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PORTFOLIO AMPLO DE MARCAS DESEJADAS

AREZZO

= 1972 5.

TRENDY
NOVO
FACIL DE USAR
ECLETICO

16 - 60 ANOS

RECEITA BRUTA WEB
R$ 90,9 MM (9%)

PRECO NO PONTO DE
VENDA
R$ 240,00 / PAR

RECEITA BRUTA
R$ 985,7 MM (49,4%)

*DADOS REFERENTES AOS ULTIMOS DOZE MESES

SCHUTZ

F 199

FASHION
UP TO DATE
OUSADA
PROVOCATIVA

18 - 40 ANOS

RECEITA BRUTA WEB
R$ 73,3 MM (12%)

PRECO NO PONTO DE
VENDA
R$ 380,00 / PAR

RECEITA BRUTA
R$ 617,1 MM (30,9%)

ANACAPRI

— 2008 —

POP
SAPATOS FLAT
ACESSIVEL
COLORIDA

12 - 60 ANOS

RECEITA BRUTA WEB
R$ 16,9 MM (7%)

PRECO NO PONTO DE
VENDA
R$ 140,00 / PAR

RECEITA BRUTA
R$ 248,8 MM (12,5%)

AREZZO
(o0

ALEXANDRE

B 1 RIM AN

— 2009 —

DESIGN
EXCLUSIVIDADE
IDENTIDADE
SEDUGAO

20 - 45/ANOS

RECEITA BRUTA WEB
RS 4,3 MM (4%)

PRECO NO PONTO DE
VENDA
R$ 1.500,00 / PAR

RECEITA BRUTA
R$ 101,8 MM (5,1%)




PORTFOLIO AMPLO DE MARCAS DESEJADAS

——d1S —

CASUAL
JOVEM
URBANA
MODERNA

15-:30 ANOS

RECEITA BRUTA WEB
R$ 4,0 MM (15%)

PRECO NO'PONTO DE
VENDA
R$ 320,00/ PAR

RECEITA BRUTA
R$ 27,5 MM (1,4%)

*DADOS REFERENTES AOS ULTIMOS DOZE MESES

ALMC

gy 2018 <N

CONFORTO
BEM-ESTAR
DESIGN
AUTOCUIDADO

30 - 60 ANOS

RECEITA BRUTA WEB
R$ 2,1MM (15%)

PRECO NO PONTO DE
VENDA
R$ 230,00 / PAR

RECEITA BRUTA
RS 14,1 MM (0,7%)

AREZZO
(o0

VANS

“OFF THE WALL"
= 1966 —

OFF THE WALL
ACTION SPORTS
LIFESTYLE
STREET COUTURE

16.- 24 ANOS



PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO

ALEXANDRE BIRM?AEL SACHETE E ALINE PENNA
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NOSSO CICLO DE ALINHAMENTO ESTRATEGICO
TEVE INSPIRAGAO BASEADA EM 3 LENTES

MISSAO INSURGENTE E
COMPETENCIAS DE DESTAQUE

REINVEN(;AO DA EXPERIENCIA DO CLIENTE
PROPOSITO INSURGENTE E CULTURA

ALAVANCAS PARA POTENCIAL
TOTAL E METRICAS

PRIORIZAGAO DE INICIATIVAS
ESTRATEGICAS EXISTENTES
FULL POTENTIAL DAS MARCAS

AREZZO
(o0

PLATAFORMAS DE
CRESCIMENTO DE LONGO PRAZO

— L —
== ==
-

SUSTENTABILIDADE COMO NORMA
PLATAFORMA VERTICAL DE MODA
MARCAS INSURGENTES



: AREZZO
A MEDIDA QUE CRESCEM, COMPANHIAS TENDEM A PERDER CO

OS BENEFICIOS DA MENTALIDADE DO FUNDADOR
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. & 70 EMpopeRaAMENTO
. A LINHA pE FREN BAIN & COMPANY ()
NOVA MISSAO INSURGENTE PARA A AREZZO&CO
BAIXO BUROCRACIA INSURGENCIA

CONTINUAR A ALAVANCAR COMPETENCIAS-CHAVE
BAIXO ALTO * MARCAS

DESENVOLVIMENTO DE PRODUTOS

GESTAO DA CADEIA DE SUPRIMENTOS

E, SOBRETUDO, FOCO NA CLIENTE

FONTE: BAIN COMPANY



COMBINAGAO DAS PERSPECTIVAS “PRESENT-FORWARD” E
“FUTURE-BACK?”

CONSTRUIR UM MAS AO MESMO TEMPO

AREZZO
(o0

“A NOSSA TRAJETORIA DE DESEMPENHO E POSICAO ESTRATEGICA”

REGRAS DO JOGO E GAP PARA O “FULL
MODELOS DE SUCESSO  POTENTIAL”

J

“O QUE NOS FARA GANHAR NO FUTURO?”

NOVOS BUSINESS CLIENTE TECNOLOGIAS MUDANCA DE
MODELS DO FUTURO DISRUPTIVAS ECOSSISTEMAS




AREZZO
RACIONAL PARA NORTEAR DISCUSSAO DAS ALAVANCAS CcO
ESTRATEGICAS

ALAVANCAS PROXIMAS AO NEGOCIO CORE E IMPORTANTES PARA GARANTIR A GERACAO DE CAIXA

ALAVANCAS QUE DEVEM APOIAR O INVESTIMENTO FINANCEIRO E DE ALAVANCAS-EXTRA QUE EXPANDEM
NEGOCIO CORE NO MEDIO / LONGO ENERGIA EM NOVOS NEGOCIOS QUE O MERCADO ENDEREGAVEL

PRAZO, MAS QUE DEMANDAM ABRACEM MERCADOS DE ALTO EXISTENTE NO BRASIL

AJUSTES E CONSTRUGCAO DE NOVAS CRESCIMENTO

COMPETENCIAS

ALAVANCAS TRANSVERSAIS PARA EXECUGAO DA ESTRATEGIA:
PESSOAS, CULTURA, DADOS E TECNOLOGIA



ALAVANCAS ESTRATEGICAS AREZZO&CO

FORAM AGRUPADAS EM
24
AREZZO ANACAPRI SCHUTZ 12 :nian ALME VANS
DEMOCRATIC — FASHION/LUXURY —— EMERGING - '-'FESTS\;L(;QTQCT'ON -
o =

EVOLUCAO DE MERCHANDISING E SUPRIMENTO CRM E LOYALTY AREZZO&CO

SOURCING E LOGISTICA 2.0 MARKETPLACE - MARCAS PROPRIAS

REINVENCAO DA EXPERIENCIA DO CLIENTE CONTEUDO, SERVICOS E CONECTIVIDADE

SUSTENTABILIDADE COMO NORMA SOCIAL

T3

MARCAS INSURGENTES CONSOLIDACAO DO MERCADO FEMININO AB

AN
Y

MERCADO AMERICANO

AREZZO
(o0

@1
T®

ORGANIZACAO E
GOVERNANCA
CULTURA

EMPODERAMENTO DA
LINHA DE FRENTE

[5]

—|—=

DADOS E ANALYTICS

TECNOLOGIA



AREZZO
(o0

E POR FALAR EM
NOVAS MARCAS...




