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empresas seguem crescendo
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EDUCACAO

B2C B2C B2B
Ensino Superior Educagao Basica Educagao Basica
Geracdo de Caixa Excelepcm High Growth
Operacional
Business Unit: Business Unit: Plataforma:
® Kroton Campus: ® Aumento de eficiéncia ® 47100 escolas, 1,3 MM
turnaround concluido em (EBITDA +119% em 9M20) alunos
4120 ® Melhoria continua nos ® ACV 2021+21% YoY
® Kroton Digital (EAD): foco resultados do ENEM

° L
total em Crescimento M&As em negociagdo

Tendéncia EBITDA e GCO

2019-20

2021-24

1 OPM: Online Program Management Nota: visGo gerencial, ndo necessariamente refletida na estrutura societdria

Em 2021, Kroton entra em trajetoria ascendente, demais

PLATOS

B2B
Ensino Superior

High Growth

Plataforma:

® 3 Nnovos contratos
externos de OPM!

® +30% YoY captacdo
Pos Digital
® Margem EBITDA de ~40%




~ Aestratégia da Cogna

Aumentar EPS de forma consistente, priorizando segmentos e modelos
de negocio asset light, com maior potencial de crescimento e maior ROIC

® Presencial apenas em
cursos de alto LTV
(Medicing, Direito,
Saude e Engenharias)

® Crescimento
acelerado do Digital
(EAD)

® Oportunidade com
crescimento de
Medicina (incluindo
aquisicoes)

® Medicina e
adjacéncias

v o
VASTA PLATOS SABER™

EDUCACADO

® Crescimento orgdnico ® Crescimento orgdnico no ® Busca por transacdo
acelerado cliente Kroton e em com player relevante
. . ’ ue permito
® AquisicOes de Sistemas de clientes externos g rolc\)/eitormos -
Ensino de abrangéncia ® AquisicOes de empresas P

crescimento do

nacional com oferta de Pos
mercado

® Aquisicdo de startups de graduagao digital

, ® Aproveitar a tendéncia
conteudo complementar

de consolidacdo do
mercado, sem alocacdo
de capital

Potencial alocagao de capital

® Sistemas de Ensino ® Pos graduacgao
nacionais Digital

® Startups conteudo
complementar

Plataforma
B2C

® Crescimento orgdnico
via cross-sell nos
alunos atuais da
Cogna

® Aquisicdo de startups
digitais

® Startups Digitais



~ Aestratégia da Cogna

Aumentar EPS de forma consistente, priorizando segmentos e modelos
de negocio asset light, com maior potencial de crescimento e maior ROIC

Cenadario target

Quadrante desejado:

Business asset light, com
grande potencial de
crescimento e maior ROIC
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<@Ios Ed.
Bdsica /Graduagdo / Plataforma
EAD B2C

Pos
graduacado
EAD

Plataforma
Vasta

Plataforma
Platos

S

Cendario ate 2020
- Graduagdo
EAD
Pos Plataforma
graduacado Vasta
EAD
Plataforma
Platos
Necessidade
de capital
para
crescimento
Graduacgdo
Medicina
Escolas Ed.
Bdsica
Graduagdo
= Presencial
T

Graduagado
Medicina

Graduacgdo
Presencial

Potencial de crescimento

Potencial de crescimento =

Busca por transagdo com

» player relevante que permita

aproveitarmos o crescimento
e consolida¢cdo de mercado,
sem necessidade de alocacgdo
de capital

Novo business de
Plataforma

Oportunidade de aceleragao

., de crescimento em graduagdo

medicina (orgdnico e
aquisicdes) e adjacéncias

Depois da exaustdo da base

» FIES e do turnaround,

graduagdo presencial retoma
trajetdria de crescimento
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//; Kroton: Turnaround e otimizagao do contas a receber concluidos

Aluguel, IPTU e Contas a Receber
Condominio'

Utilities e Facilities'

CAPEX'de manutencao
e expansao fisica

Redugcao em custos e 372019 372020 372019 372020
despesas’

Maior parte dos langamentos associados ao turnaround ja feitos no 4T20: impairment,
depreciacao acelerada, multas rescisorias, etc.

