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DISCLAIMER

~— ST N e

Esta apresentacdo pode conter declaragdes e informagdes que expressam expectativas, crencas e previsdes da administragdo do
Grupo SOMA sobre eventos e resultados futuros. Tais declaracdes e informacdes sdao unicamente previsdes e nao garantias do
desempenho futuro. Elas estdo sujeitas a riscos, incertezas, fatores relativos as operacdes e ao ambiente de negdcios. Embora o
Grupo SOMA entenda que eventuais expectativas e premissas contidas nas declarages sejam razoaveis e baseadas em dados
atualmente disponiveis a sua administracao, advertimos aos investidores de que envolvem riscos, pois se referem a eventos
futuros e, portanto, dependem de circunstancias que podem ou ndo ocorrer, além dos riscos apresentados nos documentos de
divulgagao, sujeitos a mudangas sem aviso prévio.



DISCLAIMER

This presentation may contain statements and information that express expectations, beliefs and previsions of Grupo SOMA's
administration over future events and results. Such declarations are solely previsions and not assurances of future performance.
They are subject to risks, uncertainties, operation related factors and the business environment. Although Grupo SOMA
understands that the expectations and premises appearing in the presentation are reasonable and based on current data available
to the administration, we advise investors about the involvement of risks, for they are referred to future events and, therefore, rely
on circumstances that may not occur. In addition, we advise around the risks presented in the release documents, subjects to
change with no further notice.
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10:40

12:30

13:00

GABRIEL LOBO

[CFO GRUPO SOMA]

ROBERTO JATAHY

[CEO GRUPO SOMA]

ROBERTA BICALHO

[DIRETORA EXECUTIVA DE G&G, COMUNICAGAO E ESG]

ROBERTO JATAHY

[CEO GRUPO SOMA]

ALISSON CALGAROTO

[DIRETOR EXECUTIVO DE INOVAGAO]

GUSTAVO FONSECA

[DIRETOR EXECUTIVO DE OPERAGOES]

THIAGO HERING

[CEO HERING]

TIAGO DOWSLEY

[DIRETOR EXECUTIVO DIGITAL]

GABRIEL LOBO

[CFO GRUPO SOMA]

MANHA




TARDE
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16:30
17:00

FARM BRASIL
MARCELLO BASTOS

[SOCIO-FUNDADOR FARM]

FARM GLOBAL
KATIA BARROS

[SOCIA-FUNDADORA FARM GLOBAL]

FABIO BARRETO

[CEO FARM GLOBAL]

MARCAS EM ACELERACAO
RAFAEL OLIVEIRA

[DIRETOR EXCECUTIVO DE MARCAS EM ACELERAGAO]

ANIMALE
ISABEL DEL PRIORE

[DIRETORA DA MARCA ANIMALE]

NV
NATALIA VOZZA e ANTONIO JUNQUEIRA

[SOCIOS-FUNDADORES NV]
Q&A
HAPPY HOUR




CABRIEL
_0UBU

Diretor Financeiro e de Rl
CFO and Investor Relations Director
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O FUTURO E UM LUGAR QUE SE CONQUISTA.




Solido track record de .
CRESCIMENTO e EXECUCAO

1991 1997 2010 2015 2016 2019 2020 :
ANIMALE  ¢<©FARM  ©©2FARM BATi cns sarros (02FARM MARIA FILG
KUhdadac Feira Hype Aquisigdo Aquisicao Aquisicao GLOBAL Aquisicdo
Fundacgao —
&*
fabola
Aquisicao

Note:
1. Numbers as of December 31st, 2020






Recordar é preciso:

as avenidas de cresmmento e 0s proceeds do IPO

ﬂ I Aceleracao da agenda

de-M&A

J

- Momentum favoravel para
consolidagao de mercado

@ Principais targets:
Marcas Nativas Digitais

Marcas com menor
dependéncia criativa e
com menor price point

Athleisure

@)

Aceleracao
Digital

Acelerar o pace dg crescimento
do Digital

Disrupcao do modelo de
negdcios do Atacado (Cddigo

multimarcas)

Desenvolvimento do novo '
aparato tech (apps website,
Plataforma, etc)

@@

Expansao
Fisica

Aberturas de lojas
oportunisticas para
capturar o melhor da
experiéncia fisica

Lojas fisicas como hub

omhnichannel:.




Planejamos um ano de 2021
de retomada pos pandemia

!

M&AW)

%o%/c°
Digital

A
[l

Lojas Fisicas

Atacado

RECEITA BRUTA

EBITDA

Vs

~N

2019 REALIZADO 2021 -1PO
Portoliode + 2 novas marcas .
8 marcas R$,420M
Receita de M&A
RS 262M RS 600M
Receita Bruta de Digital Receita Bruta de Digital
22%? 46%1? &

Penetracao Digital

Penetracgao Digital

221 lojas + 40 aberturas i, .
ey
—. . o .
R$ 369M RS 315M . i "
Receita Bruta de Atacado Receita Bruta de Atacado i
( N\ f’ . I
R$ 1,55B RS 2,27B
RS 183M RS 260M
. J . J

(1) Incluindo a Maria Filé. (2) Receita Captada no Digital / Receita de VarejoTotal; (3) Aberturas liquidas de fechamentos



E entregamos muito

acima dos esperado

!

M&AW)

%o%/c°
Digital

A
[l

Lojas Fisicas

Atacado

RECEITA BRUTA

EBITDA

2019 REALIZADO 2021 -1PO
Portfolio de + 2 novas marcas
8 marcas R$,420M
Receita de M&A
RS 262M RS 600M
Receita Bruta de Digital Receita Bruta de Digital
22% 46%2)
Penetracao Digital Penetracgao Digital
221 lojas + 40 aberturas
R$ 369M RS 315M
Receita Bruta de Atacado Receita Bruta de Atacado
( ) ( : :
RS 1,55B RS 2,27B
RS 183M RS 260M
. J .

(1) Incluindo a Maria Filé. (2) Receita Captada no Digital / Receita de VarejoTotal; (3) Aberturas liquidas de fechamentos

O QUE ENTREGAMOS

(V MARIA FILG®

ke

2021 -1PO

+ 2 novas marcas
RS 450M @

Receita de M&A




E entregamos muito

acima dos esperado

!

M&AW)

%o%/c°
Digital

A
[l

Lojas Fisicas

Atacado

RECEITA BRUTA

EBITDA

Vs

2019 REALIZADO 2021 -1PO
Portfolio de + 2 novas marcas
8 marcas R$,420M
Receita de M&A
RS 262M RS 600M
Receita Bruta de Digital Receita Bruta de Digital
22%(2) 46%2

Penetracao Digital

221 lojas

RS 369M

Receita Bruta de Atacado

Penetracgao Digital

+ 40 aberturas

RS 315M

Receita Bruta de Atacado

R$ 1,55B

RS 2,27B

\

R$ 183M

J

\§

R$ 260M

(1) Incluindo a Maria Filé. (2) Receita Captada no Digital / Receita de VarejoTotal; (3) Aberturas liquidas de fechamentos

O QUE ENTREGAMOS

.

(V MARIA FILO”

¢ +3,2xvs. 2019 -

Atingimos a meta de
2024 em 2021

REare

2021 -1PO

+ 2 novas marcas
RS 450M

Receita de M&A

RS 856M

Receita Bruta de Digital

46%

Penetragao Digital




E entregamos muito

acima dos esperado
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M&AW)

%o%/c°
Digital

A
[l

Lojas Fisicas

Atacado

RECEITA BRUTA

EBITDA

Vs

2019 REALIZADO 2021 -1PO
Portfolio de + 2 novas marcas
8 marcas R$,420M
Receita de M&A
RS 262M RS 600M
Receita Bruta de Digital Receita Bruta de Digital
22% 46%2

Penetracao Digital

221 lojas

RS 369M

Receita Bruta de Atacado

Penetracgao Digital

+ 40 aberturas

RS 315M

Receita Bruta de Atacado

R$ 1,55B

RS 2,27B

\

R$ 183M

J

\§

R$ 260M

(1) Incluindo a Maria Filé. (2) Receita Captada no Digital / Receita de VarejoTotal; (3) Aberturas liquidas de fechamentos

#

O QUE ENTREGAMOS

(V MARIA FILG®

Atingimos a meta de
2024 em 2021

+ +3,2xvs.2019 -

Expansao fisica em
. meio a pandemia
4 ."-6, X :
. .

ke

2021 -1PO

+ 2 novas marcas
RS 450M

Receita de M&A

RS 856M

Receita Bruta de Digital

46%

Penetragao Digital

+ 18 aberturas




E entregamos muito

acima dos esperado

!

M&AW)

%o%/c°
Digital

A
[l

Lojas Fisicas

Atacado

RECEITA BRUTA

EBITDA

Vs

2019 REALIZADO 2021 -1PO
Portfolio de + 2 novas marcas
8 marcas R$,420M
Receita de M&A
RS 262M RS 600M
Receita Bruta de Digital Receita Bruta de Digital
22%(2) 46%2

Penetracao Digital

221 lojas

RS 369M

Receita Bruta de Atacado

Penetracgao Digital

+ 40 aberturas

RS 315M

Receita Bruta de Atacado

R$ 1,55B

RS 2,27B

\

R$ 183M

J

\§

R$ 260M

(1) Incluindo a Maria Filé. (2) Receita Captada no Digital / Receita de VarejoTotal; (3) Aberturas liquidas de fechamentos

O QUE ENTREGAMOS

(V MARIA FILO”

Atingimos a meta de
2024 em 2021

¢ +3,2xvs. 2019 -

Expansao fisica em

. meio a pandemia
T ‘6" = .

ey <. e
o A

e o Ganho acelerado

' ~ de share

 +60% vs. 2019 .

REare

2021 -1PO

+ 2 novas marcas

ERATY @

Receita de M&A

RS 856M

Receita Bruta de Digital @
46%2)

Penetragao Digital

+ 18 aberturas

RS 591M :
Receita Bruta de Atacado 6/




E entregamos muito
acima dos esperado

4 ) e

2019 REALIZADO

2021 -1PO

!

Portfolio de

M&AD 8 marcas
oxo=" R$ 262M
O%%O Receita Bruta de Digital
Digital 22%2
Penetracao Digital
W% e 221 lojas

Lojas Fisicas

RS 369M

Receita Bruta de Atacado

+ 2 novas marcas
RS 420M

Receita de M&A

RS 600M

Receita Bruta de Digital

46%)

Penetracgao Digital

+ 40 aberturas

RS 315M

Receita Bruta de Atacado

O QUE ENTREGAMOS

M/ MARIA FILO"

Atingimos a meta de
2024 em 2021

¢ +3,2xvs. 2019 -

' Expansao fisica em
" meio a pandemia

; o Ganho acelerado
B ~ de share

REare

2021 -1PO

+ 2 novas marcas
RS 450M

Receita de M&A

Q

RS 856M

Receita Bruta de Digital

46%

Penetragao Digital

Q

+ 18 aberturas

o,

R$ 591M

Receita Bruta de Atacado

Q

Atacado \ o +60% vs. 2019 . )

4 N Ve . ‘ < 2
RECEITA BRUTA R$ 1,55B RS 2,27B [ CAGR ‘19-'21: 25,5% } R$ 2,44B @
EBITDA R$ 183M R$ 260M L CAGR '19-'21: 37,1% J RS 343M &~

\ J \_ J

(1) Incluindo a Maria Filé. (2) Receita Captada no Digital / Receita de VarejoTotal; (3) Aberturas liquidas de fechamentos



2

-

' < W O
= .
. 2 N
. . .
‘ .
. X . . >
. ~
= - .
-~ - a e o
. : .
& S
- v & 2 2
. b R
“ - . N . e o
.~ . o\
k2 . TR ;
N N B *
.- LI 3 - s
x . < e X
N g X . ’ DA
. R - N ’ N
N ! . A : - d
PN o A R e AR .
: 5 e O, P ;
N5 = A 5 v % m
2 r . < o ;
E temos 'mur
B o < | ;
S < . * N .
% . o By . S 2 !
- ;‘. e \ Bk
.

P A 4 SR
A R
v . e PR
. ‘.. Y '
L ’ . .
“
.
. ¥ 4
’ )
R
. .
“s oy v
.
. ‘ ’
Al

i

ais

.
-

pe

.

.
.
. ..
v
.
.

'q‘f

..

Fente.

.

AR

il
-
-



Desde nossa criagao,
crescemos em altas taxas

Evolugdo da Receita Bruta
(R$ MM) . ; e

2010 2011 2012 2013 2014

Nota: 2010-2013 - nimeros n&o auditados

2015

2016

2017

=2 088 2

2019

2020

2.441

2021




Com foco em AMPLIAQAO DE MARGEM BRUTA ‘ e eEIER
via giro a prego cheio . ;8

- 99,7%

2014 2015 2016 - 2017 2018 2019 2020 ' 2021 ; 2022+



E significativo GANHO DE RENTABILIDADE
com a captura dos efeitos de escala

Evolug&o do EBITDA
(RS MM) | : ' :

2014 2015 : 2016 2017 2018

2019

- 2020

343.1

2021



Crescimento sustentavel
na receita de

15% ...

