEvEr
ALMQ@ VANS Reservat

"OFF THE WALL"

TROC ZZ’MALL Baw®

foficina pra L\ GO’

quH[]EJ CAROL BASSI

sriza HE (9

SUNSET

UMA

AREZZO
co

PESSOAS

+
PROCESSOS

+

TECNOLOGIA

2022

43



i AREZZO
ALEM DE UMA UMA Q
NOSSA CAPACIDADE DE INTEGRAR E ACELERAR NOVAS MARCAS E OPERACOES
PROCESSO DE INTEGRACAO DE NOVOS M&A 3
COM INTERFACE PADRONIZADA E EQUIPE AR&CO crroLesss T Bawe \ )
ESPECIALIZADA e
INTEGRAGCAO DE 100% DAS OPERACOES TUSHOES VANS Bawe® ARS&CO
FINANCEIRAS, CONTABEIS E FISCAIS NO ERP roRE THE WAL
DESENVOLVIMENTO DE E-COMMERCE E MUSHOES VARS
OPERACAO DIGITAL INTEGRADA CARCL BASS! q ore HE WAL
CONSOLIDACAO DAS BASES DE DADOS
MESTRES EM UM BANCO DE DADOS CENTRAL caroLsass [UJHIL— VaRs ~ Bawe AR&CO
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AREZZO
co

ENGAJAMENTO, RELACIONAMENTO E FIDELIDADE

AREZZO 4 AR&CO

CPF’S UNICOS 2021 - 9.7MM

SINERGIA -

DOS CLIENTES ATIVOS AR&CO
TAMBEM COMPRAM EM

PELO MENOS UMA MARCA DA AREZZO&CO

* PERIODO: 3T/21 X 3T/22

2022

46



REDUCAO DO CUSTO DE AQUISICAO E AUMENTO DO LTV

AREZZO 4 AR&CO

BASE BASE
ATIVA OMNI

3T22 X 3T21 3T22 X 3T21

LTV*
AREZZO&CO

3T22 X 3T21

* DADOS AREZZO&CO / PERIODO: 3T22 X 3T21 (MEDIA MOVEL LTM)

/55MM

47



UMA NOVA ESTRUTURA
PARA UM NOVO MOMENTO

48



AREZZO

N

N
DADOS: CDAY &
PROJETO ESTRATEGICO COM VISAO INTEGRADA E ENTREGA DE MAIOR PERFORMANCE

a de Prego

PARA 15.6% 15.6% , 20.50%
FORTALECER VISAO 3602 DO

NEGOCIO E SUPORTAR CRESCIMENTO I I I )
||I|I 1.1

AUMENTAR CAPACIDADE DE - _ _
Evo LUCAO Faixa de VIA L F;ixa de ;’;Desc;nto (

[ EED 3%

DATA LITERACY
CULTURA DE USO
W DE DADOS

I -1 16.0%
I I 8%
Lu t R$1000 __i . 11.7% — . - l i —_
O ~ o iegative-0.2% | - 05%  0.1%
P Evo LU CAO D E DAS H BOARDS PA RA ra :.J\?O.O‘}u N . B c10% 100 - 20% 20% - 30% 30% - 40% 40% - 50% 50% - 60% 60% - 708 > 70%
° 9% of Total v_Valor/CPF
Dia da Semana de Preferéncia Hora do Dia de Preferéncia

25.6%

APLICACAO DE
PARA OTIMIZAR SELL IN E CORE
BUSINESS I

.....



AREAS ATENDIDAS

USUARIOS ATIVOS
REGULARMENTE

MEDIA DIARIA DE
VISUALIZACAO DE
DASHBOARDS

DASHBOARDS UTILIZADOS
NAS ROTINAS DA EMPRESA

MEDIA DIARIA DE USUARIOS QUE
ACESSAM AS FERRAMENTAS

DESENVOLVIMENTO,DE

INTEGRADOS AOS SISTEMAS
TRANSACIONAIS DANDO SUPORTE A
TOMADA DE DECISAO DAS AREAS

NOVA
ARQUITETURA

50
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OMNICANALIDADE + FERRAMENTAS DIGITAIS

RECEITA INFLUENCIADA
(APP VENDEDORA)

SELL OUT INFLUENCIADO 9M22

9

@M Alessandra Vv
Almeida

INTEGRACAO DE
CANAIS
JAN-SET22

RETIRE/ENTREGA
PRATELEIRA
VOUCHER

PROJETOS DE
INOVACAO
JAN-SET22

22x21

AREZZO N
co N

20
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NOVA ARQUITETURA E UX EM TODAS AS MARCAS

FRONT-END HEADLESS +
MICROSSERVICOS

NOVOS SITES

MAITE
SANDAL

NOVOS APLICATIVOS

AREZZO SCHUTZ

CLARITA 120 / rey
ARCH: , o e

AN

3 | R M\ \| CAROL BASSI

TITHOES JVANS |
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CRESCIMENTO CONTINUO AO LONGO DOS ANOS

2018

2019

RECEITA GMV (JAN-SET 2022)

2020

CRESCIMENTO DE +35% YOY

2021

AREZZO
co

CAGR

2017-2021

AREZZO E-COMMERCE
&CO NO BRASIL

+35%

VISITAS

CRESCIMENTO YTD X 21 +24%
CAGR 2017-2021 +28%

PEDIDOS

2022

2022

54



AREZZO
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N
N
S
EXPERIENCIAS IMERSIVAS IMPULSIONANDO FREQUENCIA DE COMPRA

RECEITA APPS

RECEITA PARTICIPACAO DOWNLOADS

vs. 2021 DO GMV EM 2022




SCHUTZLTY

CLUBE DE ASSINATURA DA SCHUTZ

RECEITA ASSINATURA

(ACUMULADO 2022)

FREQUENCIA DE COMPRA

LISTA DE ESPERA

qCHUTZEETY

THEY LOVED 1Tt

AREZZO N
Cco

202
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ONE

AREZZO N

+138% DAYN

RECEITA BRUTA

21 VS YTD 2022 (SETEMBRO)

12MM

VISITAS AO SITE +117% VS 21

FREQUENCIA DE COMPRA

45% MAIOR

USUARIOS DO ZZPAY

57



FRENTES DE
CRESCIMENTO

NOVAS
CONEXOES

VENDAS
CORPORATIVAS

OMNICANALIDADE COM DIGITALIZACAO
E INTEGRACAO DE ESTOQUE COM
MULTIMARCAS E FABRICAS

POTENCIALIZACAO DO MARKETING DE
INFLUENCIA, REFORCANDO
AUTORIDADE DE MODA E
AUMENTANDO CAPILARIDADE DO
RECONHECIMENTO DE MARCA.

PARCERIA COM EMPRESAS PARA
ABERTURA DE UM NOVO MODELO
DE NEGOCIO VISANDO A
CAPTACAO DE PEDIDOS EM
ESCALA ATRAVES DA
PROSPECCAO DE CLIENTES B2B.