COan ' Percentual calculado a partir dos custos de 2020 corrigidos pelos reajustes previstos em contratos para 2021 e descontadas as reducdes tempordarias em funcdo da pandemia de COVID-19. 2 Prazo Médio de Recebimento

EDUCACAO




Crescimento sustentavel de EBITDA e GCO, com total
alinhamento entre executivos e acionistas

RS Milhdes

E B ITDA1 GCOZ TOTAL ALINHAMENTO

ENTRE EXECUTIVOS E
ACIONISTAS
2.400

CAGR 25% ~ ElBITDA e GCO 2024E anunciados
2 dx Conversdo sao as metas para novo plano de
’ EBITDA/GCO?3 2024 performance shares (PSU)#
42%

1.000 CAGR 44% / 1.000 UPSIDES
4,3x

Aquisicoes transformacionais
230 Plataforma B2C de Jovens e
o Adultos

2020E 2020E

A partir de 2021, Cogna retoma a trajetoria de crescimento, apesar da queda de receita

'EBITDA recorrente inclui juros e mora sobre mensalidades, e exclui reversdes de balanco de abertura e itens ndo-recorrentes. 2 GCO: Geracdo de caixa operacional
apos capex e investimentos em expansdo. 3 Conversdo = GCO/EBITDA Recorrente # a ser submetido a AGE
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4 Pilares

O mais relevante turnaround ja realizado pela Kroton:
-ntramos em 2021 ajustados para o digitalizagdao do
Ensino Superior

45 Unidades movimentadas
Unidades por categoria de iniciativa de otimizacdo imobiliaria

:: Otimizacdo de 176
2O portfolio de Cursos 7 124
e
@ RevisGo do footprint e
otimizacdo imobiliaria
Otimizacdo de
S Custos e Despesas n
Aumento da conversao . . v y . o
= : : Unificacdo Migracdo de evolugdo parcia enegociacdo ota
de Receita em Caixa de Campi operacoes para mudanca de de aluguel /
parceiros endereco sublocacado

Manutencao do atendimento em 100% dos municipios

_

4

Resvultados: Portfolio de cursos e parque de unidades adequados, com reducgoes

significativas em Opex e Capex e aumento na conversao de caixa

oton® \




Turnaround trouxe impactos economicos significativos,
mantendo os niveis de servico

Operacado

Reestruturagao dos
campl e otimizagoes
imobiliarias

Reestruturacdo da

@ @

Aluguel, IPTU e Utilities e Facilities' CAPEX'de

Condominio’

1
2

3
4

Reducao em custos e despesas’

pandemia de COVID-19

manutencao
e expansao fisica

Alavancas:

Implantacdo de 40% EAD nos cursos presenciais
Otimizacao de G&A das unidades

RedefinicGo da estrategia de marketing
Otimizacdo dos custos corporativos

' Percentual calculado a partir dos custos de 2020 corrigidos pelos reajustes previstos em contratos para 2021 e descontadas as reducdes temporarias em funcdo da



Otimizacdo do Contas a Receber, que atinge
oatamares saudaveis

® Provisao para Créditos de Liquidacao Duvidosa (PCLD) do aluno pagante em trajetoria declinante a
partir de 2021, possibilitado pelo aumento na cobertura do contas a receber realizada ao longo de 2020 e as
novas politicas de cobranca.

® Prazo Medio de Recebimento (PMR) deve atingir nivel estavel em torno de 100 dias

Arrecadacao Indice de cobertura Contas areceber PMR
Conversdo de receita RSM Dias
em caixa +23PP -28% -16%

+23pp/’ 114%

41,9% 1.047 126 —\\\\\\\

\ 312019 312020 312019 312020 312019 312020 312019 312020
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— kroton‘\ 10

106

19,1%




-oco em qualidade e experiéncia do cliente

Novo Produto Digital Nova arquitetura sistémica Experiéncia do cliente melhorando
M obile fi rst Vestibutar | (s //\fﬁ.'.'f:f; e il
e Arquitetura leve e flexivel B | 7 A NPS (2018 — 2020) DIGITAL PRESENCIAL
S s Jornada unica para usudrio B s | WS
a e sociedade ; : ‘ - |
PRI Mddulos desacoplados ﬁ Academico +31 +39

Padronizacdo e integracao
APIs e microsservicos % Atendimento +24 +23

v
i-o 1| Fi i +17 +6
Agilidade e flexibilidade == oo

para desenvolvimentos de
produtos e servigos

Fazer prova final

f

Engajamento +15 pp
Rematricula +5 pp

Reclame Aqui
(atendimento)