TN\NE_E EEEEEP
" s =N <
i . N EEENEN NN NN
E | A B E S EEEEEEEEEN
A (e .

GRS B B N N N EEEN
~—~ S HEEEEEEEENENN

e e e

9

- .

S « B EEEEEEEE|
1IIIII.II o
I‘I.l.l

..

R




RADAR CHART AREZZO
CO

MARCAS

OUTRAS MARCAS / LICENCIAMENTO

CANAIS ALME CATEGORIAS

FIEVER

QUIOSQUES ALEXANDRE BIRMAN
LOJAS DE DEPARTAMENTO P —— N
OUTLETS ROUPAS
CIIHIN= SCHUTZ OUTROS ACESSORIOSk
EXPORTACAO
LOJAS PROPRIAS
MULTIMARCA
FRANQUIAS CALCADOS
CORE

AREZZO -
co ADJACENCIAS

FEMININO
BRASIL WHITE SOLE
CONFORTO
MASCULINO

AREZZO ACESSORIOS DE COURO
BOLSAS

AMERICA DO NORTE CLASSE A1

AMERICA LATINA CLASSE A2 TEENAGER®
INFANTILX

EUROPA CLASSE B1 FULL PLASTIC

ORIENTE MEDIO
CLASSE B2

GEOGRAFIA cLassec SEGMENTO

CLASSE C2

POSICIONAMENTO



AREZZO&CO E VANS AREZZO
CO

NOS POSICIONAR COMO UMA
“HOUSE OF BRANDS”

APPROACH DE SINERGIA - SEM CANIBALIZACAO A NOSSA OPERACAO E MARCAS EXISTENTES

EXPERTISE EM FRANCHISING - CD MODERNO E AMPLIADO
TIME DE E-COMMERCE RENOMADO  EXPERTISE NO CANAL MULTIMARCA

TIME DE EXPANSAO DE LOJAS ESTRUTURADO - FABRICA DE AMOSTRAS NO RS
SINERGIA NAS AREAS DE SUPORTE

HOUSE OF BRANDS - PLATAFORMA PARA OPERAR OUTRAS MARCAS LICENCIADAS NO FUTURO

AREZZO  ANACAPRI VANS
+ ANS

SCHUTZ &kIrMvAN  ALME ‘OFF THE WALL




AREZZO&CO E VANS
PRINCIPAIS
OPORTUNIDADES

AREZZO
CO

AUMENTO DE SOURCING LOCAL

REPOSICAO AUTOMATICA E REDUCAO DA RUPTURA
EXPANSAO ACELERADA DE LOJAS

PREENCHIMENTO DE GAPS REGIONAIS

APRENDIZADO CONSTANTE NA CATEGORIA TENIS

NOVAS CATEGORIAS: VESTUARIO, MASCULINO E INFANTIL

EXPANSAO DOS NIVEIS ATUAIS DE RECEITA E RENTABILIDADE



UMA NOVA AVENIDA DE
CRESCIMENTO SE ABRE...

P NS




ALAVANCAS ESTRATEGICAS AREZZO&CO AREZZO
FORAM AGRUPADAS EM CcO

T3

MARCAS INSURGENTES CONSOLIDACAO DO MERCADO FEMININO AB



HA DIFERENTES FORMAS DE ABRACAR A OPORTUNIDADE AREZZO

+ CONSTRUGAO DE PROPOSITO * M&A TRADICIONAL, » ATENDER NOVOS NICHOS DE + PROGRAMA DE ACELERAGAO OU
E MICRO-SEGMENTAGCAO DA INCORPORANDO AS EMPRESAS MERCADO INCUBADORA DE MARCAS
EXPERIENCIA DO NO PROCESSO ATUAL

CONSUMIDOR
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MARCAS INSURGENTES APLICAM UMA ABORDAGEM AREZZO

DIFERENTE coO
MARCA USO DE DIRECT-TO- SORTIMENTO ASSET LIGHT » EXECUTADO DE
MARCA AUTENTICA CUSTOMER PEQUENO MANEIRA AGIL
INSURGENTE ) + USODE
* PROPOSITO * CANAIS *+ PRESENCA DE ECOSSISTEMA * INOVAM
CLARO E CAUSAS ALTERNATIVOS, PRODUTOS DE PARCEIROS RAPIDAMENTE E
PLATAFORMAS ICONICOS TESTAM MUITO
+ PUBLICO BEM DIGITAIS E « ACESSO A
DEFINIDO (NICHO) INSTAGRAM DADOSE A
CAPITAL
* FALTA DE

PRODUTO POR
ALTA DEMANDA

~~

A VANTAGEM TRADICIONAL DE ESCALA SE TORNOU MENOS IMPORTANTE,
PERMITINDO A EVOLUCAO DE NOVOS MODELOS DE NEGOCIO




MARCAS INSURGENTES AREZZO
co

EXEMPLO: SHARE DO CRESCIMENTO DA RECEITA
BENS DE CONSUMO NOS EUA

>10X

CRESCIMENTO NA

CATEGORIA

FATURAMENTO —

< $1°°M 27% 31% 35%

<15 ANOS 2012 - 2016 2014 - 2018 2020 - 2024

NOTA: INCLUI APENAS CATEGORIAS ONDE ESTAO PRESENTES AS MARCAS INSURGENTES,
QUE REPRESENTAM - 45 CATEGORIAS OU - 60% DO MERCADO EXAMINADO
(AS MAIORES 93 CATEGORIAS IRI) FONTE: IRI REVIEWS US MULO; ANALISE BAIN



TERRITORIOS ATRAENTES PARA AREZZO&CO: AREZZO
co

R$2000
BIRMAN
z
g) VANS
LLJ OFF THE WALL"
: SCHUTZ
AREZZO
ANACAPRI

R$120
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MAIRA ANASTASSAKIS
NICOLAS PRADO
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O iCONE GLOBAL DE

EXPRESSAO CRIATIVA
NA CULTURA JOVEM.