ZZZZZZZ
co N




N
WHAT’S NEXT \

FORTALECIMENTO DA AGENDA DIGITAL DO GRUPO COM SOLUCOES
AGNOSTICAS, INTEGRAVEIS E ESCALAVEIS

' 3.INOVACAO

EXPERIMENTACOES

T.CORE | Z2.DIGITAL

DADOS NOVOS SITES E

APLICATIVOS
SER 2.0 PERSONALIZACAO
G OMNI B EXCELENCIA OMNI

. "z - ARmsco )

STARTUPS
RETAIL TECH







GESTAO INTEGRADA
DA CADEIA DE SUPRIMENTOS

62
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DURANTE A PANDEMIA, NOSSA VERTICALIZAQAO E

MODELO DE NEGOCIO FORAM UM DIFERENCIAL AINDA MAIOR

oo amdy

0000000000000 00000000000000000000000009000080000000GSSSTS

OJA AREZZO

nua vscar rreire

Séio Paul 63



AREZZO
co

“FABRICA DE SOFTWARE"” DE CALCADO +
GESTAO INTEGRADA DE FORNECIMENTO

PLANEJAMENTO PESQUISA DE DESENVOLVIMENTO
DA COLECAO TENDENCIA DE PRODUTO

SELL-IN PRODUCAO DISTRIBUIGCAO LOJA

“FABRICA DE SOFTWARE” MODELO COST PLUS, MONITORAMENTO E

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

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

FEEDBACK DO SELL-OUT DAS LOJAS

N
N

20



AREZZO N
co N

TEMOS 3 GRANDES FRENTES DE EVOLUCAO PARA TORNAR
NOSSA

20

FRENTE 1 FRENTE 2 FRENTE 3
CONSTRUCAO DADOS E GESTAO SINCRONIZACAO REDUCAO DO INTEGRAGCAO TOTAL
COLABORATIVA ANALYTICS PARA IN SEASONE 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

65



AREZZO N
co N

TEMOS 3 GRANDES FRENTES DE EVOLUCAO PARA TORNAR
NOSSA

20

FRENTE 1 FRENTE 2 FRENTE 3
CONSTRUCAO DADOS E GESTAO SINCRONIZACAO REDUCAO DO INTEGRAGCAO TOTAL
COLABORATIVA ANALYTICS PARA IN SEASONE 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

66
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VISAO GERAL

NOSSA REDE DE
FORNECEDORES EM NUMEROS

PRODUCAO:
2021:
12.8 MM PARES
1.3 MM BOLSAS RIO GRANDE DO SUL
2022: VALE DOS SINOS:
14.9 MM PARES 35
1.7 MM BOLSAS VALE DO
PARANHANA:
(ACUM. DE JAN A SET) 6
PICADA CAFE:
&
REGIAO SUL:
2

()

AREZZO N
Cco

202

BAHIA

MINAS GERAIS

()

SAO PAULO

12

@

SANTA CATARINA

3

68



EM 2022, FIZEMOS IMPORTANTES MOVIMENTOS
EM NOSSO

FABRICAS INCORPORACAO
PROPRIAS SUNSET
AMPLIACAO DA
NOVA PLANTA EM
VERANOPOLIS/RS (4T21) CA';gﬁ':a:z DE
NOVA PLANTA EM

FORTALECIMENTO DA

ALAGOINHAS/BA (1T22) CULTURA DE PRODUTO

ARS&CO: NOVA FABRICA

ONDEMAND NO RIO (1T22) EXPANSAO DAS

EXPORTACOES

FORTALECIMENTO DO NOSSO

AREZZO N
co N

20

INCORPORACAO
HG

VERTICALIZACAO
DO PROCESSO DE
P&D DE BOLSAS

MAIOR AGILIDADE E

EFICIENCIA/MARGEM
EM BOLSAS

69
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- VISAO GERAL

B2C

DE ENTREGAS
NO PRAZO (OTD)

ITENS EXPEDIDOS

COM AUMENTO
DE 15% VS 21

AREZZO
co

2022

B2B

REDUCAO NO PRAZO
DE ENTREGA NA LOJA

FRETE

REDUCAO NO CUSTO
DE FRETE SOBRE ROL

*CONSOLIDADO 9M/22

71



EM LOGISTICA, TEMOS INVESTIDO NA

E NA
EXPANSAO LOGISTICA
NOVO CD RIO NOVO CD ES
(AR&CO) (AREZZO&CO)
INAUGURADO EM MAR/22 INAUGURAGAO EM JAN/23
SMIL M2 22MIL M2

12 MIL M2 4&OMIL M2

AREZZO
co

2022
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o AREZZO QN
TEMOS 3 GRANDES FRENTES DE EVOLUCAO PARA TORNAR co o
NOSSA

20

FRENTE 1 FRENTE 2 FRENTE 3
CONSTRUCAO DADOS E GESTAO SINCRONIZACAO REDUCAO DO INTEGRAGCAO 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

74



- DOIS ANOS EM UM
EXEMPLO DE APLICAGAO “PLUG AND PLAY” DA PLATAFORMA

NOVO MODELO
~ DESELL IN

NOVO CALENDARIO DE LANCAMENTOS

ALTA FREQUENCIA DE COLECOES

E-SHOWROOM

REACAO RAPIDA

MAIOR ASSERTIVIDADE DE SORTIMENTO

EVOLUCAO NO
SELL OUT

CALENDARIO DE COMUNICAGAO
SEMANAL COM CLIENTES

NOVIDADES MENSAIS

MARKETING 360 COM TODOS OS
CANAIS

EXPANSAO LOJAS PROPRIAS

AREZZO N
Cco

202

NOVAS LINHAS
DE PROUTO

AVANCO NAS LINHAS ATUAIS - RSV,
MINI E CHINELO

INICIO CATEGORIA DE CALCADOS
FEMININO

EXPANSAO DA CATEGORIA DE
ACESSORIOS

CRESCIMENTO DE +103% NAS VENDAS EM 2022-

*CONSOLIDADO 9M/22 7 s



PROJETO SER R

NOVO MODELO DE SUPRIMENTO E RELACIONAMENTO

ooooooo

ASSERTIVIDADE & CAPTURA DO
NAS DECISOES AGIL E FLEXIVEL POTENCIAL DE
T OMNICANALIDADE
MAIOR ASSERTIVIDADE DO MODELO DE REDUQAO DOS TEMPOS DE REPOS'QAO ADEQUAQAO NO MODELO DE
DEF'N'QAO DE SORTIMENTO (O QUE E MAIOR ACILIDADE NA RESPOSTA A REMUNERAQAO E COMISSIONAMENTO
COMPRAR, QUANTO COMPRAR), DEMANDA, POR MEIO DE ESTOQUE DA REDE DE FRANQUIAS, VINCULADO
INTEGRANDO A SABEDORIA DA REDE OMNI REABASTECENDO AO PROGRAMA DE EXCELENCIA
COM FERRAMENTAS DE ADVANCED TODA A REDE EM GRADE ABERTA (SELO FRANQUIA OMNI)

