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Apolado por um grupo de
O Nas suas respectivas

~

ADMINISTRACAO
i
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.ereforcado pelo time de
Mals Ao pais

Embaixadora da Vivara Embaixadora Life Embaixadora Life Moment's
Desde 2007 Desde 2017 Desde 2025
47.7M seguidores no instagram 54.1TM seguidores no instagram

23,2M seguidores no instagram

VIVARA
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Oferecendo um portfolio completo de

VIVARA

WATCHES

Portfolio em Ouro Portiolio em Prata Perfumes, acessorios 3 Marcas proprias
com pedras com pedras em couro, éculos, +15 marcas de
oreciosas orasileiras CENEEE, EE ferceiros

Informag3o Interna !'Data base: FY 2025 VIVARA



O que nos diferencia como

tese de mvestimento?
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Resiliéncia Competlicao

Setor milenar Ambiente competitivo
com historico fragilizado, com
de resiliéncia OOUCOS p|ayerg
estruturados
Rentabilidade Mercado
Altas taxas de retorno e ~ Potencial de
mMargens operacionais consolidacao, em um
mercado amplamente
fragmentado
Posicionamento Track record
AMmplo espectro de Marca com nistorico
clientes, com portfolio de de mais de 60 anos
orodutos atendendo todas de execucao

as fases da vida
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Performance da Vivara com crescimento consistente sem
correlacaoc com o comportamento do PIB brasileiro

Crescimento Faturamento VIVARA

==Crescimento PIB
37,7%

24,8%
0 : 21,2%
19,0% 17,3% 16,20%

11,4% 12,9% 92%  9,8%

2,6%

2,1%
30%  0,5% 13%  18%  12% Whs0% 32% 34%  230%

-3,5% -3,3%
@ Impacto COVID

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

RESILIENCIA

Fonte: PIB: IRCE.
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RENTABILIDADE

Informacado Interna

Preco do ouro nao influéncia na capacidade da Companhia
entregar rentapilidade operacional consistente

Margem Bruta vs Preco Ouro Margem LBI'TDA vs IPCA (inflacdo)

664%  681%  681%  685%  67,6%  689%  69,3% 69,6% 25,5% 25,30%
22,4% 221% 232% 232% . 0w 21.8% 21,9%

20,7% 20,8%

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2074 2015 2076 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Margem Bruta VIVARA e@= Preco ouro 24k | variagdo percentual (RS/gramas) Margem EBITDA VIVARA «x@um|PCA



equilibrando o
apelo de luxo com
acessibilidade

POSICIONAMENTO

Informagdo Interna - Data base: FY 2024

Nosso portfolio de marcas complementares
DOSSIDIlIta uMma oferta completa de [Uxo
acessivel...

Preco Médio'

VIVARA

VIVARA
Preco Médio' T joias
Descricao elegantes e
atemyporais, para
VIV/\ R /\ mMmomentos
WATCHES
A rI‘ A R A Preco Médio' Rentabilidade

ACCESSORIES

Cluster Lo

Preco Médio'
VIVARA

VIVARA

VIVARA ACCESSORIES

4 Design exclusivo, com
convidando

o cliente a contar a sua
historia

Lo Lo

VIVARA

WATCHES

a ser explorado

Lo



POSICIONAMENTO

Informacado Interna

para uma ampla (e crescente) pase de clientes ao longo de

todas as etapas de suas vidas

Percepcao de “W(;A PARA A VIDA 7 A pla Base de Clientes

) ~ ) D) / 7)1 72) { "') A f S8 o) NY ¢ N Q0 Y s O s ," ) .
O Porllolio de Vivara ¢ Lile abrange lodas as clapas da vida Classe Social
do cliente, desde o nascimento até a idade adulta AB C
Lornando cada momento tnico e especial

@5" & 60
. ) anos
Nascimento & o
= v 7%
Homens
o 11,4%
‘ . v 3 34,5% Faix 23,2%
Inlantil Género aixa
Etaria
65,5% 25,0%
41 a 50
° anos 258%
Adolescéncia A A1 40 anos
Mulheres
C ( v
asamenlo o 2.3 Milhoes de Clientes Ativos
(+3.8% vs mar/25)
Adulto