NOSSA PROMESSA AREZZO
&CO

BUSCA CRIATIVA DE SER VOCE MESMO



NOSSO PROPOSITO AREZZO
&CO

PERMITIR A MANIFESTACAO CRIATIVA - E INSPIRAR A

CULTURA JOVEM - CELEBRANDO E INCENTIVANDO A

ATITUDE ‘OFF THE WALL’ QUE VEM AO EXPRESSAR O
SEU VERDADEIRO EU
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BRANDING - ISSO E OFF THE WALL

OBJETIVOS

AUMENTAR O RECALL DE MARCA CONECTAR MiIDIA PAGA LOCAL A
AO ADICIONAR OS VANS CORE MOMENTOS GLOBAIS DE MARCA
CLASSICS NA CAMPANHA

DEFINIR OFF THE WALL -
EXPRESSAO CRIATIVA



BRANDING - ISSO E OFF THE WALL AREZZO
co
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BRANDING - ISSO E OFF THE WALL

TN TG TN T
GET ON BOARD!
. GIRLS SKATE CLINIC ;

| SATURDAY, JUNE 16™, 11AM - 3PM
SKATELAB
e e
VARS o

o Tt -

SPSPPPPIVY 1L 4 SPPV

APOIO A CAUSAS QUE SAO O OLHAR DA VANS PARA A
PERSONAGENS REAIS RELEVANTES A MARCA CRIATIVIDADE



SPORTS MARKETING - SKATE STRATEGY

ATLETAS

PARK
SERIES

EVENTOS

»

NO 43H10 WAY

[, —

CONTEUDO

GRASSROOTS SKATE
LEADERSHIP



SPORTS MARKETING - VANS SKATEPARK SP AREZZO
co

PRIMEIRA PISTA DA
MODALIDADE PARK
CONSTRUIDA NA AMERICA
DO SUL

CELEIRO PARA O
DESENVOLVIMENTO DA
NOVA GERACAO DE PARK
RIDERS DO BRASIL

I ABERTA E GRATUITA




SPORTS MARKETING - VANS SHOEBOX

AREZZO
CO

300

EMPRESTIMOS EM 4 MESES
DE PROJETO

200 MIL

USUARIOS IMPACTADOS
EM MIDIAS SOCIAIS

R$ 140 MIL

EM RETORNO DE MIDIA



MARKETING - BRAND PRIORITIES

BRAND
AWARENESS

GANHANDO TRACAO NO
DIGITAL:

FACEBOOK @ 2.5M FANS
INSTAGRAM @ 907K

ESTRATEGIA DE MARKETING
DIGITAL

ENABLE EXPRESSIVE
CREATORS

CRIADORES INCORPORADOS NAS
CAMPANHAS DE MARCA
GLOBAIS:

ENERGIZAR ATRAVES DE
SEEDING

APOIAR EMBAIXADORES LOCAIS
EVENTOS

MIDIA ESPONTANEA -
ORIENTACAO GLOBAL

SKATE
LEADERSHIP

NOSSA ESSENCIA, NOSSA RAIZ

= INCORPORAR COMO PILAR A
ESTRATEGIA GLOBAL E
ACOMPANHAR A BASE
MENSAL COM KPIS DE
DISTRIBUICAO E
DESENVOLVIMENTO DE
MERCADO

= CAMPANHA DE SKATE PARA
GAROTAS NOS PRINCIPAIS
TERRITORIOS

EVENTS &
EXPERIENCE

ABERTURA DE UM VANS
SKATE PARK EM SAO PAULO

ROTEIRO DE ATIVACOES BEM
DEFINIDO

AREZZO

@ RETAIL

EVOLUCAO APLICADA AOS
PLANOS DE LONGO PRAZO:

3.0 WHOLESALERS SHOP IN
SHOP EM
DESENVOLVIMENTO

SUPORTE AS LOJAS PROPRIAS E
FRANQUIAS NA EXECUCAO E
ATIVACOES

OTW SKOOL - TREINAMENTO,
PREPARACAO DE CAMPO E DE
EQUIPES COM FOCO EM
PRODUTO E VISUAL
MERCHANDISING



NOSSO CONSUMIDOR AREZZO
&CO

THE EXPRESSIVE CREATOR IS AT THE
CENTER OF ALL WE DO



NOSSO CONSUMIDOR AREZZO

“SKEW YOUNGER?” - DE 16 A 24 ANOS &CO

d 48% 9 52%

JOVENS E MULHERES SAO OS
CONSUMIDORES QUE TEM O MAIOR
SCORE DENTRO DOS KPIs, BEM
COMO GERAGCAO DE BRAND EQUITY

DIGITALMENTE CONECTADA 24/7
PREOCUPADA COM O FUTURO
VALORIZA NOVAS EXPERIENCIAS

ARTE: CONTEXTO URBANO, DEMOCRATICA
- INSERIDA NO DIA A DIA

MUSICA: NA MAIORIA RAP & HIP HOP

BHT 2018 BRAZIL VALORIZA DESIGN E CONFORTO NOS TENIS

mmm

O QUE E A VANS PARA ELES?
16-18 ANOS - MARCA FASHION
18-24 ANOS - MARCA CLASSICA

CONECTADA AO ROCK

DIFERENCIAGCAO DE PRODUTOS E A CHAVE PARA NOSSOS CONSUMIDORES CORE (EC E SKATISTAS)




MERCHANDISING - OVERVIEW

I CONDUZIR O CRESCIMENTO E A ENERGIA AUMENTAR A CONSIDERACAO E EXPANDIR
| ATRAVES DAS NOSSAS SILHUETAS I NOSSOS MERCADOS ATRAVES DAS

| CLASSICAS NOVIDADES DA MARCA

-— e o e e o e o o = - — J

amsssssss———— HERITAGE

CORE CLASSIC CORES E ESTILOS
MATERIAIS ADAPTADOS

CATEGORIA PROGRESSION REPRESENTARA MAIS DE 30% DO NOSSO
CRESCIMENTO DE CALGCADOS ATE 2020



MERCHANDISING - OVERVIEW AREZZO
CO

G : T T, T L

« CONDUZEM A ENERGIA ATRAVES DO
PATRIMONIO VANS

« MANTER O BOM MOMENTO E A ESTRATEGIA
DE VULCANIZADOS COM NOSSOS [CONES DE
PRODUTO, ATRAVES DE TENDENCIAS
RELEVANTES QUE ENDERECAM OS PILARES DA
MARCA, COMO ARTE, MUSICA, MODA E
CULTURA DE RUA

DIRETRIZES

* UNISSEX

+ TENDENCIAS RELEVANTES PARA
CULTURA

« COLLABS

+ CONTROLE DOS ICONES

o Kﬁ“l@l mxmmu'\ﬁsﬂﬂ'/



MERCHANDISING - OVERVIEW AREZZO
CO

DIRETRIZES

+ CONSTRUIDO PARA O SKATE
+ 5 PRINCIPAIS CATEGORIAS

+ FOCO NO MASCULINO

+ CRIAR ENERGIA NO TOPO

+ DA CABECA AOS PES

CAMISETAS
.‘;*‘

35

CALCAS MOCHILAS JAQUETAS




MERCHANDISING - OVERVIEW AREZZO
SEGMENTACAO co

LEGEND

\4 QUALIDADE, TENDENCIAS E CULTURA
TIER OS DESTINOS MAIS ICONICOS PARA MODA E NUCLEO

--<---» PROFILE

BEST

TOPO DA LINHA DE COLECOES / PRODUTOS

FOCO EM STORY TELLING ACTION spo RT FASHION
............................................................... SPORTS ~ INSPIRED . LIFESTYLE -
BETTER