ANALYTICS

DESENVOLVIMENTO DE TECNOLOGIA E SISTEMAS DE SUPORTE A DECISAO



/ PLANNING\

- PLANEJAMENTO E
GESTAO DA
DEMANDA E OTBs

- RECOMENDAGAO DE
COMPRA POR /i
LOJA E i

CATEGORIA,
ATRAVES DE MODELO
ANALITICO DE
PREVISAO DE VENDAS
E DIRECIONAMENTOS
DE MERCHANDISING

o

/

FRANQUEADO

PLATAFORMA SER

/ ASSORTMENT\

+ RECOMENDACAO DE
GRADE IDEAL DE
COMPRA POR

TAMANHO bE
ACORDO COM AS
CARACTERISTICAS DO
PRODUTO E DA LOJA

- EDICAO DOS

PEDIDOS
CONCENTRANDO AS
COMPRAS NOS
PRODUTOS MAIS
DESEJADOS NO SELL-IN
(“SABEDORIA DAS
MULTIDOES"” + MODELO

@

/ REPA \

* REABASTECIMENTO
RAPIDO PARA
ITENS CONTINUOS

E DE COLECAO
UTILIZANDO ESTOQUE

oMNI EM GRADE
ABERTA

QNALl’TlCO) /

o /

W)

AREZZO N
co g
N
/ 6Rs \
- GESTAO DOS 6Rs:
1- REPOR
2 - REPROMOVER :
3 - REMANEJAR —
4 - REPRECIFICAR
5 - RECOLHER (mrq
6 - REATIVAR NY . :
4
- PROGRAMA DE
EXCELENCIAE
RELACIONAMENTO

(SELO FRANQUIA OMNI)

- /

A > zzer g

IN SEASON

CICLO DE VIDA
DO PRODUTO

PRE SEASON
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SER

AREZZO 8‘]
- PRIMEIROS RESULTADOS 3

(@]
PILOTO MARCA AREZZO 2022 i
. SELLOUT SOBRAAOFINAL, __ CASEDO '
. FULL-PRICE :: DAESTACAO :: OPERADOR

2022

+7,4M

EM SELL-OUT

GRUPO PILOTO

VS
GRUPO CONTROLE

(INV VS 2019 E VERAO VS 2021)

POR ISSO, AINDA NAO E POSSIVEL ESTIMAR O GANHO POTENCIAL DE TODAS AS MUDANGCAS APLICADAS EM CONJUNTO.

$2,5pp%  -1&%  +3,8%

AUMENTO EM PONTOS

REDUGAO DE SOBRA AO - . AUMENTO MEDIO DE VENDAS
PERCENTUAIS DA VENDA A FINAL DA ESTAGAO DE : . PARA UM OPERADOR EM SP
PREGO CHEIO NAS LOJAS INVERNO NAS LOJAS DO . . UTILIZANDO TODAS AS
DO PILOTO EM RELAGAO PILOTO COMPARADAS AS © . FERRAMENTAS
AS DEMAIS LOJAS DEMAIS LOJAS .o

MARGEM BRUTA
EFICIENCIA DE ESTOQUES

§+$50MMIAN6

PERFORMANCE

FERRAMENTAS SENDO TESTADAS EM NUMEROS DIFERENTES DE LOJAS.



INVERNO
22

B PROVA DE CONCEITO
E INiCIO DOS PILOTOS
(MARCA AREZZO)

PLANO DE IMPLEMENTACAO

&
RAO

DESENVOLVIMENTO E ROLL-OUT DA
RECOMENDAGCAO DE GRADE IDEAL
POR TAMANHO, ATRAVES DO E-
SHOWROOM

AMPLIACAO DA EDICAO DE
PEDIDOS PARA NOVAS REGIOES,
CHEGANDO A 132 LOJAS DA MARCA
AREZZO

DESENVOLVIMENTO DO SISTEMA
DE REPOSICAO (ZZREPA). ROLL-
OUT EM TODAS AS MARCAS PARA
REPOSICAO DE ITENS CONTINUOS E
EM 90 LOJAS DA MARCA AREZZO,
EM PILOTO, PARA REPOSICAO DE
ITENS DE COLECAO

INVERNO
23

AMPLIACAO DA EDICAO DE
PEDIDOS PARA 300 LOJAS
DA MARCA AREZZO ATE O
FINAL DA ESTAGAO

DESENHO E EXECUCAO DO
PROJETO CD OMNI

AMPLIACAO DA REPOSICAO
DE COLECAO EM GRADE
ABERTA, VIA ZZREPA, PARA
150 LOJAS DA MARCA
AREZZO

DESENVOLVIMENTO DE
SISTEMAS DO MODULO
ZZPLANNING

\O/\K

23-24

ROLL-OUT FERRAMENTA
EDICAO DE PEDIDOS PARA
TODAS AS LOJAS DA
MARCA AREZZO

INiC10O DAS OPERACOES DO
CD OMNI

PREPARAGAO PARA ROLL-
OUT DO ZZREPA PARA
REPOSICAO DE ITENS DE
COLECAO NA MARCA
AREZZO, REABASTECENDO
ATRAVES DE ESTOQUE
OMNI EM GRADE ABERTA

AMPLIACAO PARA 200
LOJAS DA MARCA AREZZO
DA FERRAMENTA DE
RECOMENDAGCAO DE
COMPRA POR CATEGORIA



“FABRICA DE
SOFTWARE" DE
CALCADOS COMO
DIFERENCIAL

ENGENHARIA DE
PRODUTO IN HOUSE E
GESTAO INTEGRADA DE
FORNECIMENTO COMO
BASE PARA SUCESSO
EM CENARIO DE
INSTABILIDADE NAS
CADEIAS PRODUTIVAS

INICIO DA “FABRICA DE
SOFTWARE” DE

BOLSAS, COM
INCORPORACAO DA HG

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

MENSAGENS FINAIS

EXPANSAO
LOGISTICA

LOGISTICA
ORIENTADA PARA
REDUZIR RUPTURA
EM LOJA ATRAVES DE
MENOR LEAD TIME E
MAIOR REPOSICAO
EM GRADE ABERTA.
NOVOS CDS RIO
(INAUGURADO EM
MAR-22) E ES (A
INAUGURAR EM JAN-
23)

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

AREZZO N
co N

20

EVOLUCAO DO
MODELO DE
SUPRIMENTO E
RELACIONAMENTO
COM FRANQUIAS

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










VISAO

SER LIDER EM MODA NO BRASIL,
COM PRESENCA INTERNACIONAL

DESAFIO UNIAO

r s

PRINCIPIOg

PROPOSITO

TRANSPARENCIA INTERPRETAR TENDENCIAS E ENVOLVIMENTO
DESPERTAR DESEJQOS

-

SOIdIoNIud

PAlXAO FLEXIBILIDADE

GARANTIR PRODUTOS E EXPERIENCIAS,
COM QUALIDADE E SUSTENTABILIDADE, NA
HORA CERTA, DENTRO DE UMA PLATAFORMA
DE MODA INTERNACIONAL

MISSAO




UN:

PRODUTO

COMUNICACAO

CANAIS

AREZZO
ORGAN’CO

ReSseRrRval
(a) ReSCRval o
AREZZO — z m:ni
SCHUTZ % A oficina
BIRMAN ALMC § ReservatlGo
ZZ'MALL 5 INK
ANACAPRI 5
\ )

SUNSET

COMPARTILHAMOS E/OU

PRINCiPIOS/VALORES NAO ABRIMOS MAO: .
CODIGO DE CONDUTA .
CUSTOMER CENTRIC .