Navegamos em um mercado pulverizado contando
com © peneficio da escala

ARA 24 .8%

2.5
2
=

Ee— |5,

S e

e |’layvers com menos de ‘
/ \

1.O% de market share \
Vivara ¢ mullipla vezes

S o players // \\ maior que outros players

de participacao no mercado

MERCADO & COMPETICAO

Fonte: Dados internos estimados para 0s outros players com data-base de Maio de 2026. Considera a receita total da Vivara, nao excluindo as categorias de reldgio e acessorios. VIVAR/
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RACK RECORD

NO segmento: de 3

Criacao da repulacao

Desenvolvimento do Know-how

Ganhos de escala + marca
gera um Nnovo
oparadigma de mercado

W Lxpansao
& IlNovacao




Aonde estamos

agora’
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Consistente trajetdria de crescimento, ganho de mercado e altos

Nivels de retorno
@ MARKET SHARE CRESCIMENTO S55
(% mercado) (var.anual em %)

RECEITA BRUTA (ex-devolucoes)

(em R$ M)
2 8 p.p. ! 20 9%
801 3 . 60/ 24,4% 15,6%
17 4% 19,6% > 11,8%
PQQ ”82% 3.271,2 71% l
2 788,0
2022 2023 0024 2025 k 2022 2023 2024 2025
2.299,9

Y | LOJAS

H Evolucao dos pontos de venda (#)

@] | ROIC
Retorno sobre capital (%)

23,0% 219% 22,5%
k 2022 2023 2024 2022 2023 2024 2025
| Quiosques Life | Vivara
; é é(llggrg)?jghé% luéil(i;ang%r:rc; 2?[2?1 cc;t aesct;iig g: (E:Lérr?];n:nnr:gr (2021), atualizado com dados do ICVA Cielo e informagdes internas. Calculo considera a receita total da Vivara, ndo excluindo as categorias de relégio e acessorios. VIVARA

Informagdo Interna




OTIMIZACAO D
CRESCIMENTO

GESTAO DE ESTOQUES ASSOCIADO COM
RENTABILIDADE

m >

Principals frrentes Conceitos norteadores

Cobertura de

1. Visibilidade e Projeco: centralizacdo da plataforma SSLREILIE '
de modelagem de demanda & abastecimento m

V4 O

Aging 2 :) 4 Gestdo de Categoria

’ Perfomance de
3 Venda
Previsao e Reacao

- _ . de Produto
2. Revisao das politicas de cobertura: Matéria-
orima e Sortimento ideal & abastecimento
(oroduto acabado) Princioals iniciativas de 2026
@ 3. Consumo dos Excessos: matéria-prima Consumo de Excesso de Ouro
(ouro, pedras e componentes) e produtos Reducao da cobertura

acabados (Vivara e Life)

Consumo de Pedras & Componentes

@ Reducao da cobertura

4. |ogistica reversa continua: realocacao de pecas Ajuste do sortimento por loja

entre lojas conforme atualizacao do giro e Reducao da quantidade de pecas por lojas
derretimento de pecas ouro com menor giro (Vivara e Life)

Derretimento de Joias em Excesso
Nova rodada de derretimento de pegas com
alta cobertura
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O D E

IMIZACAO

=S

OQUE

As iniciativas implementadas a partir do 3T25 permitiram atingir este primeiro marco de reducao,
alinhado a crescimento saudavel, evidenciando a assertividade do planejamento de demanda

Evolucdo dos Estogues

Em R$ M

-35dias
631 | U
‘35 dias de estoquet
Em dias ->
. 89,6 e i
— equivalente a R$ , O Milhoes otimizados no ano
537
16235 Principais iniciativas que impulsionaram essa otimizacao:
604 © 1.4789
13326 .0 1) Realocacdo de pecas entre lojas | R$ 20,2 milhdes
A 407,8
64,4 ' . . . .
48,3 4430 v’ Pecas com baixa velocidade de vendas em suas lojas de origem
3531 foram enviadas para lojas com maior velocidade de venda
eliminando a necessidade de producao adicional desses itens e
reduzindo a necessidade de compra de matéria-prima
11474 2) Derretimento | R$ 38,1 milhdes
! v Derretimento de joias de ouro com menor velocidade de
vendas, transformando itens ociosos em  matéria-prima
disponivel para producao de fast-movers
4124 3725 4125 3) Consumo de excesso e reducao de compras
7 Bt . . o
gl ioea e o os Ermbalagens Dr.|r1<:|pa| fator: redugao do volume de compras de matéria
Matéria Prima Estoque em transito prima (ouro) a partir de Jum/2©25
— Dias de Estoque (ex-CGF?Y)
1 Saldo ndo considerando a alocagdo dss Gastos Gerais de Fabricagdo (GGF). No fechamento do exercicio de 2024, a Companhia modificou a metodologia contdbil de custeio de Gastos Gerais de Fabricagdo (compostos por remuneragdo de pessoal de fabrica e demais despesas incorridas na planta fabril). Tais gastos passam a ser atribuidos aos custos de cada produt