2X a cada 5 anos




Crescimento sustentavel
na receita de

15% ...

2X a cada 5 anos

B

Avancos constantes da
margem bruta e margem
EBITDA

+100.0: 2

I na margem EBITDA




D \

\E}LARES DO NOSSO PLANO DE VOO /

Crescimento sustentavel Avancgos constantes da Disciplina na alocagao
ha receita de margem bruta e margem de capital, com foco em

] EBITDA
15 /0 a.a., +100bps a.a.

2X a cada 5 anos I na margem EBITDA

geracgao de caixa e na
expansao do ROIC
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Crescimento sustentavel
na receita de

15% ...

2X a cada 5 anos

B

Avancos constantes da
margem bruta e margem
EBITDA

+100.,: 4

I na margem EBITDA

@)

Disciplina na alocacao
de capital, com foco em
geracao de caixa e na
expansao do ROIC

Olhar atento para
eventuais oportunidades
de M&A e licensing
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Nossa Cultum

SONHAR GRANDE



E onde sonhamos grande e fizemos GIGANTE?

el

2010
OMTa
(2FARM + ANIMALF

Fdl:;.a

Aquisicao



E onde sonhamos grande e fizemos GIGANTE?

e Wi ool |

2010 2019

+ 8:
BELEE T LFABLOQ']
() FARM + ANIMALF

Fdl:;.a

Aquisicao



E onde sonhamos grande e fizemos GIGANTE?

2010 2019

YO 2FARM
(2 FARM + ANIMALE

Fdl:;.a

Aquisicao




E onde sonhamos grande e fizemos GIGANTE? UEeLRA Fol

e Wi ool |

2010 2019 2021
- O FARM cia-Hering
SNl & GLOBAL Aquisic&o

(2 FARM + ANIMALE
2! Transformacao
— @ na Cia. Hering

Fdl:;.a

Aquisicao



Autonomia com
Gravidade * - =

o+ ' ) ‘. CRIS BARROS




Inteligéncia de Portfolio — Pré-IPO

e — /\/—\

A | | : | : |
| crs carres ANIMALE
Oportunidade i i | i i i

el : : + ANIMALE JENNS E E de Categoria |l de Categoria
$| ANMALE | : ; : = i
S Ly . : I : : i
£ | imariarigi Bfoti i | | |
" FARM . fabola® | i |

Oportunidade de Price Point
|

Feminino Masculino Infantil Jeans Joias Athleisure intima

>



Inteligéncia de Portfélio — Pré-IPO e Pas-IPO
m /\/\

+ CRIS BAEEEE E E E E AN|MAI_E

s s s e é s
: : \ ANIMALE JENNS d deCategoria
ANIMALE ; ; : : i

i
©
‘@
s
8“ .' ___________________ __,_Il
£ ' MARIA FILO | ! “/ﬁx’f?«b
(2FARM ! . fabola® | 5 i ;
1 i | E | \ ! INTIMATES

>

Feminino Masculino Infantil Jeans Joias Athleisure intima



Momentum das marcas

Integracao e
Alavancagem
Hering e
sub-marcas



Momentum das marcas

(©2FARM

GLOBAL

Exponencializagao
do crescimento



Momentum das marcas

Ganho de share e
crescimento sustentavel



Momentum das marcas

MARIA FILO

CRIS BARROS

Aceleracao de marcas
< RS 30 Mi de EBITDA



Mitigando Riscos

L

Receita Bruta

por Marca 1]
2019 SFARM 17T
O 2,9%  Fabola
2,1%

3,6%

CRIS BARROS

7,8%
©
FARM
46,5%
ANIMALE
37,1%

/\/—\

Receita Bruta ®
por Marca L fabola
2021 R
Afoxtaic CRIS BARROS
1,7% 2,1%

MARIA FILO

HERING 70
13,6% vV
6,5%
@ FABmu!\A/J
6,4%

ANIMALE

12,7%

(0

FARM
21,2%

O+ ANIMALE = 83,6%

FARM

O+ ANIMALE = 33,9+

FARM *Sem Off Premium



Mitigando Riscos

e e

Receita Bruta u

por Marca (0> FARM fortrie *

2019 SO 2,9%  fabola
2,1%

3,6%

CRIS BARROS

7,8%
(o2
FARM
46,5%
ANIMALE
37,1%

COY+ ANIMALE = 83,6%

FARM

/\A

LL e % Receita Bruta
ST i mor Marca
& L,7% 2021
MARIA FILO L,7%
4,1%
() FA RM
6.4% HERING
43,6%
NV
6,5%
oY
FARM
21,2%
ANIMALE
12,7%

COY+ ANIMALE = 33,94

FARM *Sem Off Premium
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ERTA
CALHC

Diretora-Executiva de Gente & Gestao,
Sustentabilidade e Comunicacao
CPO, CSO e CCO
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CLIENTES SAO PESSOAS.
COLABORADORES SAQ PESSOAS.
SE VOCE NAO ENTENDE NADA DE 22
PESSOAS, VOCE NAO ENTENDE '
NADA DE NEGOCIOS.

Simon Sinek

i
----
______



nossa ambicdo

TRANSFORMAR O GRUPO SOMA NA PRINCIPAL REFERENCIA
EM GESTAO DE PESSOAS E ESG DA MODA BRASILEIRA

ESTAR ENTRE AS 100 iy SER CERTIFICADA NO
+ MELHORES EMPRESAS PARA -7 N + SISTEMA B E ENTRAR NA
SE TRABALHAR DO BRASIL =" / = " CARTEIRADOISE

v
2 3

e
Yy

75" »
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Pessoas felizes, de alta _

performance, bem Sustentabilidade,
remuneradas e alinhadas a Diversidade & Inclusao
cultura SOMA




S) AS MELHORES PESSOAS
EQO FAZEM O MELHOR LUGAR
PRA SE TRABALHAR

% Os melhores do mercado: Pessoas engajadas,
de alta performance e bem remuneradas.

4 SOMA mais admirado: Ambiente de confianca,
ética e respeito

! 4= SOMA conectado: Flexibilidade para se
adaptar as novas formas e modelos de trabalho.

4 SOMA Aprende: Oferece constante
oportunidade de evolugdo, aprendizagem, re-
skiling




Ser referencia em gente, significa:

/_\_m M

S) AS MELHORES PESSOAS
EQO FAZEM O MELHOR LUGAR , . |
PRA SE TRABALHAR #+ Novo projeto de gestdo de engajamento (GPTW e ENPS)

4% Novo pacote de Beneficios, ILP e PLR

+ Os melhores do mercado: Pessoas engajadas, # Estudo de Remuneragdo administrativo, operagoes e loja

de alta performance e bem remuneradas. + Ajuste de remuneracdo de executivos e pessoas chave

4 SOMA mais admirado: Ambiente de confianca,
ética e respeito

#+ SOMA conectado: Flexibilidade para se
adaptar as novas formas e modelos de trabalho.

4+ SOMA Aprende: Oferece constante
oportunidade de evolucdo, aprendizagem,
re-skiling



Ser referencia em gente, significa:

/\_/7 M

S) AS MELHORES PESSOAS
EQO FAZEM O MELHOR LUGAR , . |
PRA SE TRABALHAR #+ Novo projeto de gestdo de engajamento (GPTW e ENPS)

4% Novo pacote de Beneficios, ILP e PLR

+ Os melhores do mercado: Pessoas engajadas, # Estudo de Remuneragdo administrativo, operagoes e loja

de alta performance e bem remuneradas. + Ajuste de remuneracdo de executivos e pessoas chave

4 SOMA mais admirado: Ambiente de confianca,

" _ + Revisdo de todo processo de gestdo de ética
ética e respeito

#+ SOMA conectado: Flexibilidade para se
adaptar as novas formas e modelos de trabalho.

4+ SOMA Aprende: Oferece constante
oportunidade de evolucdo, aprendizagem,
re-skiling



Ser referencia em gente, significa:

/\_m M

S) AS MELHORES PESSOAS
EQO FAZEM O MELHOR LUGAR , . |
PRA SE TRABALHAR #+ Novo projeto de gestdo de engajamento (GPTW e ENPS)

4% Novo pacote de Beneficios, ILP e PLR

+ Os melhores do mercado: Pessoas engajadas, # Estudo de Remuneragdo administrativo, operagoes e loja

de alta performance e bem remuneradas. + Ajuste de remuneracdo de executivos e pessoas chave

4 SOMA mais admirado: Ambiente de confianca,

" _ + Revisdo de todo processo de gestdo de ética
ética e respeito

+ SOMA conectado: Flexibilidade para se # Trabalho Hibrido
adaptar as novas formas e modelos de trabalho. #+ Projeto Flex

4+ SOMA Aprende: Oferece constante
oportunidade de evolucdo, aprendizagem,
re-skiling



Ser referencia em gente, significa:

/\_m M

S) AS MELHORES PESSOAS
EQO FAZEM O MELHOR LUGAR , . |
PRA SE TRABALHAR #+ Novo projeto de gestdo de engajamento (GPTW e ENPS)

4% Novo pacote de Beneficios, ILP e PLR

+ Os melhores do mercado: Pessoas engajadas, # Estudo de Remuneragdo administrativo, operagoes e loja

de alta performance e bem remuneradas. + Ajuste de remuneracdo de executivos e pessoas chave

4 SOMA mais admirado: Ambiente de confianca,

" _ + Revisdo de todo processo de gestdo de ética
ética e respeito

+ SOMA conectado: Flexibilidade para se # Trabalho Hibrido
adaptar as novas formas e modelos de trabalho. #+ Projeto Flex

4+ SOMA Aprende: Oferece constante
oportunidade de evolucdo, aprendizagem, 4 Escola da Moda
re-skiling




IR AINDA MAIS LONGE COM
CONSISTENCIA E PERENIDADE

4 SOMA na veia: Cultura forte, auténtica,
adaptdvel e coerente as estratégias.

% Construindo uma fortaleza: Ter um sistema de
gestdo de resultados eficaz e eficiente que olha
curto, médio e longo prazo.

# De olho no futuro: Empresa que atrai,
desenvolve e retém as pessoas certas - sucessao
talentos e pessoas/fungdes chave.

4 Lideranca evolutiva: Lideranca forte, coesa,
antenada, que lidera pelo exemplo.




Ser referéencia em gestao, significa:

T e

ﬁl IR AINDA MAIS LONGE COM

CONSISTENCIA E PERENIDADE

4 SOMA na veia: Cultura forte, auténtica, 4+ Cultura SOMA na Veia
adaptdvel e coerente as estratégias.

% Construindo uma fortaleza: Ter um sistema de
gestdo de resultados eficaz e eficiente que olha
curto, médio e longo prazo.

# De olho no futuro: Empresa que atrai,
desenvolve e retém as pessoas certas - sucessao
talentos e pessoas/ fung¢des chave.

%+ Lideranca evolutiva: Lideranca forte, coesa,
antenada, que lidera pelo exemplo.



Ser referéencia em gestao, significa:

/_\_m /\/—\

CONSISTENCIA E PERENIDADE

ﬁl IR AINDA MAIS LONGE COM

4 SOMA na veia: Cultura forte, auténtica, 4+ Cultura SOMA na Veia
adaptdvel e coerente as estratégias.

% Construindo uma fortaleza: Ter um sistema de 4 Projeto de aprimoramento do Modelo de Gestéo
gestdo de resultados eficaz e eficiente que olha + Projeto de Gestdo de Gastos

curto, médio e longo prazo.

# De olho no futuro: Empresa que atrai,
desenvolve e retém as pessoas certas - sucessao
talentos e pessoas/ fung¢des chave.

%+ Lideranca evolutiva: Lideranca forte, coesa,
antenada, que lidera pelo exemplo.



Ser referéencia em gestao, significa:
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l IR AINDA MAIS LONGE COM
ﬁ CONSISTENCIA E PERENIDADE

4 SOMA na veia: Cultura forte, auténtica, 4+ Cultura SOMA na Veia
adaptdvel e coerente as estratégias.

% Construindo uma fortaleza: Ter um sistema de 4 Projeto de aprimoramento do Modelo de Gestéo
gestdo de resultados eficaz e eficiente que olha + Projeto de Gestdo de Gastos

curto, médio e longo prazo.

# De olho no futuro: Empresa que atrai,
desenvolve e retém as pessoas certas - sucessao
talentos e pessoas/ fung¢des chave.

%+ Remodelagem do processo de gestdo de performance
4 Reconstru¢do do programa de talentos

%+ Lideranca evolutiva: Lideranca forte, coesa,
antenada, que lidera pelo exemplo.



Ser referéencia em gestao, significa:

T e

l IR AINDA MAIS LONGE COM
ﬁ CONSISTENCIA E PERENIDADE

4 SOMA na veia: Cultura forte, auténtica,
adaptdvel e coerente as estratégias.

% Cultura SOMA na Veia

% Construindo uma fortaleza: Ter um sistema de
gestdo de resultados eficaz e eficiente que olha
curto, médio e longo prazo.