ESG

&CO_oroan,,

UN:

PRODUTO
COMUNICACAO
CANAIS

N

VANS

"OFF THE WALL"

TROC

Baw ®

M|SHOES
CAROL BASSI

HG

COMPLIANCE

MODELO DE GESTAO (FOCO EM RESULTADO)
SINERGIA (AQUILO QUE NAO E CONTATO COM
O CLIENTE)

84



ARZZ3, LISTADA NA B3, NOVO MERCADO, DESDE 02 de fev/11, COM NIiVEL
MAIS ALTO DE PRATICAS DE GOVERNANCA CORPORATIVA (NIVEL 3).

S ACIONISTA
L
0%
I L CONSELHO
d (@] FISCAL
0n n
Z
o=
O = CONSELHO DE
S ADMINISTRACAO
RISCOS, AUDITORIA ESTRATEGlA, MARCAS PESSOAS, CULTURA
E FINANCAS E INOVACAO E GOVERNANCA SUSTENTABILIDADE
|_
Z
Ll
= CEO/CCO
O)
b
Z
s
AREZZO
coO AR CO

85






PILARES DE

PRODUCAO
RESPONSAVEL

GERAR VALOR PARA A
SOCIEDADE A PARTIR
DO
DESENVOLVIMENTO
DE UMA CADEIA
ETICA, RESPONSAVEL,
SEGURA E
SUSTENTAVEL.

MEIO AMBIENTE
SAUDAVEL

DESENVOLVER
PRODUTOS
CONSIDERANDO TODO
O SEU CICLO DE VIDA,
SEMPRE PRIORIZANDO
ALTERNATIVAS DE
MENOR IMPACTO.

PESSOAS
EMPODERADAS

GARANTIR UM
AMBIENTE INCLUSIVO,
SEGURO E PROSPERO
PARA TODOS.

SUSTENTABILIDADE
COMO NORMA,
BUSCANDO NIVEL
DE DIFERENCIACAO
NAS MARCAS.

METAS DE
4 REMUNERACAO

VARIAVEL DO C-LEVEL

ATRELADAS A ESG

87
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OPERACAO PROPRIA E
TERCEIRIZADA

PRODUCAO FEITA NO BRASIL

CALCADOS, BOLSAS E ACESSORIOS
FEITOS NO VALE DOS SINOS

FORNECEDORES
DIRETOS
CERTIFICADOS
ABVTEX

AUDITORIA ESG COM
PROTOCOLO PROPRIO
REALIZADO PELA SGS

FORNECEDORES AR&CO

CURTUMES
CERTIFICADOS
LWG/CSCB

AREZZO NN
co N

93 FORNECEDORES

REP. VOL COMPRAS

95% DO COURO UTILIZADO

20

89



RASTREABILIDADE DO COURO COM

GARANTIR QUE O COURO USADO EM NOSSOS

PRODUTOS NAO ESTA LIGADO AO DESMATAMENTO.

META 2022 RASTREAR O COURO USADO
EM 20% DA PRODUCAO DE CALCADOS

FORNECEDORES DIRETOS - 35% VOL. T
CURTUMES DE ACABAMENTO 1&

SOURCING %

FLUXO MAPEADO APIS CONCLUIDAS PROJETO CONCLUIDO

7% DO VOLUME AB RASTREADO

CURTUMES DE RIBEIRA, FRIGORIFICOS E BARRACAS SERAO MAPEADOS DURANTE A RASTREABILIDADE

AREZZO NN
co g
N

EMPRESA DE MODA DO
MUNDO A FAZER

RASTREABILIDADE DO
COURO COM TECNOLOGIA

BLOCKCHAIN
+ i
| I
|I|! II.I !I_ :.
d | fy |
e J'I ' . J'I | Iy I
H i ¥ 1 | i
I ANt '\ Y
1] [ * ! \ I Py ; \]
=== I i el A :
A % - . ! W f ST
FABRICANTE ! CURTLME / CURTUME —m FRIGORIFICD,
; "'\ ACABAMENTD b RIBEIFA I,'r ! BARRACA f"' ABATE RURAL
S N J EN N 7
- “« ~— & M & - &«

FLUXO DA RASTREABILIDADE

90



100% DOS FRIGORIFICOS
NACIONAIS E INTERNACIONAIS

100% FAZENDAS DE ENGORDA

100% FAZENDAS DE RECRIA E/OU CRIA

AREZZO N
Cco

AVANGO DO VOLUME
RASTREADO 005

100%

2022 2023 2024 2025 2026 2027

Calcados =——Bolsas | Vestuario

202

91
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Aggzzog

SUSTENTAVEIS

T

H||||| |

it g
COMPROMISSO MATERIAIS _—
SUSTENTAVEIS 2024 :

g

STATUS MATERIAS . - :
SUSTENTAVEIS 2022

META
17% MEDIA DAS MARCAS




COMPENSACAO
ESCOPOS 1E 2 COM
PROJETO DE REDD+

COMPROMISSO COM
BUSINESS AMBITION
FOR 1,5°C

META REDUCAO GEE
ESCOPO1E 22022

INVENTARIO DE
ESCOPO3
REPRESENTANDO

SUBMISSAO META
BASEADA NA CIENCIA
(SBTi)

STATUS
-4,5% REDUCAO
GEE ESCOPO 1E 2
ATE SET/22

GESTAO
DE

ALME
CAMISETA SIMPLES

CARBONO NEUTRO

ACV +
NEUTRALIZACAO EMISSOES GEE

94



ECONOMIA CIRCULAR

|
»Resenva ‘£

/~.
ft

PONTOS DE LOGISTICA REVERSA

| RCU L AR

?J} <)

Trate aquele j ]eans
/ _antigo como ele merece:

deixa ele circular.

Agora, seu jeans antigo pode virar um
produto novo totalmente

reciclado ou cobertores para pessoas

em situacao de rua.

PLATAFORMA
DE SECOND HAND

TROCBAG MARCAS
PONTO COLETA

PILOTO COM 10.000 ITENS
PARADOS EM ESTOQUE

AREZZO N
Cco

202

95






COLABORADORES
NEGROS
META 2022 de 35%

LIDERES FORMADOS
EM D&l

COLABORADORES
E FRANQUEADOS
CAPACITADOS EM D&l

AREZZO

2022

97



CENSO
INTEGRADO DE D&l

ENGAJAMENTO

5649 RESPOSTAS
24 MIL RESPOSTAS QUALITATIVAS

BOLSAS DE ESTUDO
PARA COLABORADORES
NEGROS

CARTILHA DE D&l

Aponte a camera do seu
celular para o QR Code
abaixo para acessar a "
Cartilha de Diversidade 2022! }

1-F==a

AREZZO
Cco

IE{?.».JEI s
| B

N
N
O
N

98



PRATOS
COMPLEMENTADOS*

DESDE DE 20 DE MAIO DE 2016

Pra diminuir o impacto da fome no Brasil,
contamos com a sua ajuda. A cada pe¢a vendida na Reserva e Reserva Mini, a

gente viabiliza a entregade 5 pratos de comida pra quem tem fome.