Inadimpléncia -11 pp

Nota media melhorou de 4,7
para 7,0 entre 2019 e 2020

Kroton tem a melhor nota \\
entre as empresas de \

educacdo de capital aberto

"




Digital: Retomada do Crescimento

® 2017-2019: Estrategia de disciplinar o mercado, evitando que novos entrantes destruissem valor ate @
acomodacdo do novo cenario competitivo. Manutengao da base de alunos apesar do grande aumento de
oferta por parte dos concorrentes

® 2020 em diante: Estrategia de retorno ao ganho de market share. Captagao cresceu 28% em relacdo a 2019

Captacao EAD em Polos e Captacao EAD em Polos e Captacao EAD em Polos e
Campus (19.1 vs. 20.1) Campus (19.2 vs. 20.2) Campus (19 vs. 20)
Alunos matriculados (k alunos) Alunos matriculados (k alunos) Alunos matriculados (k ol%wgs)

4

319

255
153
203
l ] I
191 20 19.2 20.2

v v . 2‘8'% \\\

+26%

\/
kroton®
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% Crescimento: Principais Alavancas
,

Presencial: Foco em alto LTV e Medicina Digital: Foco em crescimento

Portfolio nobre e com potencial de crescimento  +600 podlos até 2022 +627
% alunos de Engenharias, Saude e 2. OOO 2.300
Direito sobre base total de alunos

1 1. 673
roPP 1.255
= 532

Alto
LTV

O

707 862
Ofertas de .
Engenharias,
A 74% 2§t%d09r§£)titrﬁ§r?do 2016 2017 2018 2019 2020 2021E 2 22E
ou em
&f@”zo@éo no +41 cursos ate 2022

52%
2020 2025E B Premivm 120

Bl seni /100% Digital

2010 2020 2021

Medicina: 3 novos cursos em implementacado e
potencial de novas vagas via aquisicoes

415 +180 =595

kroton 'Incluindo 61 cursos em processo de autorizacdo no MEC com inicio previsto em 2022

Vagas
Anuais’







Crescimento organico: ACV 2021 +21%

\
\
\

+25%
/) 716 692
|
573 ACV liguido de:
(24) i
(-) evasdo
(-) historico devolucdo
(+) incremento ticket
(+) cross-sell e upsell
(+) novos clientes
2019 ACV 2020 ACV Impacto Receita 2020 2021 ACV
COVID-19 Contratos
Crescimento ACV 2020 Crescimento ACV 2021
® Aprox. 60% em sistemas de ensino ® Mais de 75% em sistemas de ensino
tradicionais e solucoes tradicionais e solucdes complementares
complementares ® Menos de 25% em PAR

Aprox. 409 em PAR
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Estrategia de M&A

® Aquisicao de Sistema de Ensino de abrangéncia nacional em negociacdao, conforme anunciado em fato
relevante

® Pipeline de M&A robusto - transacdes em negociacdo
® Caixa de R$1 bilhdo para aquisicoes

EM ANDAMENTO EXECUTADOS

® Aquisicdo de Sistema de Ensino de abrangéncia
nacional em negociacdo

® 77 ativos no p]pe“ne 3/9% de crescimento na base de clientes em 2020

9 de Core Content
08 de Complementary Solutions

MAaKers

vmeritt




plurall

////////

Visitas 50%
Totais
A
2° LUGAR
/ I 6%
— ————— — — — ——
Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct
emo|urall.net —Competitor A —Competitor O Competitor E —Competitor P —Competitor G
—Competitor B —CompetitorC ~ —Competitor U —Competitor F Competitor D —Competitor T

5 o O/ do trafego web
O educacional

dos alunos brasileiros em
2 50 escolas privadas utilizam
y Plurall como plataforma

de aprendizado

Considera o periodo entre Julho 2020 e Setembro 2020

Alta qualidade reconhecida pelo mercado

VASTA H1

Experiéncia positiva medida pelo Net
Promoter Score (NPS)

CORE CONTENT DIGITAL LEARNING

93 93 63
plurall

Alta performance dos alunos das
escolas parceiras no ENEM

- 263

#2 + #3 206 +28%

EDUCAGCAO

7
Fonte: Similar Web (www.similarweb.com). Inclui plurall.net, pdaredepitagoras.com.br and pdaredecrista.com.br. Considera alunos acima de 11 anos de idade no mercado brasileiro privado de educag¢do bdsica /
1 i i U . /
V4
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PLATOS
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Crescimentos expressivos nos principais indicadores
para o cliente Kroton