# Projeto de aprimoramento do Modelo de Gestdo
4 Projeto de Gestdo de Gastos

# De olho no futuro: Empresa que atrai,
desenvolve e retém as pessoas certas - sucessao
talentos e pessoas/ fung¢des chave.

%+ Remodelagem do processo de gestdo de performance
4 Reconstru¢do do programa de talentos

4 Lideranca evolutiva: Lideranca forte, coesa,
antenada, que lidera pelo exemplo.

*+ Programa Liderar é SOMAr
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= Ser referéncia em ESG,.

.
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o
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GERAR IMPACTOS POSITIVOS
PARA A SOCIEDADE VESTINDO
NOVAS FORMAS DE CUIDAR
DO MUNDO

% Diversidade é o que SOMA: Empresa
D el genuinamente diversa e inclusiva.

~ .~~~ 4 SOMAndo com a sociedade e meio ambiente:
Pt d | Empresa socialmente responsével e que

£3 \ ) : )
. ,‘, . respeita 0 meio-ambiente em seus processos e
& atua na regeneracao dos recursos naturais.
= =F
- ‘{‘ > # Olhar sistémico ESG: Governanga que agrega
e valor, impacta positivamente todos os

= stakeholders e gera resultados de forma
x4 = sustentdvel (além do lucro).



Ser referencia em ESG, significa:
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GERAR IMPACTOS POSITIVOS
PARA A SOCIEDADE VESTINDO
uﬁ NOVAS FORMAS DE CUIDAR

DO MUNDO

* Letramento: Educagdo para diversidade, equidade & inclusdo

4+ Diversidade é o que SOMA: Empresa iR ety asagakinativey

genuinamente diversa e inclusiva. L o Equidade: Aceleracao de pl‘OfiSSiOI‘laiS subrepresentados

4+ SOMAndo com a sociedade e meio ambiente:
Empresa socialmente responsdvel e que
respeita 0 meio-ambiente em seus processos e
atua na regeneracao dos recursos naturais.

# Olhar sistémico ESG: Governanca que agrega
valor, impacta positivamente todos os
stakeholders e gera resultados de forma
sustentdvel (além do lucro).



Ser referencia em ESG, significa:

/\m M

GERAR IMPACTOS POSITIVOS
PARA A SOCIEDADE VESTINDO
NOVAS FORMAS DE CUIDAR
DO MUNDO

* Letramento: Educagdo para diversidade, equidade & inclusdo

4+ Diversidade é o que SOMA: Empresa iR ety asagakinativey

genuinamente diversa e inclusiva. L o Equidade: Aceleracao de pl‘OfiSSiOI‘laiS subrepresentados

4+ SOMAndo com a sociedade e meio ambiente:
Empresa socialmente responsdvel e que
respeita 0 meio-ambiente em seus processos e
atua na regeneracao dos recursos naturais.

=% Nova Politica de Investimento Social Privado
+ Grupo SOMA 100% carbono neutro, rumo ao Carbono Zero

# Aceleracdo de processos e matérias primas responsdveis

# Olhar sistémico ESG: Governanca que agrega
valor, impacta positivamente todos os
stakeholders e gera resultados de forma
sustentdvel (além do lucro).



Ser referencia em ESG, significa:

/\m M

GERAR IMPACTOS POSITIVOS
PARA A SOCIEDADE VESTINDO
NOVAS FORMAS DE CUIDAR
DO MUNDO

* Letramento: Educagdo para diversidade, equidade & inclusdo

4+ Diversidade é o que SOMA: Empresa iR ety asagakinativey

genuinamente diversa e inclusiva. % Equidade: Aceleracdo de profissionais subrepresentados

4+ SOMAndo com a sociedade e meio ambiente:
Empresa socialmente responsdvel e que
respeita 0 meio-ambiente em seus processos e
atua na regeneracao dos recursos naturais.

=% Nova Politica de Investimento Social Privado
+ Grupo SOMA 100% carbono neutro, rumo ao Carbono Zero

# Aceleracdo de processos e matérias primas responsdveis

4 Olhar sistémico ESG: Governanga que agrega #+ Relato Integrado 2021 (em breve!)
valor, impacta positivamente todos os + Certificacio Sistema B
stakeholders e gera resultados de forma & Carteira do ISE

sustentavel (além do lucro). 4
# Indice de Transparéncia da Moda
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fizemos uma reestruturacgdo.



Estrutura Grupo SOMA

Roberto
Jatahy

CEO Grupo
SOMA

CEOs MARCAS Gabriel Tiago Alisson Gustavo Roberta Rodrigo
Lobo Dowsley Calgaroto Fonseca Bicalho Martins

ThBU Hermg Financeiro e Digital SOMALabs Operacoes G&G Controladoria
iago Hering RI

BU FARM
Marcello Bastos

BU Animale
Isabel del Priore

BU Farm Global
Fabio Barreto

BU NV
Antonio Junqueira

BU Marcas em Aceleragao
Rafael Oliveira




Estrutura apos Aquisicao

Roberto
Jatahy

CEO Grupo
SOMA

Thiago Gabriel Tiago Alisson Gustavo Roberta Rodrigo
Hering Lobo Dowsley Calgaroto Fonseca Bicalho Martins

CEO Marca Financeiro e Digital SOMALabs Operacoes G&G Controladoria
Hering RI

Planejamento
Operacoes Tributario e
Controladoria

Financeiro e TEstrategia,
RI ecnologia e

Digital

Marca e
Produto

Comercial,
Canais e

Supply




Estrutura Cia Hering

Atual

Thiago
Hering

CEO Marca
Hering

Produto

Filipe Tess
Albuquerque Argolo

Masculino Feminino

Fabiola
Guimaraes

Marca

Intimates
Kids

Carolina
Pires

Canais

Carlos
Amorim

Industrial

Marcus Y.

Plane;.
Comercial

Renata Gustavo
Bove Kasprzak

G&G Tecnologia

YO Yo + HERING



Tmnsformagal H\ermg
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Melhoria de
Eficiéncia Operacional

Construcao de
Valor de Marca

Planejamento

) Marca Produto -
Comercial --




Planejamento
Comercial

i Melhoria de
s Eficiéncia Operacional
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JAY

ALISSON
CALGAROTC

Diretor-Executivo de Tecnologia e Inovacgao
CTO




Planejamento Comercial
Nossos objetivos sdo...

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PRECO CHEIO . REDUGCAO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC
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Planejamento Comercial
Nossos objetivos sdo...

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PRECO CHEIO . REDUGCAO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC

e e S R /\A

Evoluir ciclo de planejamento comercial

Melhoria no

- Al 3
desenvolvimento ocacao e

abastecimento

Readequacao
do sortimento

da colecao




Planejamento Comercial
Nossos objetivos sdo...

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PRECO CHEIO . REDUGCAO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC

e e N R e /\/—\

Evoluir ciclo de planejamento comercial

Readequacao
do sortimento




Planejamento Comercial

1. Readequacao do sortimento

Faturamento x qtd de artigos

/ \ Concentracgao de receita em poucos artigos

Altos volumes de off

80  stockout
70

60
50
40
30

b SR
- liqui

10 20 30 40 50 60 70 \80 90 100/

Receita (R$ MM)

R B N e R S e O



Planejamento Comercial

1. Readequacao do sortimento

Reducao da
’ cauda longa e
Faturamento x qtd de artigos remanejamento
N da verba Concentracgao de receita em poucos artigos
\ Altos volumes de off
80  stockout
70 \ e &
0 = :
So 299, Reducao de 22% do sortimento
40 Realocacao da verba da cauda longa
30
R . i
20 liqui S :
10 Maior giro a preco cheio
; Menor stockout
10 20 30 40 50 60 70 \_80 90 100/
Receita (RS MM)

PRl ey St et e



Planejamento Comercial

1. Readequacao do sortimento

Piramide da moda

Novidade
Tendeéncia
Colecao  Inovacdo

Colecdo Tendéncia consagradas
core Variantes de cor e estampa

Pecas basicas que vendem
Essencial  bem e se repetem
sazonal sazonalmente

Pecas basicas que vendem

Essencial BV
bem o ano inteiro

o



Planejamento Comercial

1. Readequacao do sortimento

Piramide da moda

Novidade
Tendeéncia
Colecao  Inovacdo

Colecdo Tendéncia consagradas
core Variantes de cor e estampa

Pecas basicas que vendem
Essencial  bem e se repetem
sazonal sazonalmente

Pecas basicas que vendem

Essencial BV
bem o ano inteiro

Feminino

Atual

24%

35%

29%

CENENES

Artigo cor

GeAE LN

Receita

e ST e o



Planejamento Comercial

1. Readequacao do sortimento

Piramide da moda

Novidade
Tendeéncia
Colecao  Inovacdo

Colecdo Tendéncia consagradas
core Variantes de cor e estampa

Pecas basicas que vendem
Essencial  bem e se repetem
sazonal sazonalmente

Pecas basicas que vendem

Essencial BV
bem o ano inteiro

Feminino

Atual

Proposto

24%

35%

29%

CENENES

Artigo cor

CreNsR RLI e

Newness ETsE

(0)

14% 20-30% f S
Core

cheio
26% 30-40%

I f Essenciais I‘ Stock out

Receita Artigo cor

e ST e o




Planejamento Comercial
Nossos objetivos sdo. ..

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PRECO CHEIO . REDUGCAO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC

s e s D i e B

Evoluir ciclo de planejamento comercial

Melhoria no
desenvolvimento

da colecao

g




Planejamento Comercial

2. Melhoria no Desenvolvimento da Colegao

A

I

1

1 Plane;j. : Peca Lacre + prova

1 Demanda (OTB) 1 online

Cartela de Desenvolv. da colegao : Def. da compra e
Cor/estampa 1 compra de insumos
I
Fhommmeo ooy

SAIA BASIC PALA NERVURAS
COM ZIPER

Show room

Digitalizacao

- Digitalizacao dos processos de des. de produto
- Gestao de calendario

v

- Melhora do time to Market
- Cumprimento dos prazos — atraso da cadeira

v

- Maior giro a precgo cheio
- Melhor qualidade do produto

e s SR e e



Planejamento Comercial

2. Melhoria no Desenvolvimento da Colegao

...... 4

S
imr &
% .......................... | : .@
. : Machine
& Colegdo : Learning
v

: \ By {
; |
% 100% 40% :@:
gordura \ : /
Sugestao

CreNsR RLI e

Prova online

- Selecao dos melhores newness e core
- Ajuste da profundidade do newness e core

v

- Aumento do giro a prec¢o cheio



Planejamento Comercial
Nossos objetivos sdo...

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PRECO CHEIO . REDUGCAO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC

e e N R e /\A

Evoluir ciclo de planejamento comercial

Alocacgao e
abastecimento




Planejamento Comercial

3. Alocacao e Abastecimento

1- Push & Pull - loja prépria + ecom

i)

Push
Multimarca be
- Modelo empurrado de alocacao
- de estoque em loja propria
s ©) s

0 Pull Push 11

3 a—— - Criacao de estoque pulmao no

Loja propria + ecom CD para loja prépria e ecom
Venda no Revisdo da compra ﬁ
Show Room e producao

: Push L]

Franquias

Consolidacao dos
pedidos no CD

e ST e o




Planejamento Comercial

3. Alocacao e Abastecimento

2- Push & Pull - loja prépria + ecom +

ﬁ franquias

Push 11
pmanca - Modelo empurrado de alocacao
- de estoque nas franquias
T} @ s i,
0 Push 11
g —— - Criacao de estoque pulmao no
Loja propria + ecom CD compartilhado entre franquias,
Pull lojas propria e ecom
Venda no Revisdo da compra @}ﬁ
Show Room e producao
& 9 Push [T 1
Franquias
Consolidacao dos
pedidos no CD
* M




Planejamento Comercial

3. Alocacao e Abastecimento

Push
3 ' Push
Pull
Venda no Revisao da compra
Show Room e producao
Push

Consolidacao dos
pedidos no CD

3- Compartilhamento de estoques

@ -2y fisicos nas lojas
o -

Multimarca

3.1. Franquia e loja propria compartilhando
estoques entre si

© o +

3.2. Multimarca acessando os pulmoes
Loja propria + ecom do CD e vendendo estoque de lojas proprias,
franquias e ecom (e vice e versa, nos moldes do

@ % SOMA) e

Franquias . Melhorar a utilizag3o e giro de nossos estoques
Aumentar a rentabilidade de nossas franquias
e multimarcas
Diminuir os estoques offs nas franquias,
melhorando o freshness

e ST e o
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Melhoria de
e Eficiéncia Operacional

Planejamento
Comercial
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Desempenho do supply chain
Relembrando os objetivos. ..

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PRECO CHEIO . REDUGCAO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC

s i R e e R




Desempenho do supply chain
Relembrando os objetivos. ..