99



Empresa

B

Certificada

AREZZO&CO
AR&CO

CARTEIRA B3

Certificado

3 ANOS
CONSECUTIVOS

Pacto QIoba_I

ADESAO

Pregrama Brasilgiro
GHG Protocol
el

:

4 e O
B, 2021 .x_\o@o
Merio ve'™, \

PROGRAMA
BRASILEIRO
GHG PROTOCOL

EXAME 2022

100









AREZZO



ANACAPRI
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ANACAPRI




SCHUTZ
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INTERNATIONAL BUSINESS




SCHUTZ

BIRMAN

10 ANOS DE MUITO APRENDIZADO

* LANCAMENTO DO

« ABERTURA NY SITE E SELL OUT

MADISON EM LOJA DE
« ESTREIA DO DEPARTAMENTO
B2B (BLOOMINGDALES)

- B2B FEITO
ATRAVES DE
AGENTE
EXTERNO

SAIDA DE LOJAS DE
DEPARTAMENTO E
FOCO NO CANAL
INDEPENDENTE

ABERTURA DO
SHOWROOM
NY MADISON

IMPLEMENTACAO
DOS STAR
PRODUCT
(JULIANA)
REESTREIA EM
LOJAS DE
DEPARTAMENTO
(ONLINE ONLY)

ABERTURA
DA FABRICA
DEDICADA

314 = |
& SCHiTTZ |

ABERTURA DA
LOJA LA
BEVERLY
SCHUTZ ELEITA
MARCA DO ANO
PELA FN

MELHORA NA
CAPACIDADE DE
ENTREGA
LANCAMENTO
DA CLARITA

ABERTURA DO
SHWOROOM NY
MADISON
ESTREIA NA
NORDSTROM’S

EXPANSAO DE
PORTAS COM A
SAK’S

CLARITA SE TORNA
PRODUTO iCONE
ALEXANDRE BIRMAN
E NOMEADO
DESIGNER DO ANO
PELA FFANY

ABERTURA DE
LOJA NO

AVENTURA MALL \W'
ATIVACAO DO & _—

CANAL DROPSHIP = \;y’

(NORDSTROM, SAKS, s

AND BLOOMINGDALES) . ABERTURA DE 3
NOVAS LOJA

- OMNI ATIVADO

« ABERTURA DA NY + EXPANSAO DO
MAIDSON E BAL SHOWROOM DE
HARBOUR NY

+ ATIVAGCAO DO + ABERTURA DE

CANAL DROPSHIP
(NORDSTROM, SAKS, AND .
NEIMAN)

LOJA EM DALLAS
INICIO DA
CONSTRUCAO
DE ESTRUTURA
INTERNACIONAL

14



AREZZO NN
co g

N

E COM MUDANCAS CHAVE DURANTE A PANDEMIA

E ESTRUTURACAO EM 2022 PARA PROXIMOS PASSOS

INicio 2020 2020-2021 FINAL 2021

EXPANSAO COM -
MAIOR SOBREVIVENCIA ESTI'::’&:.SQEAO
FOCO NO DIGITAL

1 -
L‘(%.* SISTEMAS LOGISTICA E&

EFICIENCIA

BASE

TIME :
EVA COMPARTILHADO HIBRIDA
ATIVOS
DIGITAL DIGITAL k
ONLY PRIORITY ol\o/\o/\o
WW PESSOAS P&D E SUPRIMENTO
% G&A OF NET REVENUES

20,0% 15,9% 13,8%
15,0% .
10,0% 8,1% 5,0%

5,0%
0,0%
2019 2020 2021 9M 2022 115



AREZZO
Cco

... EESTRUTURAGCAO EM 2022 PARA PROXIMOS PASSOS

(40

SISTEMAS LOGISTICA

PLATAFORMA INTEGRADA SERVINDO 1CD EM RS/BRASIL

MULTIPLOS CANAIS DE VENDAS*...
3 CDS INTEGRADOS NOS EUA EM

... PERMITINDO OPERACAO OMNI COM LOCALIZACOES ESTRATEGICAS (NJ, FL, CA)

ESTOQUE 100% DISPONIVEL PARA TODOS
LOJAS FATURANDO 25% DAS ORDENS ONLINE

*E-COMMERCE, MARKETPLACE, LOJAS,

DROPSHIP, REPOSICAO B2B, INTERNACIONAL

PARCEIRO LOGISTICO GLOBAL
POSSIBILITANDO EXPANSAO PARA NOVAS
REGIOES

EFICIENCIA

i

il

LIDERANCA COM MAIS DE 6 ANOS DE
AREZZO&CO

PESSOAS

P&D E SUPRIMENTO
DESENVOLVIMENTO DE PRODUTOS

FABRICA DE AMOSTRAS E FABRICA

TIME 80% BASEADO NO BRASIL FULL PROPRIAS PARA ATENDAR
a ATIVOS DEMANDA DINAMICA

Femeno catoes CADEIA DE SUPRIMENTO AGIAL E DE ALTA QUALIDADE

AN MARCAS CORPORATIVO PARA TAMBEM ATENDER SEGMENTO DE LUXO COM

ﬁ' 8 @ A *@ @ VANTAGEM COMPETITIVA

Norah Atterbury Cleyton Soares. Anna Garzon Flavia Gorayeb Pedro Domingues Jean Pacheco
ATACADO E-COMMERCE MARCA SCHUTZ MARCA A. BIRMAN ADMIN E OPERAGOES ~ NOVOS NEGOCIOS

N
N
O
N

116



AREZZO

CRESCIMENTO CONINUO
LOJAS DE DEPARTAMENTO SOBRE ESTOCADAS

RECEITA ARZZ < ..
- (JAN-SET22) i

R$35'I

+88% ONLINE_
+47% LOJAS

* DTC INCLUI MARKETPLAGE > Ay SERE NN - _JEmh NG Sk G e N PN
828 INCLUI PRIVATE LABEL " IS MR SR, GO - 4 S R NRINE L OJAs




AREZZO
Cco

N
N
O
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MOMEN \MACRO DESAFIADOR

CONTEXTO AMERICANO COLOCOU UM DESAFIO ADICIONAL
PARA A OPERACA NCIPALMENTE PARA O B2B...

b TAXA DE JUROS/

-RECEITA B2B
(JUL-SET22)

R$63MMD

-
.
‘-.
e

O OXIGENACAO DA CADEIA:
O SWAPS

O POSTERGACOES
O PARCERIA NO ESCOAMENTO




» DESAFIADOR .

y

R DO DESAFIO, TEMOS TOTAL con‘nfol.e PARA ATUAR
MANTIVEMOS UM CRESCIMENTO/SIGNIFICATIVO VS

1) SCHUTZ

?‘ﬁr OFF =BEATEN PATH _
e e A
\ . L R : :‘ SWANEPOEL -
Ao RECEITA E-COM
] (JUL-SET22)

&5MM,.,

REMARCACAO TARGETEADA
MANUTENCAO DE NiVEL NPS (~76%)

INVESTIMENTOS EM CRM, MIiDIA E
GROWTH (TIME, SOLUCOES E
CAPACITACAO)

AREZZO
Cco

N
N
O
N




SCHUTZ
COACHELLA

——
REVOIVE

GALLERY~_

g—

/j%-;

" A DEFINING

MOMENT

......