ESTILO ESTILO/MODA
PRODUTOS SAZONAIS E PRECOS MAIS ELEVADOS PRODUTO ENTUSIASTA
GRANDE OFERTA DE MARCAS E CATEGORIAS FUNCIONAL = NAO VENDEM PECAS DE
FOCO NA APRESENTACAO DE MARCAS PARA ESPORTES NAO FUNCIONAL SKATE
DE ACAO NAO VENDEM PECAS DE CULTURA SNEAKER E
........................................................................ SKATE TR STREETWEAR fesa e
GOOD PE%?A%E:?ES;E g +60% MARCAS ESPORTIVAS +60% MARCAS DE MODA
PRODUTOS SAZONAIS E OFERTA DE MARCAS E
CATEGORIAS CASUAIS E ESPORTIVAS
SURFSHOPS & SNEAKER

SKATESHOPS STORES



TRABALHAMOS COM UMA DISTRIBUICAO AREZZO
INTEGRADA E BALANCEADA cO

X & vans.com.br

;@ appes Pesquisa Bolsas €2 =}

v A N s SALE MA!

“OFF THE WALL"

TROCA GRATIS ©

THE COMFYCUSH™ ERA. A

PRINC
DISTRIBUI

IPA
CAO
CANAL
ESPORTIVO

LOJAS PROPRIAS E
VANS.COM FRANQUIAS (MONOMARCA) SKATE COMO CORE LIFESTYLE SPORT INSPIRED OUTLET VANS



VANS ESTA PREPARADA PARA ATINGIR UM AREZZO
CRESCIMENTO AGRESSIVO ATE 2023 NO MUNDO &CO

FY’23
chG® "o

FY’18
$3.0B



OVERVIEW DE CANAIS

FRANQUIAS E LOJAS
PROPRIAS

MULTIMARCA

AREZZO
&CO

E-COMMERCE

* LOJAS ATUAIS: 3
FRANQUIAS E 4 OUTLETS

+  PLANO EXPANSAO COM
ABERTURA LOJAS EM 2020

- INICIO ESTRATEGIA OMNI
CHANNEL

MODELO DE SUCESSO DE
SEGMENTACAO/
DIFERENCIACAO DE
PRODUTOS E CLIENTES

CRESCIMENTO DE MARKET
SHARE COM CLIENTES
PARCEIROS

OPORTUNIDADE DE
EXPANSAO EM REGIOES
ESPECIFICAS DO PAIS

* GANHO DE EFICIENCIA NA
OPERACAO COM EQUIPE
PROPRIA

- INICIO DA ESTRATEGIA
OMNICHANNEL

+ ESTRATEGIA DE REPOSICAO
MAIS AGIL PARA
ATENDIMENTO DE NORTE A
SUL DO PAIS

EXCELENCIA NO MODELO DE SUPRIMENTO



ESTRUTURA DE PESSOAS

Maira Anastassakis

AREZZO
&CO

DIRETORA UN VANS
= |
:=l
. = |
e o N
) )] o o Py ° °
BRUNO .
PIETRO NICOLAS HUGO VIVIANE RAFAEL :
ANA CAROLINA SAMUEL PIRONDI STAROWSKI ° LUIS LEAL THIAGO SANTOS
: Msﬂg::::rsl;lue HARKETING RAUSIND PRCTRTiRCA oPERACES SOURCING BACKOFFICE .- Mo ECOMMERCE T.I
1 COMERCIAL LP GOES COMERCIAL ° QUALIDADE
MARCA COMERCIAL OPERACOES CORPORATIVO
@ DIRETOR
@ GERENTE

@ COORDENADOR



STATUS DA INTEGRACAO AREZZO
CO

ASSINATURA DO

APROVACAO DO CADE INiCIO DAS OPERACOES
C?);'/TSSTW 11/NOV HOJE A PARTIR DE 01/JAN
: OUT/19 NOV/19 : DEZ/19 : JAN/20

#1 #2 #3 #4 #5 # 6 #7 #8 #9 #1710 #M #12 #13 #14 #15

SEMANA
30/set  7/out  14/out  21/out 28/out 4/nov  1/nov  18/nov  25/nov  2/dez  9/dez 16/dez 23/dez 30/dez 6/jan

: , TESTES E 3 MIGRACAO . TREINAMENTOS EQUIPE E
TECNOLOGIA ¢ ¥ VALIDACAO ! DOS DADOS ' VALIDACAO DOS DADOS
OPERACOES ¥ ¥ TRANSFERENCIA DOS ESTOQUES

MAPEAMENTO PROCESSOS E
DEFINICAO ORGANOGRAMA

PESSOAS

PROCESSO DE ASSESSMENT CONTRATAGCAO EQUIPE E REPRESENTANTES

SETUP ADMINISTRATIVO E DE NEGOCIO (FRANCHISING, EXPANSAO, FISCAL, JURIDICO,
FINANCEIRO)



AREZZO&CO E VANS AREZZO
PROCESSO DE INTEGRACAO - “WAR ROOM” &CO




AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS co

SUSTENTAR E FORTALECER CULTURA DA MARCA ATRAVES DE
SEU PROPOSITO

INICIAR PLANO DE FORTE EXPANSAO DE LOJAS A PARTIR DE 2020

SOLIDIFICAR A ESTRATEGIA DE SEGMENTACAO DE PRODUTO E
CLIENTES

FORTALECER O CANAL ECOMMERCE E ESTRATEGIAS DIGITAIS

| WNS . (OMNICHANNEL)

L 1] n
OFF THE WALL CRESCER DE FORMA SUSTENTAVEL AMPLIANDO O AWARENESS DA

MARCA



AREZZO

HIGHLIGHTS

MARCAS

SILVIA MACHADO
Y. 4|
a4\




ALAVANCAS ESTRATEGICAS AREZZO&CO AREZZO

FORAM AGRUPADAS EM Co
24
AREZZO ANACAPRI SCHUTZ 1/ hin ALME SANS
DEMOCRATIC — FASHION/LUXURY —— EMERGING — LIFESTYLE/ ACTION —