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PRECO CHEIO . REDUGCAO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC
Eficiéncia
£l : _ industrial Hering
< Aplicagao da metodologia SOMA na Hering > aplicada no SOMA—

Captura SOMA
da Industria
Hering

Redugao de Venda ilimitada
atraso médio B2B

Contextualizacao Ajuste de oferta

- Desempenho do supply chain: Atraso médio e % de fullfillment

- Desempenho atual » Consequéncias indesejadas para o negdcio

- Diagndstico pautado em trés grandes alavancas

- Terceirizacao: perda de margem bruta em um primeiro momento, para gerar um ciclo virtuoso no médio/longo prazo
- Primeiro “alvo”no supply: patamares de 2019

- Resultados P Incremento de top line e expansao

O



Existem grandes oportunidades em trazer Hering para o desempenho do
SOMA ou superior, dada a maior simplicidade dos produtos e industria interna

Contextualizagao

B2B: % de fullfilment

(faturamento/venda)
90%

e R A g el U )

33% I 87%
e 72% PR et
79/) 77% 67%) 76%
58%
2017 2018 2019 2020 2021

SOMA — Hering

Lojas proprias e e-commerce:
atraso médio de chegada em loja
(em dias)

27

19 18

10 15

2017 2018 2019 2020 2021 1T2022*

*considera somente as produgoes entregues até agora



Existem grandes oportunidades em trazer Hering para o desempenho do
SOMA ou superior, dada a maior simplicidade dos produtos e industria interna

Contextualizagao

Efeitos indesejaveis
B2B: % de fullfilment

(faturamento/venda)

R A S S R RS S N TR 87% 4 Receita 250-300M

79% 77% 51/% P A 76% { Share-of-wallet
58% 4 Multimarcas

4 Sell-out dos

2017 2018 2019 2020 2021

SOMA — Hering franqueados/multimarcas

Lojas proprias e e-commerce:
atraso médio de chegada em loja
(em dias)

27

4 Venda a preco cheio
18 * Estoque OFF
15 (38% Hering vs 22% SOMA)

19

10

1 Demarcagao

2017 2018 2019 2020 2021 1T2022*

*considera somente as produgoes entregues até agora



Existem grandes oportunidades em trazer Hering para o desempenho do
SOMA ou superior, dada a maior simplicidade dos produtos e industria interna

Contextualizagao

Efeitos indesejaveis Como resolver?
B2B: % de fullfilment
(faturamento/venda)
90%
83% A N R R T I 87% { Receita 250-300M
72%

79% 77% 51/% P IR 76% { Share-of-wallet . :
58% 4 Multimarcas Ajustar vazao

4 Sell-out dos 1 Capacidade da fabrica

2017 2018 2019 2020 2021 : 0 i
: franqueados/multimarcas % de demanda terceirizada
SOMA Hering

Lojas proprias e e-commerce:
atraso médio de chegada em loja

(em dias) Ajustar priorizagdo
o \/ MRP jorizacgdo d d
AT + Venda a prego cheio com priorizagéo de acordo
19 18 + Estoque OFF com alvo de entrega vs FIFO
15 (38% Hering vs 22% SOMA)

10

1 Demarcagao

2017 2018 2019 2020 2021 1T2022* m

*considera somente as produgoes entregues até agora



Terceirizacdo para garantir o nivel de servico no curto prazo e ajuste m
na capacidade da fabrica para retomar margem no futuro

Ajuste de Oferta

Fabrica ainda entrega abaixo de 2019
(entrega em milhdes de pecgas)

2019 2022
6 1 e ()2l Demanda 22
4 ] \\/__/\/'_4\
2 .

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ

... precisando de mais terceirizagao
até estabilizacao

100% 100% 100% 100% 100%
83% 77% 72% 75% 80%
17% 23% 28% 25% 20%
2019 2021 2022 Share téorico Share tedrico

mix atual mix alvo

Producao interna Terceirizagao



Ajuste de Oferta

Fabrica ainda entrega abaixo de 2019
(entrega em milhdes de pecgas)

2019 2022
6 - e ZA 0L Demanda 22
4 ] \\/—/\/'_4\
2 -

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ

... precisando de mais terceirizagao
até estabilizacao

100% 100% 100% 100% 100%
83% 77% 72% 75% 80%
17% 23% 28% 25% 20%
2019 2021 2022 Share téorico Share tedrico

mix atual mix alvo

Producao interna Terceirizagao

Terceirizacdo para garantir o nivel de servico no curto prazo e ajuste m
na capacidade da fabrica para retomar margem no futuro

... para garantir abastecimento de nossos parceiros,
aumentando receita e lucro bruto com uma perda
temporaria de margem

+R$ 269
(+18%)

RS 1.
%
RS 1.483 ///

N

03]

Lucro Bruto
B2B(R$ MM)

Receita B2B (RS

<
=

2022 forecast. % 2022 Ef. Soma



Redugdo de Atraso E possivel reduzir o atraso médio da Hering com a adocéo do m
Médio MRP + PLM SOMA, evitando perda de receita por ruptura e demarcacdo

MRP proprietdrio prioriza etapas produtivas e
comunica através de sistema de cores simples

Data Data
Loja Loja
(01/05) (01/06)
o
e | 20 || 30 || 10 || 60 i w0}
= :
Py :
Atelié Materiais CD MP Confecgdo CcD
Produtt'p
[ 0 || 30 || 0 [ 1] -l 10
b e e
o Atelié Materiais CD MP 30 cD
S i b Produtq‘;
D ' Confecgdo ;

o ] | I - |
\ ' ; :

)
1 ' !
Atelié Materiais CD MP ¢ 90 : cD

' Produto
Confecgao !

HOJE



Redugdo de Atraso E possivel reduzir o atraso médio da Hering com a adocéo do

+
Médio MRP + PLM SOMA, evitando perda de receita por ruptura e demarcacéo AS [a
MRP proprietario prioriza etapas produtivas e SOMA reduz atraso durante o processo produtivo
comunica através de sistema de cores simples reduzindo lead times nas produgoes atrasadas

Data Data

Loja Loja

(01/05) (01/06)

+58%
e | 20 || 30 || 10 || 60 i w0} | - v
S : E 75 82
> | | 55 52
Atelié Materiais CD MP Confeccdo cD i !
Produtt:p
Antecipadas  Atrasadas Antecipadas  Atrasadas
SOMA Hering
. ! Atraso da Hering deveria reduzir 20-30% com a
5 § implementacao do sistema
| T e [ |

o SR e |
[~ Atelié Materiais comp ¢ 30 @
% E Confeccdo Produtq:J

27 @ l

o ] | I - | 17
\ ' ; :

)
' 1 1
Atelié Materiais CD MP © 90 : cD

' Produto
Confecgao ]

2021 Simulacgao

E priorizacao tedrica
HOJE



Aumento de Venda Reduzindo o leadtime de producdo poderiamos viabilizar mais
llimitada produtos com venda ilimitada na Hering durante o showroom

Para isso, vamos criar um Estoque de
Bases de materiais....

80d
Vg A
< Ecommerce
2 35 [[ 10 || 25 [[ 10 |$ Rapgwas
< Lojas
Multimarcas
Fabricacdo MP CD MP Confecgdo Distribuigdo
o | 60d
[}
= %)
(5] a / A \ Ecommerce
8 % Franquias
= 9 15 || 10 |] 25 || 10 Lojas
x S Multimarcas
- &




Aumento de Venda

Ilimitada

ATUAL

PROPOSTO

Reduzindo o leadtime de producdo poderiamos viabilizar mais
produtos com venda ilimitada na Hering durante o showroom

Para isso, vamos criar um Estoque de
Bases de materiais....

80d

35

[[ 10 || 25

[[ 10

Fabricagdo MP

I Estoque de Base I

CD MP Confecgdo

60d

Distribui¢do

15 || 10 || 25

|| 10

o

Ecommerce
Franquias
Lojas
Multimarcas

Ecommerce
Franquias
Lojas
Multimarcas

Com isso, poderiamos aumentar a venda ilimitada em 31%,

ou aproximadamente 2250 produtos no ano
(o)
62|% 81% 7.2|50 9.500

Atual Estimado Atual Estimado

% Produtos Venda Ilimitada # Produtos Venda Ilimitada

Esses produtos vendem até 73% a mais que os demais,
possibilitando que a receita aumente em até 130 milhoes

+58
(+73%)

137 R$65 - R$130

107
’%9 // MM de
/// /% oportunidade
Venda C/50% de S/
limitada  canibalizacdo canibalizacdo

Venda ilimitada



Captura SOMA da E possivel reduzir custos de malhas e viscoses do SOMA e reduzir a m
Industria Hering demarcacdo desses produtos, utilizando a eficiéncia da fdbrica da Hering

Fabrica da Hering entrega 14% de redugao
de custos vs terceirizagao....

Artigo Custo Fornecedor Custo Hering Delta

A670 RS 50,3 RS 445 12%
OB5D RS 50,9 RS 446 12%
N1TE RS 15,1 RS 11,2 26%
OB7E RS 27,3 RS 25,4 7%

553D RS 23,8 RS 20,3 15%

Total 14%



Captura SOMA da

Industria Hering

Fabrica da Hering entrega 14% de redugao
de custos vs terceirizagao....

E possivel reduzir custos de malhas e viscoses do SOMA e reduzir a
demarcacdo desses produtos, utilizando a eficiéncia da fabrica da Hering

Artigo Custo Fornecedor Custo Hering Delta
A670 RS 50,3 RS 44,5 12%
0B5D RS 50,9 RS 44,6 12%
N1TE RS 15,1 RS 11,2 26%
OB7E RS 273 RS 25,4 7%
553D RS 23,8 RS 20,3 15%

Total 14%

O™

... malhas e viscoses do SOMA poderiam
ser fabricadas na Hering...

Ao 10-
R$190M 9-25% RS48M

Compra anual Range de eficiéncia Saving anual est.

SOMA fabrica Hering

* Saving ainda pode ser superior, dado que volumes da Hering sdo 5x o
do SOMA, possibilitando uma melhor eficiéncia de negociagao
+ Captura ainda sem data prevista



Captura SOMA da

Industria Hering

Fabrica da Hering entrega 14% de redugao
de custos vs terceirizagao....

E possivel reduzir custos de malhas e viscoses do SOMA e reduzir a
demarcacdo desses produtos, utilizando a eficiéncia da fabrica da Hering

Artigo Custo Fornecedor Custo Hering Delta
A670 RS 50,3 RS 44,5 12%
0B5D RS 50,9 RS 44,6 12%
N1TE RS 15,1 RS 11,2 26%
OB7E RS 273 RS 25,4 7%
553D RS 23,8 RS 20,3 15%

Total 14%

Além disso, a fabrica é 50 dias mais rapida
em média do que a producao do SOMA

130d
[ : |
SOMA | 40 o]l 70 || 20 |
Materiais CD MP Confecgdo Dist.
80d Lojas
A
Hering 35 “ 10 “ 25 |[ 10

Dist.

Materiais CD MP Confecgao %
Lojas

% Reativo

20%

62%

O™

... malhas e viscoses do SOMA poderiam
ser fabricadas na Hering...

10-
5-25%
Compra anual Range de eficiéncia Saving anual est.
SOMA fabrica Hering

* Saving ainda pode ser superior, dado que volumes da Hering sao 5x o
do SOMA, possibilitando uma melhor eficiéncia de negociagao
+ Captura ainda sem data prevista



Captura SOMA da

Industria Hering

Fabrica da Hering entrega 14% de redugao
de custos vs terceirizagao....

E possivel reduzir custos de malhas e viscoses do SOMA e reduzir a
demarcacdo desses produtos, utilizando a eficiéncia da fabrica da Hering

Artigo Custo Fornecedor Custo Hering Delta
A670 RS 50,3 RS 44,5 12%
0B5D RS 50,9 RS 44,6 12%
N1TE RS 15,1 RS 11,2 26%
OB7E RS 273 RS 25,4 7%
553D RS 23,8 RS 20,3 15%

Total 14%

Além disso, a fabrica é 50 dias mais rapida
em média do que a producao do SOMA

130d
A

{ |
SOMA [ w0 o] 7 =]
Materiais CD MP Confecgao Dist.

80d Lojas

A

Hering 5 o[ = |[w
Materiais CD MP Confecgdo D5,

Lojas

% Reativo

20%

62%

O™

... malhas e viscoses do SOMA poderiam
ser fabricadas na Hering...

10-
5-25%
Compra anual Range de eficiéncia Saving anual est.
SOMA fabrica Hering

* Saving ainda pode ser superior, dado que volumes da Hering sao 5x o
do SOMA, possibilitando uma melhor eficiéncia de negociagao
+ Captura ainda sem data prevista

...0 que alavanca a reatividade do SOMA, gerando menos
demarcacao nessas categorias, incrementando em R$ 70M
areceita e em 2,7pp a Margem Bruta, com 45% reativo

25%

18% R$ 692 R$762
Desconto Desconto médio Receita Receita Mg Bruta Mg Bruta
médio atual projetado s/algoritmo c/algoritmo s/algoritmo c/algoritmo

Malha e viscose SOMA



Desempenho de produtos
Relembrando os objetivos. ..