_‘l'lll'l'lll ]

F

— =

nirALGEMAKERs CAMPAIGN
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AINDA NESTE ANOS FIZEMOS UM EXTENSO TRABALHO ESTRATEGICO DE DEFINICAO DE PROPOSITO E

ALVO, BEM COMO DO MAPEAMENTO E PRIORIZACAO DE CAMINHOS

METHODOLOGY

Data bases used to build up the
USA market share model by brand
(our brands & competitors)

MARKET SHARE

By brand and estimative of
the relevance of each sales channels
(WSL, RTL and ECOMM)

HISTORICAL AND
BREAKDOWN OF THE MARKET

Presenting the addressable market
for each of our brands

PRODUCT PERSPECTIVE

Best sellers products at
wholesale for each of the main
competitors

122



ARZZ

Women's Footwear| Historical and Breakdown

SH I QT sitions of us

ROM DATA TOINFCRMATION=

Fashion Footwear
38 39
37 37 30 37 Sport Lifestyle
Performance & Outdoor
2016 2017 2018 2019 2020 2021
PAONT OF SALE SALES CHANNEL SUB CHANNELS
WHOLESALE

66%

Physical \

34%

Online
(2019 was 23%)

59%

Wholesalcx\

41%
Direct
To Consumer

44%

Full price \
Department Stores

24% Shoe Chains

32%

Mass
Merchandisers
& Off Price

123



—10§25-49 34%

—to $50-74 16%

®
o
~)
ol

1
N
S
o
b S

e >$400 8%

ARZZ FROM DATA TOINFCRVATION =
FASHION BY PRICE RANGE o or 202

—+o §1-25 21% ﬁ\/

$35

Billions
18% of total

MSRP FASHION SANDALS AND SHOES >$ 75 - 199
MSRP FASHION BOOTS > $ 125 - 299

HHE

$1.5

, f/-‘ Billions
8% of total

 18%

9% 7% 1 2%

$75-100 | $100-150 | $150-200

——+t0$ 201 - 400 I 3%
s

MSRP FASHION SANDALS AND SHOES > $ 400
MSRP FASHION BOOTS > $ 500

MSRP 124



ARZZ

$200

$100

$75

PRICE
(AVG. MSRP)

Market Share | Contemporary Brands

KURT
GEIGER Bern

Blendo
V\M\a

o 7o

Clifts

chvs . /t//

SCHUTZ

g

MARC FISHER

LTD
LUCKY
BRAND
SPERRY &
NINE WEST
JOURNEE
COLLECTION

MARC FISHER

ANNE KLEIN

<100
millions

ESTIMATED SELL OUT IN WOMEN’S FOOTWEAR (WHOLESALE + DTC)

HFROM DATA TOI m?

COLE HAAN

_ VINCE
dolce vita CAMUTO
@ francoSarto
$$ naturalizer

NS
LifeStvide

madden girl

$100 - 200
millions

TORY BURCH

MICHAEL KORS

>$200
millions

Boots as main category

STFVE
MADDEN
Clanks
WY .
9

Sublabel brand 125



ARZZ

WASHINGTON
OREGON S
- Idaho
0
==
Nevada
Utah
CALIFORNIA
15%
COLORADO
STATE NAME
— 0
e ARIZONA

Estimated

0
10% I = Market size

(% of total)

DISTRICT OF COLUMBIA

TEXAS

MISSOURI

Montana

Wyoming

Colorado

New Mexico

INDIANA

1%

ILLINUIS

North Dakota

South L nta

Nebraska

Kansas

QUISIANA

Oklahoma

MINNESOTA MICHIGAN

NEWYORK MASSACHUSETTS

3°/
= =

Vimesste * PENNSYLVANIA
Wisconsin
=
-
lowa Pennsylvania
Ohie MARY“‘N” ARYLAND_ ew Jersev

Missouri
Kentucky

Tennessce

"

outh Carolina NUR'I’H CARUI_INA VIRGINIA
; ;

SOUTH CAROLINA

North Carolina

A’ kansas

Mississipp® Alabami

TENNESSEE
ALABAMA
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ARZZ BEST SALLER CONTEMPCRARY

WHOLESALE CHANNEL

6 MM 6 MM 10 MM 5MM 5MM

$95 S84 SN5 $400 $65

\\/\ <
= _
5MM 1MM 1MM 1M 5 MM
$33 616 $514 $700 S974
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ARZZ Provokers | Brand Health Research FROM DATA To IN FORMATI“

CHALLENGING 34 tHEe LimitSs

SHIMONOHA

- “-

e

""1?. -

SCHUTZ o . 205 00

. e i ; e D
et TN 8 TRET - e T
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ARZZ THE BIG DREAM

A VISUAL ON THE PATH STRATEGY

CORE EXPANSION
FROM DATA
GROWTH STRATEGIES

»
[ Geographies ]
[ Categories ]
TO INFORMATION ( — ]

rands

[ Channels ]

»
SUSTAINING STRATEGIES
TO OPPORTUNITY [ The Ambassador Program ]

129



ARZZ THE BIG DREAM =

TOPS5 IN
Lean
Contemporar .. v
Shoe Mloarkety efficient, agile,

Costumer Zero waste
Talent

AREZZO ) 'V ot obsessve

bold,
Co Great confident
place
to work
MISSION Reference on
Deliver products and experiences, what is “hot

with quality and sustainability, at the
right time, through an international
fashion platform

Protagonist

International
recognition of
our success
Center of

attention for

VISION trends and Culturally
To be the leader in fashion market igovarion diverse
share in Brazil, also with an International Synergy between
international presence house brands multi categories
Global
presence

VALUES

Challenge, passion, flexibility,
engagement, union, transparency
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Where we want to be | Our Manifest -I-I—IE BI G mml\/l =

It means knowing where you're going by knowing where you’ve been. It's getting up and moving

ahead, taking confident actions to begin a new chapter of our journey.

The traditional retail model has been in our core for our first 10 years. While tradition is cherished as

a reminder of who we are, we believe in embracing the new to face the upcoming meta challenges.

We want the rush. The adrenaline. The thrill of exploring a whole new level. Complex, dynamic,

innovative in every front. Far away from the comfort of what we once thought we knew.

We are fresh. Bold. Full of energy and restless to take off. We are on a mission to discover the best of

ourselves in everyway we grow.

We've been told the US market is tough. Competitive. Relentless. Brutal. We've tasted it. And a

worldwide pandemic later, here we stand, stronger.
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ARZZ THEBIG DREAM =

As a major player at the Center of Attention our
Relevance in the market will be translated into:

INTERNATIONAL
PRESENGCE
EUROPE
AND NORTH

STRONG

AMERICA
PRESENCE well established, having
IN THE us reached break-even status on

th ly entered ket
B D dmongst I_ONG-TERM e newly entered markets

the top players in

market share SUSTAINABI.E

GROWTH
OPERATING | driving ARZZ
A HOUSE OF mode g THE PI.ACE To

International to reach for
BRANDS higher goals always EﬁDFQI?IEWORK

with powerful synergy in PI_AcE To Gu

multiple fashion

categories. for latest fashion trends
and experiences.