SPORTS



DIFERENCIAIS DE NEGOCIO AREZZ0O&CO

DE CLIENTES CADASTRADAS NO CRM

FORTE PRESENCA NAS REDES SOCIAIS E MIDIA
DIGITAL

FOLLOWERS
ACESSOS/ SITE AO MES

MARCAS COM POSICIONAMENTOS CLAROS E
DISTINTOS

GESTAO CONSISTENTE DE ATIVACOES DIVERSAS E
RELEVANTES

KNOW-HOW NA GESTAO MULTICANAL:
EXCELENTE PLATAFORMA PARA IMPULSIONAR AS
MARCAS

FORTE CONHECIMENTO NA GESTAO DO CANAL
FRANQUIA

CANAL MULTIMARCA COMO ALAVANCA DO
CRESCIMENTO DAS NOVAS MARCAS

AREZZO
CO

CAPACIDADE DE INOVACAO DE PRODUTOS
CRIADOS/ ANO
ANUAIS

RAPIDEZ NO PROCESSO DO DESENVOLVIMENTO
ATE A PRODUCAO

FABRICA DE AMOSTRAS PROPRIA
SOFTWARE DE SAPATO

DESENVOLVIMENTO DE COLECOES COM

LEAD TIME DE REPOSICAO:
MODELO ASSET LIGHT
DA PRODUGAO OUTSOURCED

RELACIONAMENTO COM GRANDE REDE DE
FORNECEDORES



CRESCIMENTO EXPRESSIVO EM SELL OUT, AREZZO
SELL IN E NUMERO DE LOJAS CcO

3000 2000 800
1500 600

2000 2,080 1,305
1000 400

1000
500 200
(o] (o) 0
2014 2018 2014 2018 2014 2018
AREZZO0&CO BR . AREZZO0&CO US EXPORTAGCAO . LOJAS EXTERIOR LOJAS BRASIL

NOTA: O SELL OUT AREZZO&CO US FOI CALCULADO PELO MARK-UP REAL USADO NAS VENDAS DO EXTERIOR
FONTE: DADOS INTERNOS AREZZO&CO



CRESCIMENTO CONCENTRADO EM AREZZO E ANACAPRI, NAS CATEGORIAS

DE TENIS E BOLSAS, COM FORTE EXPANSAO DO CANAL WEB

: @ :  SELL-OUT BRASIL
[T R$M)
CAGR
‘14-18
. TOTAL
8,1%
ANACAPRI 38,7%
1.941
SCHUTZ
AREZZO 6,4%;
2014 2018

FONTE: BASE DE DADOS INTERNA DA AREZZO&CO.

SELL-OUT BRASIL

CAGR
“14-18

13,3%

|
109,5% |
i)

(R$ M)
CAGR 2.646
8,1%
BOLSAS

1.941 i

| TENIS

SAPATOS
2014 2018

AREZZO

co

afe |-
0&0{’0 . SELL-OUT BRASIL
6 (R$ M)
CAGR
“14-"18
CAGR 2.646 :
8,1% WEB 38,7% |
1.941
FRANQUIAS
OUTLET

2014 2018

LOJAS PROPRIAS

MULTIMARCAS



TENDENCIAS QUE IMPACTAM O RELACIONAMENTO AREZZO
DOS CONSUMIDORES COM MARCAS DE MODA cO

CONEXAO COM EMPRESAS COM
POSICAO FORTE SOBRE

EXIGENCIA DE
QUANTO A PRATICAS
RESPONSAVEIS NA CADEIA DE
VALOR

DEVE SER AUTENTICO E
“DE DENTRO PARA FORA”

PARA
CRIAR CONEXOES MAIS
PROFUNDAS COM 0OS
CONSUMIDORES

VALE MAIS QUE O
DISCURSO - CONSUMIDOR QUER
ENXERGAR A PRATICA DA
DIVERSIDADE E INCLUSAO ALEM
DA COMUNICAGCAO

CONSUMIDORES, ESPECIALMENTE
MILLENNIALS E GENZ, QUEREM
SER UNICOS E EXPRESSAR SUA

BUSCA POR PRODUTOS QUE
ABRACAM A SUA
INDIVIDUALIDADE

ACESSO AS
MARCAS E PRODUTOS SE
TORNAM A NORMA

USO DE TECNOLOGIA E DADOS
PARA OFERECER MAIOR
DE
ACESSO



PILARES PARA NOSSO CRESCIMENTO E AREZZO
TRANSFORMAGAO NAS MARCAS cO

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



POSICIONAMENTO E COMUNICACAO AREZZO
CO

SRR ALY o O CRIAR CONEXAO EMOCIONAL COM OS CONSUMIDORES, INDO
k ALEM DA RELAGCAO TRANSACIONAL SOMENTE DE PRODUTO



FORTALECIMENTO DO PROPOSITO AREZZO

ET \ 3
AREZZ0 % o

ANACAPRI <|R \MI\ \ pizve s ALMC
& | o
1972 2008 2009 y 2015 2018
SER UMA
ALIADA NA ELE."_,I‘E\TE ESCOLHA EXPERIENCIA CELiBsRAR AUTOCUIDADO
SER VOCE EXCLUSIVA
MODA E NA MOMENT DIFERENCAS

VIDA



PROPOSITO MARCA AREZZO

PROJETO SOCIAL
DONAS DE Sl

CAMPANHAS COM
DIVERSIDADE

EVENTOS
PROTAGONISMO
FEMININO

CAMPANHA VERAO 2079 |
GISELE

Sap
Confort: Pe Bolsa

Qualldad@ G |Se|e

Querc

‘ Oha \/alor . l
Amei Llnda Sanddlia
- Foto

CAMPANHA VERAO 2020 |
DIVERSIDADE #JUNTAS

Sapato_Sef

Parabéns $mpanha, Vf.”?
Quero Linda Amel o -

Mz n\\Ho a Meu perfeita oha Marca

Pr[ gand Mulher Foto Reais

Diversidade Arezzo

93% DAS CLIENTES
AREZZO SENTEM-SE
MAIS REPRESENTADAS.




POSICIONAMENTO E COMUNICACAO AREZZO
CO

g:’— POTENCIALIZAR RELACIONAMENTO COM OS CONSUMIDORES
@ : ATRAVES DE CONTEUDO DIGITAL RELEVANTE, EXPERIENCIAS
INOVADORAS E REDE ESTRATEGICA DE INFLUENCERS