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PRECO CHEIO . REDUGCAO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC

£ e D R P e

Reducao da
ruptura de
essenciais

Aumento de giro
a preco cheio

Contextualizacao

- Giro de produtos, % de venda a preco cheio e % de ruptura
- Produtos nao-essenciais P acertar a quantidade por produto via algoritmo de compra
- Produtos essenciais » modelo de reposigao de produtos no CD (via pedido automatico para a fabrica)

- Resultados P incremento de top line e percepcgao de produtos na loja



A estratégia de atuagdo na compra dos produtos da Hering

Contextualizacao e AR iy
¢ e dividida de acordo com a previsibilidade de demanda

Defini¢do: modelos e/ou cores inéditas
que ndo conhecemos a demanda.

Newness Como atuamos: algoritmo de compra
proprietdrio que melhora a assertividade
da compra inicial

Essential sazonal

Definigao: sdo itens recorrentes
(camisetas, blusas, bermudas...)

Essential de demanda conhecida.

Como atuamos: mantendo um estoque
alvo suficiente para minimizar ruptura.




Aumento de Giro Existe oportunidade em aumentar o giro a preco cheio
a Prego Cheio dos produtos da Hering, usando a metodologia SOMA

Aplicagao do algoritmo de compra SOMA
na Hering, ja subiu o giro em 90 dias e ainda
ha oportunidades de melhoria

Soma — Hering
Soma c/algoritmo Hering c/algoritmo

% de venda da compra

70% - 66

60% - T 57

50% -
R e ey SR b A e g e S R S N e L 40

-------- 33
30% -
20% A

10% ~

0% T I T T T I T T 1
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Dias de venda

*capturamos esse resultado na ponta, sendo LP + Ecommerce diretamente pra Hering e nas franquias em um segundo momento pois,
podemos capturar mais mark-up no sellin e/ou tornar a franquia mais atrativa e expandir | 70% do ganho é de franquias



Aumento de Giro Existe oportunidade em aumentar o giro a preco cheio m

a Prego Cheio dos produtos da Hering, usando a metodologia SOMA
Aplicagao do algoritmo de compra SOMA No 4T21, aplicamos o algoritmo em 13% da compra
na Hering, ja subiu o giro em 90 dias e ainda monomarca e obtivemos os resultados* abaixo. No 2T22
ha oportunidades de melhoria atingimos 33% e no 4T22 estimamos 80% da compra

Il s/ Algoritmo C/Algoritmo

+RS 362
(+34%) + Rs 268
+R$ 68 (+59%)
% (+10%)
(+27%) RS 1.426
RS 1.064

Soma — Hering

+RS 89

Soma c/algoritmo Hering c/algoritmo (+15%)

% de venda da compra

(i

RS 685 RS 718

70% A 66 RS 595 RS 450
___________ N RS 320 5894 649 . S- 58% 69%

60% - T 57 Receita  LucroBruto Mg Bruta Receita  LucroBruto Mg Bruta
------- Lojas Préprias + Web Franquias sell-out

50% - (80% da compra) (80% da compra)

40% o N S A e B s O R N T I T L Stk 1 ¥V 40
-------- 33

30% -

20% A

10%

0% T T T T T T T T 1

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
Dias de venda

*capturamos esse resultado na ponta, sendo LP + Ecommerce diretamente pra Hering e nas franquias em um segundo momento pois,
podemos capturar mais mark-up no sellin e/ou tornar a franquia mais atrativa e expandir | 70% do ganho é de franquias



Aumento de Giro Existe oportunidade em aumentar o giro a preco cheio m

a Prego Cheio dos produtos da Hering, usando a metodologia SOMA
Aplicagao do algoritmo de compra SOMA No 4T21, aplicamos o algoritmo em 13% da compra
na Hering, ja subiu o giro em 90 dias e ainda monomarca e obtivemos os resultados* abaixo. No 2T22
ha oportunidades de melhoria atingimos 33% e no 4T22 estimamos 80% da compra

Il s/ Algoritmo C/Algoritmo

+RS 362
(+34%) + Rs 268
+R$ 68 (+59%)
% (+10%)
(+27%) RS 1.426
RS 1.064

Soma — Hering

+RS 89

Soma c/algoritmo Hering c/algoritmo (+15%)

% de venda da compra

(i

RS 685 RS 718

70% - RS 595
T N B SR e e e MR S ob T R252 R°320 sgy ey, . Rsﬁ 58% 69%
60% - T 57 Receita  LucroBruto Mg Bruta Receita  LucroBruto Mg Bruta
----- Lojas Préprias + Web Franquias sell-out
50% - (80% da compra) (80% da compra)
A B S e A e s Do s O o e T L el 401
________ 33 Além do algoritmo de correcao de compra temos as
30% - seguintes alavancas para aumentar o giro da Hering
20% -+ « Reatividade 2.0 -> evolugdo do algoritmo ja em uso
10% * Provao Online -> algoritmo predicdo de demanda para
melhorar a assertividade da compra inicial
0% . . . . . . . . . » Algoritmo de distribuicao -> melhora a assertividade de
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 distribuicao por PDV, a partir de reposicao.
Dias de venda « Omnichannel, melhoria do produto, exposicao....

*capturamos esse resultado na ponta, sendo LP + Ecommerce diretamente pra Hering e nas franquias em um segundo momento pois,
podemos capturar mais mark-up no sellin e/ou tornar a franquia mais atrativa e expandir | 70% do ganho é de franquias



Reducao de

Ruptura de
Essenciais

Ha 23% de ruptura em lojas™ nos essenciais gerando
uma perda de receita de 53M/ano



Reducao de

Ruptura de
Essenciais

Ha 23% de ruptura em lojas™ nos essenciais gerando m
uma perda de receita de 53M/ano

Aplicando modelo de ressuprimento
automatico para camiseta M

vl A,

Tamanho: M




Reducao de

Ha 23% de ruptura em lojas™ nos essenciais gerando m

Rupt d .
e e uma perda de receita de 53M/ano

Essenciais

Aplicando modelo de ressuprimento
g automatico para camiseta M

Tamanho: M

Para a camiseta M, ha oportunidade de
aumentar a receita em 11% com o modelo...

B Historico* Historico ultimos 3M C/Modelo Soma

G217%

252

59 80

[ s

Ruptura Loja % Estoque Médio (RS mil) Faturamento (RS M)

* Ruptura: 01/11/21 a 15/01/22, Estoque médio: 2021 e Faturamento: orgamento 2022



Reducao de

Ha 23% de ruptura em lojas™ nos essenciais gerando m

Rupt d .
pmra o uma perda de receita de 53M/ano

Essenciais

Aplicando modelo de ressuprimento
g automatico para camiseta M

Ll | :

Tamanho: M

Para a camiseta M, ha oportunidade de

aumentar a receita em 11% com o modelo ...e para todos essenciais, 18% de aumento
0 ann

Bl Histérico* Historico Ultimos 3M C/Modelo Soma B Historico * Histérico tltimos 3 M C/Modelo Soma
G215
346
252 : S87s2Y
o
5% e 8%
2%

s - 7 8 T g

Ruptura Loja % Estoque Médio (R$ mil) Faturamento (R$ M) Ruptura Loja % Estoque Médio (RS M) Faturamento (R$ M)

* Ruptura: 01/11/21 a 15/01/22, Estoque médio: 2021 e Faturamento: orgamento 2022 * Ruptura: 01/11/21 a 15/01/22, Estoque médio: 2021 e Faturamento: orgamento 2022
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Planejamento
Comercial

Construcao de
Valor de Marca
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Alavancas

de Marca

Forca da Investimento
Marca forte em talento
criativo

Produto iconico
mais fresco e
identitario (cor)

Collabs para

oxigenar e gerar
conexao

Sustentabilidade

Efeito WOW
na experiéncia
de PDV









Uma marca cheia de vida:
* Personalidades iconicas

NOVOos talentos e pesso




~ Gaby

‘A \

- Amarant

lvete
~ Sangalo

. BN Bedt Silva
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HERING

HERING )X ¥

yieh

FiCh

Reposicionamento da marca com oxigenacao, frescor, desejo,
ampliacao de audiéncia, conexao e engajamento com clientes.



HERING

i Dominar a jornada
EXPERIENCIA do basico
DE MARCA: One-stop-shop

Potencializacao de sub-marcas
° Jornada integrada on e offline
* Curadoria, VM e atendimento personalizado
* Top 1: Jornada de camiseta



heringintimates_oficial -

Message -

3 9 ammus wo ®

. NOVOS
T, = PIJAMAS
A B a S I C a d O B ra S I I 3 : ) Motivos nao faltam para estar
1§ super :- L ‘ .

reflets pima cotton

LiLL L UL Ty

super &
cotton

-

World H+ Reuse Super Cotton




PERFIL CONSUMIDORES

HERING
BASE ATIVA DE CLIENTES
FEV/21 j g FEV/22
2.543.558 ::z::: 3.081.225 MULTICANAL
2:000:000 EXCLUSIVO DIGITAL
ek B ExcLusivoLosa
500.000 4'3%

4,7%

03 2021-04 2021 021-06 2021-07 2021

-05 2021 021-07 -08 2021-09 2021-1 2021-11 2021-12 2022-01 2022-02
Churn: -10 p.p
L] [ ]

NOVOS CLIENTES CLIENTES FIEIS

280/0 312 +220/O LTM +180/O TKM
5x FREQUENCIA

25-34 ANOS
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PREVIEW SOMA DAY 22 :
EM LOJAS A PARTIR DE AMANHA

| . FALA, BIC

v Uma colecdo animal.

AMPARA

Silvestre

A collab tém parte do lucro revertido a luta para proteger a fauna.



sobouTem 1 DIA DE SHOWROOM




em breve....




lvete - Ana Carolina - Isabelli - Andressa -,

HERING.COM.BR
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Cores
/ estampas

Autoridade em cor

guarda roupa do '

ileiro c' qualidade
2! com

~ Colorida e alegre

clusiva, diversa,
medidas padr: das.

Inova
sustentabilidade

£



Melho

Curadoria

JEAN — CAMISETA




FEMININO

Autoridade

ALAVANCAS DE VALOR

Reducao de
sortimento

Aumento de
produtividade

Camisetas / Regatas

Shorts
Trico / Blusoes

Calcas Moletom

Preferencial

Vestidos

Jeans

Conveniéncia

Calcas - Outros
Jaquetas / Casacos

Saias

HERING

VESTIDOS

+31%

VERAO 2021 vs 2019

MOLETOM+TRICOT

+132%

OUTONO 2022 vs 2021

SHORTS

+27%

VERAO 2021 vs 2019



6\)"' 7
Ser lider absoluta

|
_’I
i

:iSer a referéncia d
™ )

~. com design, confo
= versatilidade.

teqorias-chave:

-

Ay

ISETAS JEANS MOLETOM

" 4




HERING
E VALOR CAMISETAS
educaode Aumentode
sortimento produtividade
Autofidade G 5 M
< 3 LTM
‘ W Tricd / Blusées ‘
f Calcas Moletom 4 MOLETOM+TRICOT
"Preferencial — + 8 ; o/o
‘ - s OUTONO 2022 vs 2021

TOP/BOTTOM



HERINGKkips

Emproduto:  Atender a shopper mae

Ser a marca que acompanha o crescimento
da crianga em todas as suas fases;

Aumentar eficiéncia operacional, poténcializando
a categoria como atributo de marca e oportunidade dentro
da jornada

Rentabilidade em categorias-chave:

VESTIDOS MOLETONS CONJUNTOS JEANS CAMISETAS BOTTONS



IERING INTIMA

PUAMA
MASCULINO




HERING INTIMATES

A 2021vs 2019

PARTICIPACAO NA REC
DA LOJA

AREA DEST DA PRIMEIRA CAMPANHA DED
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Arquitetura de canais

MULTIMARCAS

Experiéncia e sortimento + fluidos
Gerar capilaridade e volume de vendas
50% entre 50- 100m?

Pragas complementares —

cidades médias e pequenas

BASIC SHOP

Experiéncia e sortimento core
Comunicar autoridade na categoria

Elevar o papel do basico
(oportunidade premium)

50- 100m?
Praca AB+ ou de grande fluxo

MEGA LOJA EERING

Experiéncia e sortimento completos
Gerar desejo pelobasico

> 500m?

Grandes cidades e/oli'shoppings-destaque

HERING STORE

Experiéncia e sortimento significativos

(completos para autoridades e core de
preferenciais)

Capturar vendas
> 100 - 140m?
Cidades médias e grandes

HERING LIGHT

Experiéncia smart e sortimento
reduzido

Aumentar capilaridade
DIGITAL £
50- 100m?

Conteuido e sortimento full Cidades médias e grandes

Jornada omni



HERING Mega Loja

Apresenta a experiéncia 3602 da Hering com as premissas:

1.ONE STOP SHOPPING

ajornada de consumo do consumidor na Mega Loja retine em um sé lugar
Hering, Hering Kids, Hering POP, Hering Intimates e Hering Sport;

2.FACILIDADE DE COMPRA

navegacao intuitiva entre os setores e curadoria de looks.