VERY
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Strategy Map | Consolidated

w
o CORE 1. Expand Schutz and Alexandre Birman in
8 &co EXPANSION the Wholesale channel
afpe
BRAND 49  CHANNELS

Wi %, C R F hg ot o B iR 39 PR Ay TR Pl g
E tED ~ & PN T i L ‘J ‘\_) SUPTD ™ ™¢
g (¥ J 2 : y
o E 3 = 3 8r a "
& of <
O - hoRng . o rofhos Lo S0 e lcroroc shed

vl

O p P
B= g
O wn
Z W PEOPLE TECH
z 3
< B . : _
F} é 1. To attract world class people 1 To be Tech Intense 1. I
a u|—1 2. Toretain all Talents SR o o e e e
3. To be culturally diverse mantra

2. Exponential growth in Schutz and Alexandre
Birman in the Ecommerce operations

P GEOGRAPHIES 8

BRAND & PRODUCT

To have purposeful brands &

2. To have Product excellence as a

’ cr.}(‘ o
!
a
CUSTOMER

To become a Customer Centricity
company

To become a Customer
Acquisition Powerhouse

1.

THE PATH TO GREATNESS =

CATEGORIES

&»

ESG

To have Clear rules of
engagement

To become more ESG as our
clients become more ESG
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ARZZ

Strategy Map | Customer Pillar

EV(II.UTI(I;II{E
'y OF THE
/4 COMMERCE
- BUSINESS

WILL BE
SUPPORTED
BY 3 MAIN
VERTICALS

21

THEPATH TO GREATNESS =

To grow our customer and traffic base through paid
media, potentially internalizing knowledge and
replacing some external vendors to have a better cost-
efficiency, and core in-house capabilities.

A customer-centric team to retain and engage our
customer, dealing with high churn, retention,
recurrence, and boost conversion.

Structured customer and omni platform to customize
communication and engagement in scale.

Team focused on growth hacking and conversion
optimization, supported by a personalization tool to
make more sophisticated AB tests.
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AREZZO N
co N

20

ARQUITETURA DE SISTEMAS E MODELO LOGISTICO ESTABELECIDO PARA ESCALAR NEGOCIOS B2C AND
B2B

U 50% DOS PEDIDOS DO E-COMMERCE TEM TRANSIT TIME DE APENAS 24
HORAS, EM VIRTUDE DOS 3 WAREHOUSES ESTRATEGICAMENTE POSINADOS
+ 5 LOJAS

PROCESSOS 3= TECNOLOGIA

0 30%IDOSIPEDIDOSIDO E-COMMERCE SAO ENVIADOS ATRAVES DAS LOJAS
FiSICAS, GERANDO ENTREGA RAPIDA, COM BAIXO CUSTO E 6TIMA
A RZZ EXPERIENCIA PARA O CLIENTE

0O 100% DOS ESTOQUES DOS 3 WAREHOUSES + 5 LOJAS ESTAO ONLINE (E-
COMMERCE PROPRIO + DROPSHIP COM RETAILERS) DEVIDO AO MODELO DA
NOSSA ARQUITETURA DE SISTEMAS. IMPACTANDO EM REDUCAO DA SOBRA,
E DA NECESSIDADE DE INVESTIMENTO EM CAPITAL DE GIRO.

NJ/WAREHOUSE
NY/NY RETAIL STORES
@2

| |
=
CA/LA
WAREHOUSE
CA/ LA STORE
m

WAREHOUSE
FL/MIA STORES
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GLOBAL LUXURY MARKET

hiristian

1.000

800

600 JIMMY CHOO

400

STUART
WEITZMAN

200

SQUAZZTRA g/%///{'//() Rosac

AMINA MUADDI B ons
| en@ BIRMAN
EMERGENT T T—
BRANDS PARIS TEXAS 20 30 40 50

Sergio rossl

CASADEI

60

70

RENE CAOVILLA

80 90

AREZZO N
co N

20
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AREZZO NN

co g
N
CONSIDERANDO A MATURIDADE DAS MARCAS DE LUXO DE CALCADOS, CLASSIFICAMOS ELASEM TRES
CLUSTERS

EXEMPLOS
A(\)IJAZZIJRA AMINA MUADDI
JIMMY CHOO
PARIS TEXAS
IR S MACH & MACH
RENE CAOVILLA
D’ACCOR]
sSergio ross FERI
AAAAAAAAA JENNIFER CHAMANDI
B1RNMA
STUART VIAN SKORPIOS
WEITZMAN
CASADEI .
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AREZZO N
co N

20

HISTORICAMENTE DIVERSAS MARCAS EMERGENTE TIVERAM DESTAQUE, MAS NAO
CONSEGUIRAM SE CONSOLIDAR E ESCALAR OS NEGOCIOS DE FORMA GLOBAL PARA UM
PROXIMO ESTAGIO

EXEMPLOS
AQUAZZURA AMINA MBAPDT oriowens
JIMMY CHOO " g.\,&p? ' oy Q 233K IG
I Rﬁlﬂ]a_y Mw% FOLLOWERS
RENE CAOVILLA Uphrmemsiias e WA BT aFed  Followens
D’ACCORI Lso'f_ll_gWERs
i SCerglo rossi 15K 1G
L FOLLOWERS
B ‘ RMA N JENNIFER CHAMANDI '{LKL:gWERS
§N g |”1 ZAM “A & SKORPIOS 22/, ..

@ MIG
C A S A D E I Naked Wolfe FOLLOWERS
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AREZZO N
co g
N
TEMOS DEFINIDO OS CRITERIOS NECESSARIOS PARA AS MARCAS QUE PODERAO PARTICIPAR DESTA
PLATAFORMA DE CALCADOS LUXO, ONDE DESEJAMOS ACELERAR O CRESCIMENTO ATRAVES DO

KNOW-HOW E ESCALA AREZZO&CO NO SETOR, MAS TAMBEM ATRAVES DA ALAVANCAGEM NA
OPERACAO AMERICANA

CRITERIOS PARA

= MARCA PRECISA ESTAR WELL ESTABLISHED. NAO INVESTIREMOS EM MARCAS COM NECESSIDADE DE
TURN-AROUND

= MARCAS FRESH LAUNCHED : 6 - 8 ANOS DESDE LANCAMENTO

= MARCAS QUE POSSUEM WOMAN TARGET SIMILAR AO PERFIL QUE TEMOS CONHECIMENTO EM ATRAIR :
MAIS CONECTADAS COM FASHION.

= E FUNDAMENTAL TER START PRODUCT ESTABELECIDO (EXEMPLO CLARITA EM ALEXANDRE BIRMAN)
= MARCAS EUROPEIAS POSSUEM ATRATIVIDADE MAIOR PARA NOSSA AVALIACAO, POIS TEMOS OBJETIVO DE
UTILIZAR DESTAS MARCAS COMO PLATAFORMAS DE ACELERACAO DOS NOSSOS NEGOCIOS ORGANICOS

NA REGIAO. ALEM DE EM MUITOS CASOS ESTAS MARCAS NAO OPERAM DE FORMA ESTRUTURADA NOS
ESTADOS UNIDOS.
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PROPOSITO

Culdar&
Emocionar&

Surpreender

As pessoas todos osdias

DNAR&CO




Testar e evoluir para
acertar grande.