DIGITAL MARKETING

CONTEUDO
RELEVANTE

REDE ESTRATEGICA
DE INFLUENCERS

PROTAGONISTAS
CAMPANHAS

SQUAD DA
MARCA

MICRO
INFLUENCERS

EXPERIENCIAS
INOVADORAS

AREZZO 5.
(ngRAO 2020 ;

g Gad
o ‘g |
= |

\ \
N \ 3
AULA DE YOGA E TALK SOBRE
MINDFULNESS

ANACAPRI

a
-0 e W

TALK ESCOLHA SER VOCE

EVENTO UNLOCK YOUR CITY



POSICIONAMENTO E COMUNICACAO AREZZO
CO

SURPREENDER E ENGAJAR NOSSOS CONSUMIDORES POR MEIO
DE ATIVAGCOES FREQUENTES E INOVADORAS




GESTAO ALWAYS ON DO CALENDARIO

CALENDARIO VAREJO

‘ o

i : L o

% 1 et ; ST s P
AREZZO AREZZO SCHUTZ 7 ANACAPRI SCHUTZ ANACAPRI SCHUTZ AREZ.i. B
JAN MAR ABR JUN JUL AGO NOV DEZ

CALENDARIO iCONES

\ ® <
{| L) SN
A oA & i
. A
AREZZO SCHUTZ ANACAPRI

JAN MAR JUN AGO SET OouT NOVv



PRODUTO

AREZZO
~CO

PRODUTOS ICONES

LANCAMENTO CONSISTENTE DE PRODUTOS iCONES DE DESEJO

TENIS

ESTRUTURAGAO E CRESCIMENTO DA CATEGORIA DE TENIS

BOLSAS

FORTALECIMENTO E CRESCIMENTO DA CATEGORIA DE
BOLSAS






PRODUTO

AREZZO
~CO

PRODUTOS ICONES

LANGAMENTO CONSISTENTE DE PRODUTOS iCONES DE DESEJO

TENIS

ESTRUTURAGCAO E CRESCIMENTO DA CATEGORIA DE TENIS

BOLSAS

FORTALECIMENTO E CRESCIMENTO DA CATEGORIA DE
BOLSAS



AUMENTO DE 30% DO MERCADO ENDEREGCAVEL FEMININO AREZZO
COM A ENTRADA NA CATEGORIA DE TENIS CcO

3,5 10,6

MASCULINO 1,3
7,1 i FEMININO 2,2
SAPATO FEMININO AB TENIS CASUAL AB SAPATO FEMININO AB + TENIS AB

MS
AREZZO&CO
ESTIMADO

NOTA: O MERCADO DE SAPATO FEMININO AB FOI ESTIMADO A PARTIR DO VALOR DE 2018 DA EUROMONITOR UTILIZANDO QUEBRAS DA IEMI 2019,
CONSIDERANDO UM CAGR DE 4,5%. 0 MERCADO DE TENIS CASUAL AB FOI CALCULADO A PARTIR DA IEMI 2019 (COM AJUSTE) CONSIDERANDO UM CAGR DE 7%.
FONTE: BASE DE DADOS INTERNA DA AREZZO&CO; RELATORIO IEMI 2019; EUROMONITOR; POF - IBGE.



ATUACAO SEGMENTADA DE ACORDO COM O PERFIL DAS
NOSSAS MARCAS

(
\p
e

>R$ 500 : . ,”K

R$ 400-500 SCHUTZ \’

: VEJA VANS ‘_:.—‘—.._‘ \(
Yol M "OFF THEWALL" "~ adidas . pumA
A
: AREZZO
R$ 200-400 : FIZEVER glm

vl le————,
A

RS 200 ANACAPRI A ——

AREZZO
CO




ESTRATEGIA DIFERENCIADA PARA A CATEGORIA TENIS AREggg

MIX DE PRODUTO COMUNICACAO

PERFIL DE CLIENTE

BASICA
NEOTRADITIONAL
TRENDY
GLAM

Voo i o =

SOLA BAIXA  SOLA ALTA  ATHLEISURE




PRODUTO

AREZZO
~CO

PRODUTOS ICONES

LANGAMENTO CONSISTENTE DE PRODUTOS iCONES DE DESEJO

TENIS

ESTRUTURAGAO E CRESCIMENTO DA CATEGORIA DE TENIS

BOLSAS

FORTALECIMENTO E CRESCIMENTO DA CATEGORIA DE
BOLSAS



EVOLUCAO DE MARKET SHARE EM BOLSAS AREZZO
CcoO

NUMERO DE BOLSAS VENDIDAS (‘000)

HIGHLIGHTS

+15,5 P.P.
EM 5 ANOS NOS ULTIMOS 4 ANOS
20% LY - ADICAO DE NO MARKET SHARE DE BOLSAS
chGR 1.897
« ELEVADO SHARE EXISTENTE NO :
1.520 POTENCIAL FORTE A SER ATINGIDO NAS DEMAIS
1.257 REGIOES DO BRASIL

1.097 COMO GRANDE DESTAQUE

* 9,6% DO FATURAMENTO EM 2019

SEMELHANTE AO NEGOCIO DE
CALCADOS

2016 2017 2018 2019E



ESTRATEGIA DIFERENCIADA PARA A CATEGORIA BOLSAS AREZZO

CcoO

PERFIL DE CLIENTE

COMUNICACAO

BASICA
NEOTRADITIONAL
TRENDY Do : { Do .
GLAM Do Q- ' P N
| sHAPE | - — e BUCKLE
Do =4 Lo - I
. Do Y _ Ty
TOTE SHOPPING CROSSBODY Lo . _ I [ = Wi § e
BAG Do o 2 \ ’ 2 -
BOWLING BUCKET SATCHEL




CANAIS AREZZO
~CO

JORNADA OMNICANAL

EXPANSAO DA REDE
FiSICA




DESAFIOS DA JORNADA OMNICANAL

CUSTOMIZACAO DA EXPERIENCIA

1. CONTEUDO DE MODA NAS MIDIAS SOCIAIS
2. COMUNICACAO DIRECIONADA VIA CRM

3. APRESENTAR VENDEDORA PARA
ATENDIMENTO CUSTOMIZADO

ONLINE

JORNADA PODE
COMECAR AQUI

Fisico

EXPERIENCIA SEM FRICCAO

1. CHECK OUT MOVEL
2. TROCAS

JORNADA PODE
COMECAR AQUI

INTEGRACAO DE CANAIS

1. PICK UP IN STORE
2. SHIP FROM STORE
3. VENDA LINK

JORNADA PODE
COMECAR AQUI

AREZZO
CO



CANAIS AREZZO
~CO

JORNADA OMNICANAL

EXPANSAO DA REDE
FiSICA




EXPANSAO DA REDE FiSICA MONOMARCA AREZZO
Cco

EXPANSAO AREZZO MODELO LIGHT

33 MM Y. 51LOJAS INAUGURADAS NOS ULTIMOS 3 ANOS

PROJETO DIFERENCIADO: CONCEITO DE LOJA, GESTAO DA
51

AREZZO

20 19MM EQUIPE, COMPRA DIRECIONADA E PRATELEIRA INFINITA
n FLouAs (PENETRACAO 10x MAIOR QUE EM LOJAS CONVENCIONAIS)
- mRECEITA + SELL OUT MEDIO DE 100 Ml /MES
- INVESTIMENTO INICIAL DE 20% A 50% MENOR DO QUE O DO
2017 2019 MODELO FULL

EXPANSAO FRANQUIAS ANACAPRI

- 188 LOJAS DA MARCA ATE O FINAL DE 2019

+ ABERTURA MEDIA DE 35 | OJAS POR ANO DESDE 2017

© VETOR DE EXPANSAO DA AREZZO&CO (BENCHMARK MARCA
AREZZO)

+ LOJASCOM FATURAMENTO MEDIO DE RS 140 MIL

ANACAPRI




LINHA DE FRENTE AREZZO
~CO

O QUE JA FAZEMOS O QUE VEM PELA FRENTE

NOVA PLATAFORMA
DE TREINAMENTO

4.615 : CONVENCOES : PLATAFORMA DE
: COMERCIAIS E : TREINAMENTOS A
PESSOAS : MOTIVACIONAIS : DISTANCIA
TREINADAS :

ResmNcAL

PRATICIDADE AO
ALCANCE DAS MAOS

INTERATIVIDADE
: PLATAFORMA
- : USER FRIENDLY

1.210 : :
PESsOAs | 9000 PESSOAS .