3.0PEN FRONT

ampla visualizacao, atratividade e destaque no shopping;

4.INTEGRAGAO ON E OFFLINE

retirada e envio de produtos da loja e arara infinita;

5.CHECK OUT SEM ATRITO

compra de qualquer lugar da loja, agilidade e reducao de filas;

6.SMART FITTING ROOM

provadores amplos com possibilidade de atendimento
assistido para busca de pecgas, sem precisar sair da cabine;



MEGA LOJAS

INDICADORES DE
PERFORMANCE POSITIVOS

CONVERSAO

NO FATURAMENTO
vs.2020

TICKET MEDIO
VS. 2020

MAIOR

ENCANTARA
PRIMEIRA VISTA

HERING



NPS DENTRO DA
ZONA DE EXCELENCIA

PONTOS

VALORIZAGAO DO
LIFESTYLE DA MARCA

MEGA LOJAS

DAS COMPRAS CONTEM
A CAMISETA OU OUTROS
ITENS BASICOS

CONEXAO COM
PUBLICO FEMININO

DOS CONSUMIDORES
SAO MULHERES

REJUVENESCIMENTO
DA MARCA
CLIENTES COM ANOS INFERIOR AO
IDADE MEDIA RESTANTE DA REDE
CONCENTRACAO
NA FAIXA DE
ANOS
PP EM RELACAO
A REDE

POTENCIALIZANDO
LOVERS

HERING



HERING g

Ampliar presenca da marca e levar a experiéncia para diferentes localidades:

2019
inauguracao primeira loja

2020 - 2021
168 lojas

1.BAIX0 CUSTO DE INVESTIMENTO

democratizagao do modelo de franquia

2. MARGEM EBITDA
meédia de 12,6%

3.PAYBACK
1,3 ano

4.NPS
90

maior média entre os modelos Hering



Gestao de franquias HERING

Estabilidade no Evolugdo do Programa de Implementacdo
abastecimento Exceléncia push&pull nas franquias
Novo modelo de Aceleracao da
recomendagao de omnicanalidade
compra

Estabilizacao do Melhorias de incentivos e Otimizacao do modelo operacic

abastecimento gestao



COMERCIAL

ESTOQUE

EXPANSAO

OPERAGAO




Retomada Varejo HERING

693 762

LOJAS Hareelzoed LOJ AS Margo/2022

Upside de 10% no numero total de lojas no periedo entre o inicio da pandemia e hoje.

$SS RENTABILIDADE

%EBITDA

1722

4721

3T21

2019 200 e emiGocamu

SSS:3T21 e 4T21 vs. 3T19 e 4T19. 1T22 vs. 1T21. £
1722 considera jan e fev (més fechado)le marco prévia com 20 dias(04/03/22 a 20/03/22 vs. 02/03/21 a Considerando franqueados que disponibilizam DRE (60% da rede).

21/03/21) EBTIDA do 1722 ainda em fechamento.
Nimero de lojas monomarca Hering e Hering Kids.

SSS e EBTIDA considerando Hering, Hering intima e Hering Kids em todos os canais fisicos.




H E RI NG Multimarcas

Alcance de todo o Brasil

ATUALMENTE ESTAMOS PRESENTES

EM MAIS DE 8 MIL PDVs

Meta para 10 anos: chegar a 20 mil PDVs
Regiao 2020 2030
Norte 788 964
Nordeste 1.076 3.432
Centro-Oeste 281 1.462
Sudeste 4.131 9.811
Sul 2.439 4.435
Total 8.715 20.104

PDVs potenciais por regiao:

%

NORDESTE

@ 23.183

CENTRO-OESTE

2236 @

SUDESTE




Gestao de multimarcas HERING




Gestao de multimarcas | principais resultados

Alto Verao 21* Outono 22 Inverno 22
Crescimento x 21 36% 39% 30%
Abertura de clientes + de 530 + de 470 + de 730
Same Clients 34% 26% 24%

* 2021 x 2019, Cenario de 2020 'nao comparavel pela pandemia

+ de 6.500m?

Espacos dedicados

Hering

+144MM

Faturamento estimado
+30% de receita
incremental

Estimativa do giro planejado no periodo de 1 ano.

+70

Lojas licenciadas
+ Hering

HERING



Crescimento de mercado HERING

Projecao 2025

Mega Franquia H. Light Mega Franquia H. Light

CIDADES GRANDES E CAPITAIS CIDADES PEQUENAS

Mega Franquia H. Light Mega Franquia H. Light

+ 1.000 LOJAS, sendo 100 MEGAS ~16mil PDVs

Expansao

2025

1. Considerando canais fisicos monomarcas e multimarcas; Tamanho de mercado do IEMI
2. Canais fisicos Monomarcas e Multimarcas; Valores de sell-out utilizam como referéncia 2019 fechado, consideram apenas potencial de aumento de portas - sem considerar aumento de SSS ou inflagdo
3.  Considerando apenas aberturas de novas lojas com range de produtividade (reduzindo para 4Q e mantendo mediana)
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JAY

TIAGO
DOWSLEY

Diretor Executivo Digital
CDO

R



Presenca digital que gera desejo de marca e resultados rentaveis

Objetivos Digital:
. PRESENCA DIGITAL ADQUIRINDO . RESULTADO EM . DIGITALIZAGAO . EXPANDIR
CLIENTES PARA A REDE RECEITA E MARGEM DO FRANQUEADO MARKETPLACE

L SR e S RN R b e e e



Presenca digital que gera desejo de marca e resultados rentaveis

Objetivos Digital:
. PRESENCA DIGITAL ADQUIRINDO . RESULTADO EM . DIGITALIZAGAO . EXPANDIR
CLIENTES PARA A REDE RECEITA E MARGEM DO FRANQUEADO MARKETPLACE

Comunicacao 360 Aumento da Melhorar VM digital Vender a prego Melhora da -
Expansao dos

marketplaces

gerando desejo presenca digital e conversao com cheio aumentando experiéncia e
através do digital e fluxo no site troca de plataforma margem recorréncia




Presenca digital que gera desejo de marca e resultados rentaveis

Objetivos Digital:
. PRESENCA DIGITAL ADQUIRINDO . RESULTADO EM . DIGITALIZAGAO . EXPANDIR
CLIENTES PARA A REDE RECEITA E MARGEM DO FRANQUEADO MARKETPLACE

L SR e S RN R b e e e

Comunicacao 360

gerando desejo
através do digital




Comunicagao 360

gerando desejo
através do digital

Papel do digital na jornada atual do consumidor



Comunicacao 360

gerando desejo
através do digital

Papel do digital na jornada atual do consumidor

OCASIAO CONHECE MARCA

2 = 1
COMPRA DE PECAS BASICAS :'r ) e ) CONHECE PEGAS
f

CONSIDERA COMPRA

il
©)

FIDELIZA

REALIZA {@}
COMPRA E{: V&
CLIENTE

: 'il PROMOVE

-

aRIea



Presenca digital que gera desejo de marca e resultados rentaveis

Objetivos Digital:
. PRESENCA DIGITAL ADQUIRINDO . RESULTADO EM . DIGITALIZAGAO . EXPANDIR
CLIENTES PARA A REDE RECEITA E MARGEM DO FRANQUEADO MARKETPLACE

Aumento da

presenca digital
e fluxo no site




Aumento da

presenca digital
e fluxo no site

Oportunidade em acelerar o fluxo no site

Fluxo no site 2021/# lojas

1.250.000

. Integracao das campanhas de marketing e digital com
site como ponto de contato importante da marca

1.000.000 —— o =]

. Aumento de eficiéncia da operacao de midia
750.000 —— —

. Digitalizagao das 750 franquias e dos 5.400 vendedores

i com social selling e agenda dos vendedores

. Otimizacgao dos canais organicos em social e CRM

250.000

. Correlacao de fluxo no site e aquisicao de clientes
na marca tem R = 0,8 no SOMA.

ﬂ\/ @ Fa’lg;a AN|MALE MARIA FILO cris BARROS /ﬁu;tﬂ HERING

FARM IS

aeNe T



Presenca digital que gera desejo de marca e resultados rentaveis

Objetivos Digital:
. PRESENCA DIGITAL ADQUIRINDO . RESULTADO EM . DIGITALIZAGAO . EXPANDIR
CLIENTES PARA A REDE RECEITA E MARGEM DO FRANQUEADO MARKETPLACE

Melhorar VM digital Vender a prego

e conversao com cheio aumentando
troca de plataforma margem




Melhorar VM digital Vender a precgo

e conversao com cheio aumentando
troca de plataforma margem

Aumento do desejo, conversao e venda de preco cheio

NOVOS . ¥
PIJAMAS :
Motivos i o TERG . Mudanca de plataforma em Hering Outlet e

S = Dzarm aumentou conversdo em 30%

sempre confortavel

LLLLLLLLI TSR

. Criacao de jornada digital para linhas de produtos
Hering gerando desejo da midia até a pagina de produto

. Em 2021 70% da venda do site Hering foi promocional
enquanto FARM tem apenas 20% e Animale 35%




Presenca digital que gera desejo de marca e resultados rentaveis

Objetivos Digital:
. PRESENCA DIGITAL ADQUIRINDO . RESULTADO EM . DIGITALIZAGAO . EXPANDIR
CLIENTES PARA A REDE RECEITA E MARGEM DO FRANQUEADO MARKETPLACE

Melhora da

experiéncia e
recorréncia




Melhora da

experiéncia e
recorréncia

Reducdo de cancelamentos e melhoria da experiéncia aumenta a recorréncia de compra

Comparativo de indicadores de

Experiéncia do cliente online em 2021 +
P SOYIAL  HERING
CANCELAMENTO DE PEDIDOS 1,1% 6,6%
ENTREGA DE PEDIDOS EM D+1 21% 1%
SATISFAGCAO DO SAC 95% 85%
RECLAME AQUI 8,9 7.7



Presenca digital que gera desejo de marca e resultados rentaveis

Objetivos Digital:
. PRESENCA DIGITAL ADQUIRINDO . RESULTADO EM . DIGITALIZAGAO . EXPANDIR
CLIENTES PARA A REDE RECEITA E MARGEM DO FRANQUEADO MARKETPLACE

L SR e S RN R b e e e

Expansao dos
marketplaces



Expansao dos

marketplaces

Expandir as vendas nos canais de market place

Receita RS Milhdes/més

5 . Troca de sistema de integragdo com marketplace
que hoje disponibiliza apenas 55% do estoque

. Aceleracao das modalidades Full e Envios melhorando
a experiéncia e ranking nos marketplaces

. Evolugao do VM digital dentro dos marketplaces

. Se apropriar dos canais tomando o lugar de
multimarcas e franquias

. Aumento do relacionamento com campanhas

o integradas e maior disponibilizacao de estoques
2020/01 2020/07 2021/01 2021/07 2022/01
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Onde estamos agora

FEITO

REESTRUTURACAO DE EQUIPE HERING
COM REFORCOS DE EQUIPE SOMA

IMPLANTACAO DE OKRS NA HERING
MUDANDO MINDSET DE PROJETO PARA
RESULTADO (CULTURA DIGITAL E AGIL)

INTERNALIZACAO DE AGENCIAS DE
MARKETING DIGITAL

2T22

MUDANCA DE PLATAFORMA PARA VTEX

ACELERACAO DOS MARKETPLACES

UNIFICACAO DE COMUNICACAO ONLINE E OFFLINE

MUDANCA DE FOCO DO CANAL DE ESCOAMENTO
DE OFF PARA COMUNICACAO E VENDE DE PRECO
CHEIO 2722 ATE 4T22



Tmnsformaga:' H\mng
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Melhoria de
Eficiéncia Operacional

4 Construcao de
Valor de Marca
",'/,,'v

{ ‘

Planejamento

) Marca Produto -
Comercial --
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Diretor Financeiro ede R1

CFO and Investor Relations Director
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Execucao & Captura

Receita '26 Mg. Contrib. '26

Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)
1 Produto Sortimento e Aposta Adequacao da piramide e da 150 - 250 45 -90
cauda longa e provao online




Execucao & Captura

;e Receita '26 Mg. Contrib. '26
Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)

Produto Sortimento e Aposta Adequacao da piramide e da
cauda longa e provao online

Potencial Estimado Acumulado (2026) 150 - 250 45 -90



Execucao & Captura

Receita '26 Mg. Contrib. '26

Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (R$ MM)
2 Produto Push and Pull Readequar distribuicao 90 - 160 15 — 45
criando pulmoes de estoque

Potencial Estimado Acumulado (2026) 240 - 410 60 - 135



Execucao & Captura

;e Receita '26 Mg. Contrib. '26
Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)

Produto Push and Pull Readequar distribuicao
criando pulmoes de estoque

Potencial Estimado Acumulado (2026) 240 - 410 60 - 135



Execucao & Captura

Receita '26 Mg. Contrib. '26

Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)
3 Supply Chain Otimizacao operacional do  Reducao da quebra do B2B e 290 - 450 45 — 85
Supply Chain aumento da venda ilimitada

