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Esta apresentacao pode conter declaracées e informacoes que expressam expectativas, crencas e previsées da administracao

do Grupo SOMA sobre eventos ou resultados futuros. Tais declaracoes e informacdes sao unicamente previsées e nao garantias

do desempenho futuro. Elas estao sujeitas a riscos, incertezas, fatores relativos as operagoes e ao ambiente de negdcios. Embora

o Grupo SOMA entenda que eventuais expectativas e premissas contidas nas declaracdoes sejam razoaveis e baseadas nos dados
atualmente disponiveis a sua administragao, advertimos os investidores de que envolvem riscos, pois se referem a eventos futuros e,
portanto, dependem de circunstancias que podem ou nao ocorrer, além dos riscos apresentados nos documentos de divulgacao,

sujeitos a mudangas sem aviso prévio.
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RECEITA BRUTA

+148,2% +58,8%

VS, 2120 VS, 2T19

CRESCIMENTO EXPRESSIVO DA RECEITA BRUTA, DE 148,2% VS, 2120

EDE 58,8% VS. 2719, TRIMESTRE ANTERIOR A PANDEMIA




CRESCIMENTO ORGANICO*

+1258% +38 2%

VS, 2120 VS, 2T19

* Desconsiderando as receitas das marcas adquiridas, Maria Filo e NV, e da FYI, marca encerrada em 2020

FORTE CRESCIMENTO ORGANICO DA COMPANHIA, ATE MESMO

NA COMPARACAO COM O PERIODO PRE-PANDEMIA (+38,2% VS. 2T19)




RETOMADA DOS CANAIS FiSICOS E EXPANSAO DA BASE DE CLIENTES
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CRESCIMENTO DO DIGITAL VS. 2T19

RECEITA BRUTA (RS MM)

284% 242,8
181,4

63,2

.

2T19 2720 2721

GANHO DE DE MARGEM BRUTA NAS
VENDAS DIGITAIS vs. 2T20 E vs. 2T19

DIRECIONANDO PARA UMA COMPRA DIGITAL
A PRECO CHEIO

VENDA INFLUENCIADA REPRESENTANDO
DA RECEITA TOTAL DA COMPANHIA

BASE ATIVA DE CLIENTES (EXCLUSIVA DIGITAL + OMNI)

(MIL CLIENTES)

117%

894
690

411

PANKS 2720 2721

REPRESENTARAM
DA RECEITA DIGITAL DO TRIMESTRE:

+VENDAS (SELL-OUT DAS
MULTIMARCAS):

VENDAS DOS APPS
VENDAS DAS LIVE COMMERCE



+ VENDAS

Parceria com as multimarcas alinhada
pela integracao dos estoques e pelo comissionamento

das vendas no sell-out

Reducao de stock-out e demarcacdo

Fideliza as multimarcas, que ficam confortaveis
para fazer maiores apostas nas nossas colecdes

Pilar importante a ser desdobrado no modelo de
franquias e multimarcas da Hering

A INTEGRACAO DE ESTOQUES VEM

SELL-OUT DAS MULTIMARCAS

Crescimento Médio Mensal 36,2%1

20,5

15,9

Crescimento Médio Mensal

12,8%*

Sell-out (RS milhdes)

/4 7,2

4120 1T21 abr/21 mai/21 jun/21 2721

! Crescimento médio ponderado mensal desde o inicio do projeto, de abril/20 até jun/21

A MEDIDA QUE A CURVA

DE ADOCAOQ E O APRENDIZADO POR PARTE DAS MULTIMARCAS VEM SE




is baixado e

1,3 mm

TOTAL DE ACESSOS ATE
30/06

op da Animale seguiram aquecidas no 2721

S € ,5 mm +2X

 VENDAS NO 2T21 CONVERSAO DA WEB
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VENDAS DE NO 2721, CRESCIMENTO DE VS. 1721

PUBLICO TOTAL VS. 1721 E AUMENTO DE DOS PEDIDOS

LANCAMENTO DA COLECAO DE ALTO INVERNO DA FARM — PRIMEIRA COLECAO
COM VENDAS RECORDES DE E CONVERSAO DE




TEMPO MEDIO DE ENTREGA (DIAS)

el 78 7,9

ENTREGA 24H ]II II I 50, 5

2018 2019 2020 2021
HABR mMAl  JUN mMEDIATRI
/0 % ENTREGA EM 24 HORAS

60% cgo, 59% 59%

do total ll I l “5i 1

Rio de Janeiro Sao Paulo Brasil
mABR EMAI  JUN mMEDIA TR

TEMPO MEDIO DE ENTREGA DAS MERCADORIAS DE VS. 2720
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rs 66,2 mw