TREINADAS . EXPERIENCIA DO USUARIO

3.500 PESSOAS




3. AREZZO
‘- —&\ co




AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS co

AMPLIACAO E CONSOLIDAGCAO DA LIDERANGCA DE MERCADO

PROPOSITO ALEM DO PRODUTO COM ENFASE NO PROTAGONISMO
FEMININO

FOCO NO PILAR SUSTENTABILIDADE - “AREZZO FUTURO”

CRESCIMENTO DO WEBCOMMERCE E DA OMNICANALIDADE

CONTINUA EXPANSAO DO FORMATO LIGHT




AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS co

FORTALECER PROPOSITO DA MARCA
OMNICANALIDADE E INOVAGCAO NO PONTO DE VENDA
REVOLUGAO DO APP SCHUTZ

INOVAGAO E DIGITALIZAGAO DO CANAL MULTIMARCA

TENIS E BOLSAS COMO IMPORTANTE CATEGORIA DE PRODUTO




AREZZO

MENSAGENS PRINCIPAIS co

EXPANSAO ACELERADA VIA FRANQUIAS, MULTIMARCAS E E-COMMERCE

SOLIDIFICAGCAO E REFORGCO DO PROPOSITO DA MARCA “AUTO
ESTIMA, ESCOLHA SER VOCE”

POSICIONAMENTO SEM SALTO ADERENTE AOS VALORES DAS
NOVAS GERACOES

TENIS COMO IMPORTANTE CATEGORIA DE PRODUTO

ALTA PARTICIPACAO DE PRODUTOS COM REPOSICAO CONTINUA
RESULTANDO EM MAIOR EFICIENCIA DE ESTOQUES E ASSERTIVIDADE




AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS co

CONSOLIDAGCAO COMO UMA SNEAKER BRAND DE DESEJO

FOCO NO PUBLICO JOVEM QUE CELEBRA DIVERSIDADE E
LIBERDADE DE EXPRESSAO

CAMPANHA COM DJ ALOK - PERSONALIDADE DE ALCANCE
MUNDIAL

ENTRADA NA REDE DE MULTIMARCAS CENTAURO

INICIO DA ABERTURA DE FRANQUIAS



AREZZO

MENSAGENS PRINCIPAIS co

FORTALECIMENTO DA MARCA ALME

CONFORTO E VALUE FOR MONEY VISANDO MAIOR MERCADO
ENDERECAVEL

CONSTRUGCAO DE PROPOSITO E VALORES: OLHAR PARA O
AUTOCUIDADO COMO NORTE

CAMPANHA COM ATRIZ CAMILA PITANGA PARA ALAVANCAR
AWARENESS

ACELERAGCAO DA EXPANSAO DE LOJAS (PROPRIAS E FRANQUIAS)
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OPERACOES

E MAURO FRIEDRICH




ALAVANCAS ESTRATEGICAS AREZZO&CO
FORAM AGRUPADAS EM AREZ%g

sy
EVOLUCAO DE MERCHANDISING E SUPRIMENTO

SOURCING E LOGISTICA 2.0



TRANSFORMAGAO DO MODELO DE NEGOCIOS

TRANSFORMAR NOSSO MODELO DE NEGOCIOS PARA CONECTAR COM AGILIDADE

O DESEJO DO CLIENTE AO PRODUTO ONDE ELE ESTIVER

DE FORMA DATA-DRIVEN, INTEGRADA, SUSTENTAVEL E COLABORATIVA

COM NOSSO ECOSSISTEMA UNICO PARA VIABILIZAR A CONTINUA EXPANSAO DA AREZZO&CO

GESTAO INTEGRADA E DIGITAL DA CADEIA




TRANSFORMAGAO DO MODELO DE NEGOCIOS

TRANSFORMAR NOSSO MODELO DE NEGOCIOS PARA CONECTAR COM AGILIDADE

O DESEJO DO CLIENTE AO PRODUTO ONDE ELE ESTIVER

DE FORMA DATA-DRIVEN, INTEGRADA, SUSTENTAVEL E COLABORATIVA

COM NOSSO ECOSSISTEMA UNICO PARA VIABILIZAR A CONTINUA EXPANSAO DA AREZZO&CO

GESTAO INTEGRADA E DIGITAL DA CADEIA




MODELO DE SUPRIMENTO COLABORATIVO E AREZZO

DIRECIONADO PELO SELL OUT Co
PRRNEEEEE g >
CALENDARIO DE COLECAO REPOSICAO IN SEASON REPOSICAO CONTINUA
DECISOES DE SORTIMENTO/ PROCESSO INTEGRADO DE~ REPOSICAO DIARIA DOS
COMPRA PROXIMAS DO SELL-OUT LEITURA DA PONTA E REACAO PRODUTOS ATEMEORAIS
12 COLECOES 9-12 CICLOS REPOSICAO
ANUAIS DE REPOSICAO DIARIA

.. K .. ALINHAMENTO DO PLANEJAMENTO
E-SHOWROOM . . DE SELL OUT E SELL IN NO INICIO DA

SISTEMA INTERATIVO DE COMPRAS N . : N ESTAGAO
:  ORIENTACAO : : COMUNICACAO :
DIRECIONAMENTOS DE COMPRAS . DE COMPRA ! . COMAREDE E-CALLS - DESDOBRAMENTO
PRE-PEDIDOS, RECOMENDACOES ~ N ~ N INTEGRADO DOS DIRECIONAMENTOS

DE COMPRA E PRODUTO



TRANSFORMAGAO DO MODELO DE NEGOCIOS AREZZO
EVOLUGCAO DE MERCHANDISING E SUPRIMENTO cO

TECNOLOGIA COMO MEIO

PRE SEASO

CONSTRUCAO
COLABORATIVA
DE COLECAO

ANALISES PREDITIVAS

UNIR ANALISE DE DADOS COM
INTUICAO/COLABORACAO NO
DESENVOLVIMENTO DA COLECAO
PARA MAIOR ASSERTIVIDADE

SORTIMENTOE
SUPRIMENTO
ASSERTIVO

FERRAMENTAS PARA O PROCESSO
DE DECISAO DE COMPRAS,
CONCILIANDO DIRECIONAMENTO
CENTRAL COM COLABORACAO
(EXEMPLO: VISIBILIDADE ON LINE
DAS APOSTAS DURANTE O
SHOWROOM)