Valores AR&CO

Cuidar&
| Emwcmnar&

Mente aberta

Nao ser dono da
verdade, ter espirito
empreendedor.

Compromisso
com resultado
e pessoas

Transformando o
impossivel em realidade.
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Como estavamos an2019?
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O maior crescimentoda historia!

2%/44,8M 1827

ciffiento vs 2027
ate t/22
195% crescimento vs 2019
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Forca Sell Out

|
RS

\j |

\Venda sell out
até set/22
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O maior crescimentoda historial

373,9M

Lojas fisi set/22

VENDA INFLUENCIADA

567

SSSvs 2021
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Forca Sellin

Faturamento
sell in.até set/22

3 2M]l o 5% DS MM vs 202
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AN

NFTs & Casual &
metaverse jeans wear

ReservaX ReSeRval
Calcados &

acessorios &
athleisure

Baw® RSVAGO

Plataforma
&simples. hfﬂSt}’ le T Casual &

""""" basics &
Jeans
wear

ReVeRsa’

. . Casual &
Basics print Urban &
on demand Jeans

wear
Relaxed

work wear




Ganhandéi

cada vez mais

capilaridade

pelo Brasil!

2021 81 : 57 i 2,4M11

2 Q41 63 1 3,2 Mmil

Lojas proprias Franquias PDV’s MM
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Iniciativas estratégicas AR&CO

AR&CO 2.0 JornadaESG | Mudanga CD




Investor Day 2022 AR&C O 2 o 0

AREé(Z:S O——0Ql

ESTRUTURACAO DA

INCORPORACAO
GOVERNANCAE

C CRIACAO DEUM
SOCIETARIA DA

HUB SISTEMICO

RESERVA CETAO
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¥
Jornada ESG ——

_ Empresa 600
1P=5P\ B 000
. . N | LN

RECERTIFICACAO
RESERVAE
CERTIFICACAO
AREZZO&CO

TREINAMENTO DEI
7 ANOS DE PROJETO
AUMENTO DE

LIDERANCAS NEGRAS

+74 MILHOES DE 2019

80,6pt
105,8pt

2022

REFEICOES

COMPLEMENTADAS ACELERADORDE

CARREIRA PARA
PESSOAS NEGRAS
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Mudang¢a CD

‘ CUIDAR,

| ‘
{¥ EMOCIONARE 1“) =

f a
2 @5 SURPREENDER |"T, ‘=g .. w—
(L e RS g
bt (AN AsPESSOAs | iU °T 3R | ZZ A M ]
S i ‘ AREZZO WS -

TODOS 0S

ons:  Malted ) ===l 12.000 M?

CARRO ELETRICO
100% DO
ABASTECIMENTO
DORJ

s | ARMAZENAMENTO

B . coees +2 MILHOES )
~ s DE PECAS WMS PROPRIETARIO

(PUSH&PULL)

EXPEDICAO 10.000
PEDIDOS E-COMM/DIA

- § LN
e
' 5:_.‘
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Omnicanalidade

S
I:I:I:I =

0% 1 2,5

8%

ENTREGAS SAME+NEXT DAY DIASgEPME

DE ENTREGAS OMNI
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On Demand

FUNCIONALIDADES:

FACA.VC
INK

PRODUTOS SEM
RISCO DE ESTOQUE

100 MIL PEQAS/MES

+80% AUMENTO NA
CAPACIDADE VS 21

. ]
\\\ \\
4(7K\
L 1

NOVO
MAQUINARIO:
KORNIT ATLAS

157



Grandes alavancas das Marcas

Campanhas Novas Collabs & Inovagao &
Memoraveis categorias Parcerias Tecnologia









http://drive.google.com/file/d/1AtB8Umc_AKyKGbXDkQVpXxs1z6zK95Gq/view

—Golabse Parcerias

s

™ ), )
Reckin
Ri10



Sa

o \)Q}/

ovagao &Tecn ologia

Primeiro

ReservaXx

! : o [} o K(
Célula de inovagao sneaker dlg]tal Cargenﬁ digltal 1
em blockchain A s Al 2o ko printi
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http://drive.google.com/file/d/1T6XuO1caSu1_UmU3GTMy6AR5r0JnZl05/view
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Reserval. mu:ntls RSVAGO Oficina

RESERVA

ROB

Crescimento vs 2021

164









,.B e
§ g 24 W

| Classic Knit

Viper
TS TE—
=

Hero
=
B 4

Astral

»

asSsICOS

€l




f?.
)
4

Oficina







INK

Reservat

A INK nasceu com
proposito de facilitar
avida de quem quer
empreender.

Mais de Ampliacao do mix Criacao de DNVBs em Célula para
de produtos para parceria com e s _Vendas
2 .500 além da camiseta - influenciadores e . s.(;g_r .:)'l’é.tiv.as -
lojistas na Hoodies, moletom, creators - Acelerados, NuBank, XP,
plataforma Oxford e polo Desimpedidos, [tadBBA,
Thiaguinho | | STONE




Reversa chegou

pararever conceitos.

) (AJ|(B
Faixa etaria de Foco no piblico Casual and
24-50 anos feminino AB Jeans
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Inicio da Rollout Sell Ine
operacao on-line abertura 3-5 lojas
em Setembro 22 propriasem 20




no
Sileiro

através de |ojas proprias|
e multimarcas




,@
0,

CLEOTHING...

NA BAW € ASSim,
NGS NAO FAZEINOS MobA!
NAO ALMBIANCS DESFILES OU PASSARELAS.
FAZEMOS BABULHO E CRIAMOS
S NCSSAS PROPRIAS TENCENCIAS,
QUEREIMOS MAIS POIS SOMOS TOVENS,
CONECTADOS E. INGUIETOS!
IREMOS CONSTRLIR. E COCUPAR. Tobe], 8
mﬂ A NOSEA CRIATIVIDANE LAMITAD.
NOS TAMBEM Samos PLUBAIS!
PREZAMOS PELA INCLUSED Com
LIBERDADE. DE ESCOLMA
BUSCANDO O BEM ESTAR. ScCIAL. E
A IGUALDADE. ENTRE TODOS,
NOS Somog, A Baw!




Somino [BEom 4

b

Fortalecimento da Avanco
cultura e valorizagao da agenda
das pessoas ESG

R, O
o

SRR

Expansao lojas Fortalecimento
e penetracao das marcas no
digital sell in

&

Rollout de
NES
iniciativas

RelGizizdel

g

Expansao
do “On
Demand”
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2023
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AREZZO N
co N

ABERTURA DE LOJAS NO BRASIL

20

S0A70

LOJAS AREZZO&CO.
+7,0%
+70
+7.5% LOJAS
LOJAS AR&CO 19.6%  usriomms /O OS>
- +92%  +143LOJAS />
0 5% +101%  +62LOJAS e
+3,9% +53 L’OJAS +\62 LOJAS/> / 179 225
+5.7% +21 LOJAS N > - 146
+29 LOJAS N Y 44 oy 68 78 85

53 48 48

760
628 691 709 716 743
455 489 510 563

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

AREZZO&CO. FRANQUIA AREZZO&CO. LP AR&CO.
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OBRIGADO!