Faturamento

+148,2%
VS. 2T20

+58,8%
VS. 2T19

=

RS 242,8 MM

Digital

+33,8%

VS. 2720

+284,2%
VS. 2T19

AR
o

R$79,2 MM

FARM Global

+255,2%
VS. 2T20

+1.137,5%
VS. 2T19

A
71,5

Margem Bruta

+23,1PP
VS. 2T20

+4,2 P.P.
VS. 2T19

O

s 100,90 ww

EBITDA

-R$26,3mm +143,9%

no 2T20 VS. 2T19

2s 06,2 wu

Lucro Liquido

-R$23,3mm +319,0%
no 2720 VS. 2T19



RECEITA BRUTA POR CANAL

RECEITA BRUTA TOTAL (R$ mm)

RS Milhbes

Canal

566,2
Varejo (Fisico + Digital) 409,1 198,3 106,3% 276,4 48,0%
Atacado 157,1 298  4272% 802 95,9% 35,6
Total 566,2 228,1 148,2% 356,6 58,8% 226.1
M&A e Marcas Encerradas‘” -86,3 -15,6 -453,2% -9,4 -818,1%
Total (Organico) 479,9 2125 125,8% 347,2 38,2%

2T19 2T20 2721

! Receita Bruta das marcas adquiridas, Maria Filé e da NV, e da marca encerrada FYI.



AMPLIACAO DO SHARE DIGITAL

2T21 2720 2T19

\ @
18,2%

42,9% 80,2%

® Varejo Fisico Digital = Atacado ® Varejo Fisico Digital = Atacado ® Varejo Fisico Digital = Atacado



SAME STORE SALES

SSSvs. 2019 E vs. 2020

68,3%

17, 3%

ABR/21

86,9%

75,6%

22, 7%

MAI/21 JUN/21
mvs, 2019 mvys. 2020

88,0%

JUL/21

TRIMESTRE

22,8%

VS. 2T19

77,5%

VS.2T20

Expansao de 77,5% no SSSvs. 2T20 e
de 272,8% vs. 2T19

Reabertura de lojas a partir de Abril
Impulsionou a retomada do crescimento
de SSS

Digital mantendo seu alto crescimento e
contribuindo no SSS global



CRESCIMENTO DO LUCRO BRUTO

E EXPANSAO DA MARGEM BRUTA

EVOLUCAO DO LUCRO BRUTO (R$ mm) Expansao de 4,7 D.[0. da Margem Bruta vs. 2T19

Acentuado ganho de margem nos

canals digitals, com redugdo significativa dos

descontos e maior giro a preco cheio

Iniciativas de eficiéncia operacional

que elevam o nivel de vendas a preco cheio,

2T19 2720 2T21

como os algoritmos de resposta rapida e melhoria

de aposta



CRESCIMENTO DO EBITDA, DO LUCRO

LIQUIDO E DAS MARGENS

EVOLUCAO DO EBITDA (RS mm) EVOLUCAO DO LUCRO LIQUIDO (RS mm)

; 66,2

-14,0%



ROADMAP DE
CRESCIMENTO _




~ GLOBAL
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FARM GLOBAL: UMA MARCA EM FRANCA
EXPANSAO NO MERCADO NORTE-AMERICANO



FARM
GLOBAL

Top Performer emtodas as lojas de departamento

Potencial para ser a 22 maior marca do Grupo SOMA em
resultado operacional em 2022

Lojas Pop-up com vendas de 25% acima do esperado

Forte crescimento organico (+300%)
da operacao na Europa indicando tracao no continente

555 12x superior se comparado a 2T19

Oportunidade de aumento de mix com

calcados, produtos do infantil (oportunidade para a
Fabula) e linhas de athleisure e moda Praia

Oportunidade de crescimento organico no digital
e expansao para Canada, Europa
e Asia



RECEITA BRUTA g@)
\—/\

+255,2%

vs.2 120

COM CLIENTES EM TODO O TERRITORIO DOS ESTADOS UNIDOS, A FARM GLOBAL SEGUE EM

CRESCIMENTO EXPONENCIAL CONSOLIDANDO A MARCA FARM NO EXTERIOR
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+181,4% "'499,5%

vs.2T20 vs.2 120
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5 Store-In-Stores

2 Pop-Up Stores




NV OPORTUNIDADES E|v| EXPANSAO- ", .
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NOVAS LOJAS

A marca que desperta desejo em todo o Brasil
Inaugurou suas primeiras lojas fora do estado de Sao0 Paulo no 21721

Em junho inauguramos duas novas lojas - no

Shopping Leblon (RJ) eem Nova Lima (MG)

- que faturaram nos primeiros 30 dias de operagao
RS 3,6 mm e RS 3,0 T respectivamente