Potencial Estimado Acumulado (2026) 530 - 860 105 - 220



Execucao & Captura

Receita '26 Mg. Contrib. '26

Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)
Supply Chain Otimizacao operacional do  Reducao da quebra do B2B e
Supply Chain aumento da venda ilimitada

Potencial Estimado Acumulado (2026) 530 - 860 105 - 220



Execucao & Captura

Receita '26 Mg. Contrib. '26

Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)
4 Supply Chain Ajuste de Compra Ressuprimento de basicos e 130 - 305 75 -185
algoritmos de compra B2C/B2B

Potencial Estimado Acumulado (2026) 660 —1.165 180 - 405



Execucao & Captura

;e Receita '26 Mg. Contrib. '26
Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)

Supply Chain Ajuste de Compra Ressuprimento de basicos e
algoritmos de compra B2C/B2B

Potencial Estimado Acumulado (2026) 660 — 1.165 180 - 405



Execucao & Captura

Receita '26 Mg. Contrib. '26

Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)
5 Lojas Fisicas Expansao do footprint Abertura de Mega Lojas, 650 -910 100 =175
Hering Light e novas MM

Potencial Estimado Acumulado (2026) 1.310-2.075 280 -580



Execucao & Captura

;e Receita '26 Mg. Contrib. '26
Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)

Lojas Fisicas Expansao do footprint Abertura de Mega Lojas,
Hering Light e novas MM

Potencial Estimado Acumulado (2026) 1.310 -2.075 280 -580



Execucao & Captura

Receita '26 Mg. Contrib. '26

Frente Alavanca Iniciativa (RS MM) (RS MM)
6 Digital Acelerando a experiéncia Aquisicao de clientes, venda a 390 - 675 95-190
digital preco cheio e mktplaces

Potencial Estimado Acumulado (2026) 1.700-2.750 375-770



Execucao & Captura

;e Receita '26 Mg. Contrib. '26
Frente Alavanca Iniciativa (R$ MM) (RS MM)

Digital lerapodRiBPAiNGIAnaL A iRAa e AP "YY 17 BI-2,75 Bl 375 MM - 770 MM

digital preco cheio e mktplaces

Potencial Estimado Acumulado (2026) 1.700-2.750 375-770
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FARM BRASIL
MARCELLO BASTOS

[SOCIO-FUNDADOR FARM]

FARM GLOBAL
KATIA BARROS

[SOCIA-FUNDADORA FARM GLOBAL]

FABIO BARRETO

[CEO FARM GLOBAL]

MARCAS EM ACELERACAO
RAFAEL OLIVEIRA

[DIRETOR EXCECUTIVO DE MARCAS EM ACELERAGAO]

ANIMALE
ISABEL DEL PRIORE

[DIRETORA DA MARCA ANIMALE]

NV
NATALIA VOZZA e ANTONIO JUNQUEIRA

[SOCIOS-FUNDADORES NV]
Q&A
HAPPY HOUR
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Sécio-fundador da FARM e do Grupo SOMA







GRUPO SOMA | FARM INVESTOR DAY 2022

o melhor




desejo ™

e« construcdo de marca
« produto como ativo mais importante
« melhor estamparia do mundo



e melhor time e ferramentas

e Processos « somalabs



mercado

estratégia

interacao dos canais

ganho de market share

crescimento agressivo



GRUPO SOMA | FARM INVESTOR DAY 2022

a marca FARM atingiu

RS 1,1 bilhOes

das




DAY 2022
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GRUPO SOMA | FARM
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GRUPQ SOMA | FARM INVESTOR DAY 2022

evolucao do CAGR

CRESCIMENTO SAUDAVEL E CONSTANTE 20% a.da

2017 2018 20059 2020 2021



INVESTOR DAY 2022

em 2022 s a FARM
Brasil vai passar de

’
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: mais de mais de
Sfplmas 1700 5,3 milhdes

brasil multimarcas de pec¢as vendidas
em 2021




O &8

1.7835 87,9% 1,7 milhoes

colaboradores de lideranga de seguidores
feminina no instagram









GRUPQO SOMA | FARM INVESTGOR DAY 2022

LT ——

[ e ]
Farm: a primeira marca global do Brasil e
seu potencial no Grupo Soma

Marcello

Dupla de criadores da Farm

aposta na
da uma das mais coloridas
® astilosas marcas cariocas

1997 b, FORTE =~
DE COPACABANA

o

KATIA BARROS

validando nossa lideranca



EIRS

#FARMRIOLOV

janelle monae

anne hathaway






GRUPO SOMA | FARM INVESTOR DAY 2022
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GRUPO SOMA | FARM

VIS

Since 1872

'
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GRUPO SOMA | FARM
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GRUPC SOMA | FARM INVESTOR DAY 2022

assertividade na
venda preco cheio

p rovao —

307387 .................................................................
T-SHIRT PRAIA DO INTERICR .

$189
Nota

OcCancelar (1)
OVende Pouco (2) QOK (3)
QOvVende Bem (4) @Best (5)

.................................................................
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32 milhoes 15 1 milhao

de receita captada lives de espectadores




GRUPQO SOMA | FARM

12 horas

consecutivas de live
na green friday,
(nossa black friday)

1 milhao
de vendas

na primeira hora
de exibicao

INVESTOR DAY 2022






GRUPO SOMA | FARM INVESTOR DAY 2022

: durante o
o . 2° semestre de 2021

R$ 398,00
10x de 39,80

tamanho i C O n V e rS é O

- s -~ 80% maior

que a do site

composi¢ao

......................................................

troca e devolug@o

24,5 milhoes

em vendas

FARM ...............................................................




GRUPO SOMA | FARM




GRUPO SOMA | FARM = INVESTOR DAY 2022




GRUPQO SOMA | FARM INVESTOR DAY 2022

clientes ativos

16,8% a.a*

mais de

750 m11

clientes ativos

---------------------------------------------------

final de final de final de final de final de final de marco

2017 2018 2019 2020 2021 2022 eriodo de 2017 até 2021



GRUPQ SOMA | FARM

venda ecommerce
por tipo de codigo R$ 339,4 M

RS 228,4 M

17,5
17,5

R$114,2 M
B multimarca A 222,6
W sem codigo e
87,9

* dados do grafico referentes
a4 venda captads 3

2019 2020 2021

INVESTOR DAY 2022



GRUPO SOMA | FARM

2%

da receita
do ecommerce
de 2021 veio dos

codigos de
multimarca

























INVESTGOR DAY 2022
GRUPO SOMA | FARM

7l Z‘at/'ana \/\aﬂa



AT

A

SAR

RUS

Sécia-fundadora FARM Global
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CEO FARM Global













FARM GLOBAL | RECEITAS LIQUIDAS EUA

R$272M MARGEM EBITDA
JA EM LINHA COM

GRUPO SOMA

|
!
|
[
[
[
R$30M |
[
I
I
|
|

> |
2019 ano 1 2020 ano 2 2021ano 3







posicionamento
& proposta .
unica de valor



ok
HERMES
PARIS

POSICIONAMENTO
& PROPOSTA UNICA sucel] 3= IDior

CHANEL

DE VALOR LUXURY +$700

SIMONE ROCHA Tory () BURCH
Maje ERDEM  awewss WBEST - 1 RO |
COMO SOMOS CONTEMPORARY
PERCEBIDOS $401 + $700
Reformation ANTIROPOLOCTE GANN| ba&Sh
FARM RIO
3 JOHNNY
RATACATRS SEZANE f; £ :j Precantpls Ioupizad
ouTHITTERS AR\ R S COS TOPSHOP #M FOREVER 21 MASS MARKET

$0 + $170
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“Farm Rio is killing
it. We cannot
keep up. It's been
phenomenal”

Marie Ivanoff-Smith,
women's apparel fashion
director at Nordstrom

“This is our S S

first year with -
the brand, and I A /
| can say with / W
confidence that | :

we see nothing
but opportunity
and nothing
but growth
potential”

Lana Todorovich, president
and chief merchandising
officer at Neiman Marcus
Group to Vogue Business
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ANTHROPOLOGIE

$92 BILLION

REVOLVE

NORDSTROM

$722 BILLION

BERGDORF
GCODMAN

w~.;

%

Niva £k

242 BILLION

$0.7
BILLION
SAMIN
7
STITCH FIX $0.8
$102 BILLION BILLION

RENT THE RUNWAY

shopbop

$4.5 BILLION



O Ecommerce possibilitou uma rapida distribuicdo da FARM Global em todo os EUA
alavancado fortemente no DNA Digital da marca e no know-how do canal do Grupo Soma
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" Venice - LA

As experiencias fisicas
apoiaram a expansdo
dos outros canais e

do conhecimento de
marca tangibilizando o
lifestyle e aproximando
o relacionamento da
FARM com clientes,
comunidade e
formadores de opinido




A ESTRATEGIA DE DIVULGACAO DA MARCA FOI PENSADA
PARA MAXIMIZAR CANAIS COM AUDIENCIA QUALIFICADA
E COM CREDIBILIDADE PARA APRESENTACAO DA MARCA.

)0 “ 3 MIDIA ™ 4 COLLABS ™ 5 LOJAS

(ks Fi Hoene N

NOMEN'S APPAREL DESIGNERS SHOES SALI

FARM RIO

With vibrant colors and feminine details embedded
in every design, the Rio de Janeiro-based label's
creations carry a cheerful, toes-in-the-sand spirit.

(®) REFINERY29
FARM Rio: The Joyful Style

‘ '« | EnergyWe Need This Summer

ncd hoere 33 1he 10p-£hopped su
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NOMEN'S APPAREL DESIGNERS

FARM RIO

With vibrant colors and feminine details embedded
in every design, the Rio de Janeiro-based label's
creations carry a cheerful, toes-in-the-sand spirit.

SHOES SALI

A ESTRATEGIA DE DIVULGAGCAO DA MARCA FOI PENSADA
PARA MAXIMIZAR CANAIS COM AUDIENCIA QUALIFICADA
E COM CREDIBILIDADE PARA APRESENTACAO DA MARCA.

N 3 MIDIA

(®) REFINERY29
FARM Rio: The Joyful Style

'« | EnergyWe Need This Summer

™ 4 COLLABS
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@ neimanmarcus ¢ N ) nordstrom @
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NOMEN'S APPAREL DESIGNERS

FARM RIO

With vibrant colors and feminine details embedded
in every design, the Rio de Janeiro-based label's
creations carry a cheerful, toes-in-the-sand spirit.

SHOES SALI

A ESTRATEGIA DE DIVULGAGCAO DA MARCA FOI PENSADA
PARA MAXIMIZAR CANAIS COM AUDIENCIA QUALIFICADA
E COM CREDIBILIDADE PARA APRESENTACAO DA MARCA.

N 3 MIDIA

(®) REFINERY29
FARM Rio: The Joyful Style

'« | EnergyWe Need This Summer

™ 4 COLLABS







Influenciadores & Celebridades

“I was with Emma
today and she's
OBSESSED with her
Farm Rio puffer”
Emma Roberts’
stylist relayed

“| love this brand
so so much!
| always wear it.

o
It's so special.” gl 9
Lupita Nyong'o &S 4
Lupita Nyong’o Anne Hathaway
"FARM Rio
makes it feel like
a Weekend!”

Jennifer Morrison Jessica Alba

Janelle Monae

Camila Mendes

e & == “This is one of my
Sarah Jessica favorite brands.
Parker The colors, the
patterns - SO me!”.
Janelle Monae

“Jessica loves Farm!
These pieces are so
/)

cute and very her
Jessica Alba’s Stylist

Ana de Armas

Camila Cabello




Influenciadores & Celebridades

rylawlesslee

@mar

@dianarikasari

@_paulineleroy_

@styleandmakaroni
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NOMEN'S APPAREL DESIGNERS SHOES SALI

FARM RIO

With vibrant colors and feminine details embedded
in every design, the Rio de Janeiro-based label's
creations carry a cheerful, toes-in-the-sand spirit.

A ESTRATEGIA DE DIVULGACAO DA MARCA FOI PENSADA
PARA MAXIMIZAR CANAIS COM AUDIENCIA QUALIFICADA
E COM CREDIBILIDADE PARA APRESENTACAO DA MARCA.

N 3 MIDIA “ 4 COLLABS N5 LOJAS

%)
(®) REFINERY29

FARM Rio: The Joyful Style

‘ '« | EnergyWe Need This Summer

ncd hoere 33 1he 10p-£hopped su
1 vise: dewinsh i ely
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(Fashion)

& The Puffer Coat Trend Lives On
‘: In Farm Rio's New Collection
ars

\OGLE

Al Al
VOGLEBUSINESS R W A =
. J [T
FASHION / FASHION FEATURES Sarah Jessica Parker Found Winter’s Wildest Puffer

TECHNOLOGY SUSTAINABILITY COMPANIES FASHION RETAIL BEAUTY DATA EVENTS ADVANCED HOW Farm Rio ls Driving Desire for Brazilian

COMPANIES

Farm Rio’s guide to
taking a Brazilian
brand international




A ESTRATEGIA DE DIVULGACAO DA MARCA FOI PENSADA
PARA MAXIMIZAR CANAIS COM AUDIENCIA QUALIFICADA
E COM CREDIBILIDADE PARA APRESENTACAO DA MARCA.