Gross Merchandise Value
(Pos Digital, R$M)

CAGR 26%

/ 128
81

2018 2020E

4

TAKE RATE' 60% 60%
CAPTAGAO 34k 61k

NPS? Aluno
(Pos Digital, %)

+32 pp

4
—

2018 2020

4

Nova plataforma (Cosmos)

Material didatico mais engajante

Melhora no atendimento ao aluno

'"Take Rate = % do GMV que fica como Receita Operacional Liquida para a Platos; *Net Promoter Score

Satisfagao polos e campi
(Pos Digital, %)

+13 pp

-
=

2018 2019

4

® J[utoria mais participativa

® Melhor suporte comercial e

de marketing aos parceiros



\\\\ Parceria firmada com 3 clientes externos com marcas de

\\

grande potencial na regiao de atuacgao

3 CONTRATOS ASSINADOS (10 ANOS)

UNIVERSIDADES COM CREDENCIAMENTO EAD E CADA
UMA COM MAIS DE 50 ANOS DE TRADIGCAO

BASE DE +40 MIL ALUNOS NA GRADUAC}I\O

PERFIL DOS ALUNOS CONCENTRADO NA CLASSE B

ATUACAO EM 3 ESTADOS DISTINTOS

MARCAS FORTES REGIONALMENTE E PRESENTES EM 11 CIDADES DIFERENTES

POPULAGAO TOTAL

Q MERCADO COM +4 MILHOES DE HABITANTES'
CONCENTRADOS NAS REGIOES DE ATUACAO

5 QUALIDADE DE ENSINO
QUALIDADE DE ENSINO RECONHECIDA

%
'Populacdo total das microrregides das IES clientes // 20
9

PLATOS

EEEEEEEEEEEEEE
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7 Saber

® 2018-2020: integracdo dos ativos adquiridos, captura de eficiéncias e preparacdo da plataforma para o
consolidacdo do ensino basico. Margem EBITDA expandiu 4,7 p.p. nos 9M20, apesar dos efeitos da pandemia

® 2021 em diante: continuacdo da captura de ganhos de eficiéncia e busca de alternativas estratéegicas parao
iniciar movimento de consolidacao

* EBITDA Ex-IFRS 16 (RS MM) — 9M20 vs. 9M19 Margem EBITDA Ex-IFRS 16 — 9M20 vs. 9M19

e 00
*2’7PP/ 17,3%

SABER"™ 1%

91
52 UNIDADES /
28 CIDADES

® 14 ESTADOS
82

©
2018 2020E 2018 2020E

( 4

14,6%

! .
Cej @rrowe .. NEOBNA
) pitagoras
l : aﬁiﬁ"m CENTRO EDUCACIONAL A
an o ~> RSN COLEGIO 21 ..' ; !
ngor @aigo i @

CSA
Y maXi [ Isiema

mi

s 000
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Plataforma B2C




Plataforma nasce relevante: alto volume de clientes engajados,
com alta recorréencia e alto valor transacionado

MUITOS CLIENTES ENGAJADOS ALTA RECORRENCIA DE ACESSO

Py
==
Zan

® ‘r' @
1Mi 9 Mi

-
Clientes Unicos de alta QD \‘Y(( _ Acessos mensais ao sistema
recorréncia (alunos ativos) MEHE uniderp

o o
7 M I z M I cursos Livres

Leads qualificados Alumni © orientu Consulforia Valor anual transacionado

Educacdao
ao ano

conecta

ALTO VALOR TRANSACIONADO

700

24



Potencial para se tornar a principal plataforma especializada em

&

~~ educagao no Brasil
A e A
\/
QD \\\((( é E Anhanguera
unic uniderp  unime unopar - eduaces
Plataforma nasce A ERY o
com diversos Anhanguera  fama pitagoras 7 sew‘é::i,fgﬁ:c'bno.
: Stig,.”
servicos ofertados = i
oor 16 sellers 1P e 3P
.. Stoodi 82
o Orientu ??«g‘f JOVENS
@ E ADULTOS

Ccnsulfgriu
Educacao

® Ensino regulado
® Ensino ndo-regulado
® Servicos adjacentes

cursos Livres

700



Obrigado!

Rl Cogna

Bruno Giardino
Pedro Souza
Guilherme Guirao

dri@cogna.com.br

EDUCACAO
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