Shopping Leblon Nova Lima

Ao final de Julho e em Agosto inauguramos duas outras lojas

—no Village Mall (RJ) eem Recife (PE) - também

com faturamentos altos desde sua inauguragao

Recife — Rio Mar






OPORTUNIDADES

Implantamos a plataforma digital para Vtex em Julho e em 18/Julho, a
e atingiu a dentre as marcas do
Grupo SOMA, com um total de

Com audiéncia relevante nas redes sociais, ,

e forte tracao no digital, vemos para a marca no

Continuando a expansao fisica, a NV ira abrir pelo menos em e

Com muitas oportunidades nos canais fisicos e no digital, planejamos entrar com a

Mmarca Nno




IIIIIII




ANIMALE
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A marca atingiu 91,5% de SSS no més de maio, melhor resultado de sua histéria, mostrando a forcae
importancia da retomada do varejo fisico para a Animale

Recuperagéo do posicionamento da marcae finalizagéo do processo de revitalizagao
com nova diretora executiva e reforgo do time de criativos

Ampliacao dos médulos de loja, incrementando o mix com Animale Jeans e Animale Oro




Crescimento SSS de 30,9% vS. 2T19, confirmando o crescimento organico da FARM,
mesmo comparando com periodo pré-pandemia

Crescimento com novas lojas - expectativa de + 50 lojas nos proximos 5 anos

Oportunidade de ampliacao de grade (PP e GG) € sortimento (Linha Quero e Parcerias)

Crescimento orgénico explorando produtos digitais, apps e live commerce
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da base ativa de clientes, com aumento de durante o0 2721

refletidos no aumento de
na base de clientes digitais vs. 2T20

Crescimento escalar das vendas da marca, mostrada pelo crescimento do SSS de

vs.2T20 e vs. 2T19

Estratégia de crescimento acelerada no varejo fisico com
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Forte crescimento das vendas da marca no 21721, com aumento
de 88,8% de faturamento vs. 2719

Projeto de expansao foi paralisado com a pandemia, mas ja sendo
retomadoe apurado no resultado da marca neste trimestre

Expectativa de + 90 lojas nos proximos 5 anos
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Cadeia de suprimento fortemente afetacda pela pandemia e pela integracgao realizada
ao longo do 1T21, por consequéncia da alta complexidade de produto e sourcing

Com a crise, fornecedores estratégicos fecharam suas operacoes. Ja esta em andamento o
trabalho para recuperacao e recomposig¢ao da carteira do sourcing



MARIA FILO

Sucessona iIntegracao do backoffice e das alavancas de crescimento e quick wins

Por outro lado, enfrentamos algumas dificuldades com a integracao da cadeia de suprimentos e
com o CD, muito motivados pela pandemia e pela diferenca de calendario da marca

Est4 sendo executado um novo trabalho de brand book da marcae aceleracao da abertura
de lojas fisicas a partir de 2022, utilizando um modelo hibrido entre proprias e franquias



cia-Hering
HERING, OS PILARES PARA A




ABORDAGEM DE TRES PILARES PARA RENOVAR A MARCA HERING cia-Hering

2

1 3

PONTO DE VENDA SORTIMENTO MAIS AMPLO MINDSET DIGITAL

Megastores e lojas proprias * Cross sell e Collabs Mudanca de modelo de franquias
aumentando a experiéncia da marca

para sell-out
* Foco no feminino (70% de clientes vs.

Revisdo dos perfis e tamanhos de loja 50% de participacdo na receita) Omnichannel full
Presenca em capitais e cidades  Investimentos na area criativa Renovacdo de site e app
JEIERER
* Franquias e multimarcas acessando Digitalizacao da cadeia de
um mix mais amplo com distribuicao suprimentos com PLM

clusterizada

Algoritmos de aposta

~
Elevacao da percepcao de Reducao de conflitos
valor da marca Hering ) entre canais

mae )
Recorréncia /72 Produtividade
v {I e frequéncia l‘&'}’//) { das lojas J




E E : cia-Hering
APROVACAO CLOSING REVISAO DO EXECUCAO DA
PELO CADE DA OPERACAO PLANEJAMENTO INTEGRACAO
ESTRATEGICO POS-FUSAO

DA HERING



COMPROMISSO DO IPO

Celebrando 1 ano do nosso IPO, ¢ Importante revisitarmos o compromisso assumido com
nossos investidores e socios.

Em apenas um semestre e em meio a pandemia, ja SUPEIramos as expectativas e alcangamos
0S numeros projetados inicialmente na jornada de abertura de capital, um resultado em 2021

alinhado a 2019.

1S21 LTM vs. 2019 Receita Bruta Lucro Liquido

+24 3% +23.3%

Reiteramos nosso compromisso com a entrega de resultados consistentes e o foco

no longo 2raZo, por meio da aceleragao de nossas avenidas de crescimento.






ri@somagrupo.com.br

somagrupo.com.br/investidores