DO N 3 MIDIA N4 COLLABS N 5 LOJAS
(ks S Aoenue N

NOMEN'S APPAREL DESIGNERS SHOES SALI

FARM RIO

With vibrant colors and feminine details embedded
in every design, the Rio de Janeiro-based label's
creations carry a cheerful, toes-in-the-sand spirit.

@) REFINERY29
§ FARM Rio: The Joyful Style

u Energy We Need This Summer
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A ESTRATEGIA DE DIVULGACAO DA MARCA FOI PENSADA
PARA MAXIMIZAR CANAIS COM AUDIENCIA QUALIFICADA
E COM CREDIBILIDADE PARA APRESENTACAO DA MARCA.

DO N 3 MIDIA
(Sks Sk oerue N

NOMEN'S APPAREL DESIGNERS SHOES SALI

FARM RIO

With vibrant colors and feminine details embedded
in every design, the Rio de Janeiro-based label's
creations carry a cheerful, toes-in-the-sand spirit.

(®) REFINERY29

\ FARM Rio: The Joyful Style

w Energy We Need This Summer

™ 4 COLLABS w5 LOJAS
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The Grove

West Hollywood

Venice







ESTRUTURA AGIL E DEDICADA

A estrutura foi pensada para possibilitar um rapido crescimento
de canais, regides e produtos em modelo de plug and play sem
concorrer com a expansdo da marca no Brasil.

Lideran¢a dedicada a Farm Global

Times comerciais
com talentos locais

de EUA Times corporativos

e de marca alocados
no Brasil

CADEIA DE
SUPRIMENTOS
DEDICADA

ESTRUTURA
ASSELIGHT

~ ORGANIZACAO
AGIL COM MODELO
“PLUG AND PLAY”







EXPANSAO PARA EUA E EUROPA

[ TAM Global Europa

COM A Il TAM Global EUA
EXPANSAO PARA 'AM Bras
EUA E EUROPA, R$ 175BI
A FARM ESTA s

AUMENTANDO SEU TAM

R$350Bl —
175 X




OUTRAS
VESTUARIO OPCIONALIPADES
MASCULINO PODERAO

B INCREMENTAR
R$100-125 BI

EUROPA VESTUARIO O TAM ENTRE

INFANTIL

R$75-100 a Bl . EUA
R$25-50 BI
e R$425 B
A R$550 BI

FEMININO
CALCADOS EUA

FEMININOS R$125-150 Bl

EUA EUROPA
R$50 BI R$50 BI

VESTUARIO CALCADOS
FEMININOS FEMININOS

EUROPA "EUROPA
R$175 BI R$25-50 Bl

EXPANSAO EM CURSO OPCIONALIDADES
(2022) (R$425-550 BI)

1. ALEM DOS CANAIS JA EXPLORADOS, A FARM GLOBAL TEM TAMBEM COMO OPORTUNIDADE
A EXPANSAO PARA O CANAL DE LICENCIAMENTO



ATE 2026 A FARM GLOBAL
ESPERA ATINGIR UM
FATURAMENTO ENTRE

R$2.25BI E
R$3.0 BI

NOS EUA E EUROPA

FARM GLOBAL | RECEITAS LIQUIDAS
R$ MILHOES

MARKET SHARE

EUROPA
0,25% - 0,5%

Bl EuA
1,0% -1,3%

2250 - 3000

375 - 750

271

2021 2026



PRINCIPAIS ALAVANCAS FARM GLOBAL | RECEITAS LIQUIDAS

DE CRESCIMENTO:

R$ MILHOES
MARKET SHARE
PRODUTOS Bl EUROPA
LANCAMENTO DAS LINHAS 0,25% - 0,5%

DE SHOES E PRAIA
EUA

1,0% -1,3% 2250 - 3000

375 - 750

CANAIS

AUMENTO DE SHARE

NO ATACADO E
FORTALECIMENTO DO DTC

GEOGRAFIAS
EXPANSAO PARA EUROPA

COM FOCO EM UK,ALEMANHA,
FRANGA, ITALIA E ESPANHA

271

2021 2026




Além do aumento das ocasioes de uso das linhas de produto atual,
a marca entrara no segmento de calgcados em 2022 com possibilidade
de explorar outras linhas no futuro.

LANCAMENTO PRIORIZADOS POR:

N1 TAMANHO DA OPORTUNIDADE VESTUARlO MASCULINO
w2 COERENCIA COM MOMENTO R$100~125 BI
DA MARCA

VESTUARIO INFANTIL
R$25~50 BI

~ 3 COMPLEXIDADE DE EXECUGAO

ROUPAS ESPORTIVAS
FEMININAS

R$75~100 BI

VESTUARIO FEMININO
~R$175 Bl

OPORTUNIDADES DE

CRESCIMENTO EX SAC .
(R$200~275 BI) : 30 (2Q24 PRESENCA JA ESTABELECIDA

TAMANHO DA FARM GLOBAL POR CATEGORIAS EM 2025, CONSIDERANDO SEGMENTO CONTEMPORARY
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O PLANO DE CRESCIMENTO DENTRO DOS EUA PASSA PELOS
3 PRINCIPAIS CANAIS DE ATUACAO DA FARM GLOBAL

CANAL RECEITAS ESTIMADAS' PRINCIPAIS ALAVANCAS
2026

R$ 1200 e R$ 1500 Aceleragdo do funil de aquisi¢do

de clientes

DTC
ECOMM o0% -607% . .
CAGR 21 --"26 Aumento de ticket médio
+VAREJO e recorréncia (LTV)
Abertura de novas lojas
R$ 675 - 750 Aumento de share nos clientes atuais
40% - 45% Entrada em novas categorias
ATACADO CAGR '21 --"26 de produto

Aumento de portas no canal
de Boutique




24,0
Tamanho dos competidores x FARM
em numero de usudrios nos EUA

Ao comparar o fluxo do site
da FARM Global com marcas

concorrentes, vemos ainda 2

um grande potencial de 83

crescimento do canal de 3,6

Ecommerce: 13 0,3 0,5 0,3
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ABERTURA DE LOJAS

Ao mapear o perfil da cliente da FARM Global, realizar lookalikes
e identificar zonas de comercio relevantes dessa populacdo,
observamos a oportunidade de abertura de lojas.

S IDENTIFICAMOS
PUST. NS Sk INICIALMENTE UMA
= OPORTUNIDADE DE
3 ABERTURA DE

35 ASS

NOVAS LOJAS

NOS EUA NO MEDIO/
LONGO PRAZO.

B

L el J=f 1 1 1o
B
|




AO COMPARAR NOSSO SHARE DE VENDAS POR PLAYER E A
EVOLUCAO DO SELL OUT, IDENTIFICAMOS AINDA RELEVANTE
OPORTUNIDADE DE CRESCIMENTO.

Ha também oportunidade de entrada

Farm Global Market share nos :
em demais wholesalers, como:

principais wholesalers presente
%, Realizado 2021

170 /1 Bloomingdale’s
1,61 ® 17 2 Farfetch
/A Moda Operandi
/' Revolve & Forward
/1 SSense

1,54

0,80

0,35 @
0,21 012




A ENTRADA NO MERCADO EUROPEU VA

PRATICAMENTE DOBRAR O TAM AS SINERGIAS ENTRE
DA FARM GLOBAL PERMITIRAO INCORPORAR
e ja temos indicios de uma expansdo de sucesso APRENDIZADOS DA

EXPANSAO PARA US NO
MERCADO EUROPEU,
COMO:

N Posicionamento de marca

N Desenvolvimento de
produtos exclusivos

N Divulgag¢do focada em
audiéncia qualificada

EUROPA
~R$175 BN

ASIA
~R$260 BN

Plano sera regionalizado e
focado em paises chave e
otimizando a sele¢cdo de
parceiros para expansdo.
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CAGR

2021

FARM GLOBAL

A FARM GLOBAL ESTA

NUM RITMO ACELERADO

DE CRESCIMENTO,
SEGUINDO A TENDENCIA DE
OUTRAS MARCAS DE SUCESSO

3~ 5%
NO SEGMENTO CONTEMPORARY CAGR 1419
RECEITA GLOBAL, $M
5~10%
CAGR "14-"19
17-19%
CAGR?
50%-60% 810%  (-9)-(-15)%
CAGR '21-26 33~35% CAGR "10-"21 £ 14
CAGR 15-'21 50 60%
CAGR "’
19-30%
450-600 HER
2025E 2021 2021 2021 2020 2021 2021 2020 2020
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NATALIA
b VOZZA

Co-Fundadora NV

Rk ANTONIO §
l UUNQUEIRA g

Co-Fundador NV
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JAY

SABEL DEL
PRIORE

diretora de marca Animale

S




ANIMALE




ISABEL DEL PRIORE

DIRETORA
DE NEGOCIOS

FORMACAO EM BUSINESS
NA FACULDADE LEONARD
DE VINCI, PARIS

ATUACAO EM MARCAS DE
VAREJO DE LUXO NO
MERCADO BRASILEIRO E
NORTE AMERICANO
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2021 o

2019 ; 2020 i s
INICIO REVITALIZACAO INiCIO PANDEMIA RETOMADA DA,
ON HOLD REVITALIZAG

+ 30 ANOS



US—,

e

~

INOVACAO
DE MIX DE PRODUTO



+SOFISTICACAO
DNA DE MODA

+ CLIENTES
NOVA DIVISAO DE
SORTIMENTO DE
PRODUTO
CROSS SELLING

UP SELLING




RIO DE JANEIRO

MULTIFUNCIONAL: DO DIA A NOITE
CASUAL: BASICO E DESPOJADO
RESORT: VIAGENS E FINAIS DE SEMANA
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DEPARTAMENTO CRIATIVO

DANI BASSANI — EDUARDO POMBAL — BETH NABUCO

DEPARTAMENTOS
RIO DE JANEIRO E SAO PAULO




DEPARTAMENTO _
DE COMUNICACAO



NOVA
ABORDAGEM

+VALOR DE
MARCA

+DESEJO

:

W

g ) A

ESTRATEGIA
\\QA

COMUNIDADE)§§ \
S

i L\
MiDIAS




DEPARTAMENTO DE COMUNICACAO

CONSULTORIA DE IMAGEM:
RENATA CORREA, QUE ATUA DE FORMA

EXPRESSIVA EM PUBLICACOES DE MODA
NACIONAIS E INTERNACIONAIS, COMO
VOGUE PORTUGAL, VOGUE, ELLE E
HARPER'S BAZAAR.

HEAD DE COMUNICACAO: CRISTIANO PIO
DE ALMEIDA, FUNDADOR DA SOFT E
COLABORADOR NO POSICIONAMENTO
DAS MARCAS CIA MARITIMA E PAULA RAIA
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PADRONIZACAO
DE LOJA

RETAIL
MERCHANDISING

INTELIGENCIA
DE MIX E NOVOS
KPls

NOVA

DISTRIBUICAO
E EXPERIENCE




DEPARTAMENTO COMERCIAL

DIRETOR COMERCIAL

LEO CASERTA
HA 8 ANOS NA ANIMALE

RETAIL MERCHANDISING

MAYARA LOPES
6 ANOS DE LVMH







ANIMALE JEANS




A SUSTENTABILIDADE
DA BASE ATIVA

CAPILARIDADE

CRESCIMENTO
DE 30% AO ANO

YTD 2022: + 106%
VS, ¥TD 2021



ANIMALE ORO




HERITAGE
,/,y_iﬁf",ﬂi'f
EXCLUSIVIDADE

SOFISTICACAO
N© POSICIONAMENTO

FIDELIZAGCAO

+50%

2082 VS.
BUDGET
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FATURAMENTO
TOTAL ANIMALE

+30%

2021 VS.
2020

RECEITA
NENE,

+14%

2022 VS,
BURGE R

BASE ATIVA

180K

+38% VS. 2021

CRESCIMENTO
JAN . FEV:22

+27%

ViSu2021

GANHO DE
MARKET SHARE

+CLIENTES
DIGITAIS

RETORNO

DAS CLIENTES
DO VAREJO
ElSICO



NOVOS HORIZONTES

LOJAS MAIORES

NOVAS LOJAS AGREGANDO
TODAS LINHAS
COMPORTAMENTAIS

POR DEPARTAMENTO

NOVO VISUAL
MERCHANDISING

NOVA ARQUITETURA

ANIMALE ORO

ANIMALE JEANS

ANIMALE MULTI

ANIMALE CASUAL
ANIMALE RESORT
ANIMALE CONTEMPORARY
ANIMALE CELEBRACAQO

ANIMALE ACTIVE




ESSAS INICIATIVAS PREPARAM A
ANIMALE PARA SER A MARCA
NUMERO 01 DE ACESSO

AO LUXO NO BRASIL
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