produzido (compondo o valor do estoque de produto acabado) e irdo transitar na linha de custo apenas no momento em ¢

Jue o produto produzido seja vendido para o consumidor final (a luz do CPC 16— Custos)



CoOmo vemaos

0 futuro?
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ootenclals

Abertura de lojas: Penetracao no pargue de
snoppings do Brasi|

EM ANDAMENTO | Foco e prioridade

Novas Geografias: Expansao Internacional

| O préximo capitulo

-xplorar a diversificacao do modelo de negocio

Categorias & nichos adjacentes: potenciais lojas de rua, categorias complementares, M&AS

| Potencial a ser testado no longo prazo



Continuar a penetracao Nos shoppings do Brasill,
orincipalmente por meio de aberturas de [ojas Life

Brasil tem mais de
Mas Nao
estamos presentes em
Mmais da metade

. . de abertura de lojas Life
Penetracao em Shoppings

Nos continuaremaos
NOSSO projeto de
expansao em shoppings,
com Mmaior oportunidade

~ o) 253 259 26
— 41/() 231 3z [l
20D 217 56 .
lojas Vivara ] ! i -B-
O 243 257 266 268
— 33/() 197 208 2%

159 165 173

Lojas Life

2016 2017 2018 2079 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Quiosque [ Lojas Life Lojas Vivara

VIVARA
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O proximo capitulo: expansao focado em
paises da America Latina

EXPANSAO
GEOGRAFICA e

Mercado fragmentado, com

cenario semelhante ao Primeira loja Internacional:
mercado brasileiro PANAMA

Mercado com mais de R$ 20
bilhdes (USD 4,2 bilhdes) * [naugurada no 4124, com parceria
com operador local ("JV model’)
* Projeto piloto para testar
FFalta de um plaver estruturado processos operacionais sem
de “luxo acessivel” para atender necessidade de alto investimento

O mercado.

VIVARA
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Potencials oportunidades para explorar:

Explorar diferentes Potencial expansao de portfolio
modelos operacionais com foco em todos os clusters
de loja do mercado brasileiro

| Alta joalheria e marcas
HO_J@ o modelo de [TIGITEND designers, altamente

Nnegocio é baseado e SRR
Nna abertura de lojas = R%3.3 bn

em shoppings

Marcas regionais e

MIDDILE sem grandes

~ R$10.0 bn olayers com escala
- para atuacdo

Desenvolver um modelo
‘asset light" de loja Life
pode fornecer potencial

nacional.
-]
LOW END Peguenos joalheiros,
~ R$2.0 bn com portfolio limitado e

pOUCa experiéncia em
o VIVARA

Informacado Interna



Informacdo Interna

As afirmacdes contidas neste documento relacionadas a perspectivas sobre os negocios,
orojecoes sobre resultados operacionais e financeiros e aguelas relacionadas a
perspectivas de crescimento da Vivara S A sdo meramente projecdes e, como tais, sao
baseadas exclusivamente nas expectativas da Diretoria sobre o futuro dos negocios.
Essas expectativas dependem, substancialmente, das condicdes de mercado, do
desempenho da economia brasileira, do setor e dos mercados internacionais e,
portanto, sujeitas a mudancas em aviso Previo.

Todas as variacdes agui apresentadas sao calculadas com base nos numeros em
Milhares de reais, assim como os arredondamentos.

RELACOES COM INVESTIDORES
Thiago Borges — CEO

Elias Leal Lima - CFO e DR

Caio Barbuto — Gerente de R
Gabriela Luz — Analista de R

E-mall: ri@vivara.com.br

VIVARA



VIVARA

ri@evivara.com.br
ri.vivara.com.br/em/

Informacado Interna


mailto:ri@vivara.com.br
https://ri.vivara.com.br/en/
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