NOVO E-SHOWROOM

PRODUCAOE
DISTRIBUICAO

REDUCAQ DOS LEADTIMES DE
PRODUCAO E ENTREGA DE BEST
SELLERS

MAIOR PRESENGA DE REPOSICAO
EM GRADE ABERTA, REDUZINDO
RUPTURA EM LOJA

IN SEASON

GESTAO IN SEASON
E REAGAO RAPIDA

FERRAMENTAS PARA GESTAO DE
TODO O CICLO DE SELLOUT DO
PRODUTO E RAPIDA REACAO



TRANSFORMAGAO DO MODELO DE NEGOCIOS AREZZO
EVOLUGCAO DE MERCHANDISING E SUPRIMENTO cO

TECNOLOGIA COMO MEIO

PRE SEASO ' IN SEASON
]

SORTIMENTOE
SUPRIMENTO
ASSERTIVO

FERRAMENTAS PARA O PROCESSO
DE DECISAO DE COMPRAS,
CONCILIANDO DIRECIONAMENTO
CENTRAL COM COLABORACAO
(EXEMPLO: VISIBILIDADE ON LINE
DAS APOSTAS DURANTE O
SHOWROOM)

NOVO E-SHOWROOM




NOVO E-SHOWROOM AREZZO

REDESENHAMOS A EXPERIENCIA DE COMPRA DO FRANQUEADO &Co
E DESENVOLVEMOS UM NOVO E-SHOWROOM

DESIGN SPRINT

«  TRES DIAS IMERSOS “AS MELHORIAS APRESENTADAS PELO NOVO SISTEMA FORAM
+  EQUIPE MULTIDICIPLINAR DE SUMA IMPORTANCIA PARA UM PEDIDO MAIS CONSCIENTE
- FOCO NO RESULTADO EM LOJA BASEADO EM DADOS. COM CERTEZA, POSSO AFIRMAR QUE
. OBSESSAO PELO CONSUMIDOR ESTE PEDIDO FOI O MAIS ASSERTIVO DE TODOS OS PEDIDOS

QUE JA FIZ. NUNCA TINHA ENTRADO EM PEQUENOS DETALHES

) ENTENDIMENTO DAS DORES DO NEGOCIO COMO ENTREI NESSE PEDIDO! SIMPLESMENTE FANTASTICO!”

+  POSSIVEIS SOLUCOES
*  CONSTRUCAO DO PROTOTIPO PAULA ACCIOLY - FRANQUEADA AREZZO

“ME SURPREENDEU! TORNANDO POSSIVEL UMA ANALISE
ONLINE E FACIL DO QUE ESTA SENDO COMPRADO, ETAPA
MAIS ESTRATEGICA DO NOSSO PROCESSO, ALGO MAIS
INTELIGENTE... ACREDITO QUE ESTE E UM PASSO
FUNDAMENTAL PARA MAIOR  RENTABILIZACAO E
ATINGIMENTO DO GIRO 100%.”

BRUNO ARAUJO - FRANQUEADO ANACAPRI




NOVO E-SHOWROOM AREZ(Z:8

© R 20N

B »r e

NOVOS PROCESSOS DE COMPRA
QUE EMPODERAM O BUYER

& B« @ o

MAIOR ADERENCIA DAS
RECOMENDAGCOES DE COMPRA
PELOS FRANQUEADOS QUE
UTILIZAM A FERRAMENTA




NOVO E-SHOWROOM AREZ(Z:8
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TRANSFORMAGCAO DO MODELO DE NEGOCIOS

TRANSFORMAR NOSSO MODELO DE NEGOCIOS PARA CONECTAR COM AGILIDADE

O DESEJO DO CLIENTE AO PRODUTO ONDE ELE ESTIVER

DE FORMA DATA-DRIVEN, INTEGRADA, SUSTENTAVEL E COLABORATIVA

COM NOSSO ECOSSISTEMA UNICO PARA VIABILIZAR A CONTINUA EXPANSAO DA AREZZO&CO

GESTAO INTEGRADA E DIGITAL DA CADEIA




SOURCING: PROCESSO DE PRODUCAO FLEXIVEL AREZ(Z:8

GRANDES NUMEROS
FORTE RELACIONAMENTO COM O CLUSTER DE PRODUCAO

DO VALE DOS SINOS « PRODUCAO: )
* 14,2 MILHOES DE CALCADOS
« 1,8 MILHAO DE BOLSAS (LTM)

QUALIDADE E PONTUALIDADE ASSEGURADOS

« VALE DOS SINOS/RS CONCENTRA 90% DA PRODUCAO

FLEXIBILIDADE PARA TERCEIRIZAR A PRODUCAO DE UM * 60 MIL AMOSTRAS DE CALCADOS PRODUZIDAS/ ANO
GRANDE NUMERO DE SKUS A PARTIR DE VARIAS FABRICAS

EM UM CURTO ESPACO DE TEMPO, A PRECOS

COMPETITIVOS.

NEGOCIACAO DE MATERIA-PRIMA EM CONJUNTO COM
FORNECEDORES LOCAIS.



TRANSFORMAGCAO DO MODELO DE NEGOCIOS

TRANSFORMAR NOSSO MODELO DE NEGOCIOS PARA CONECTAR COM AGILIDADE

O DESEJO DO CLIENTE AO PRODUTO ONDE ELE ESTIVER

DE FORMA DATA-DRIVEN, INTEGRADA, SUSTENTAVEL E COLABORATIVA

COM NOSSO ECOSSISTEMA UNICO PARA VIABILIZAR A CONTINUA EXPANSAO DA AREZZO&CO

GESTAO INTEGRADA E DIGITAL DA CADEIA




TRANSFORMACAO DO MODELO DE NEGOCIOS
LOGISTICA 2.0

PRINCIPAIS INICIATIVAS EM LOGISTICA

REDUCAO DO
LEADTIME DA PORTA
DA FABRICA ATE A

SISTEMA DE - LOGISTICA PARA
ALOCACAO, REPOR EM GRADE
PARA MELHORES ABERTA

DECISOES DE O
QUE/QUANTO REPOR

PORTA DA LOJA

* PRIMEIRO, NOS PRODUTOS : + NOVO CD WEB '+ GRUPO MULTIDISCIPLINAR

CONTINUAVEIS (COM - Do DE TRABALHO
HISTORICO DE VENDA/CICLO : : + AMPLIACAO DA . DESENHANDO, TESTANDO E
DE VIDA LONGO) s CAPACIDADE LOGISTICA, S IMPLEMENTANDO AJUSTES
sl EM ESPECIAL PARA REPOR - DE PROCESSO E DE
*+ NO FUTURO, PARA . EM GRADE ABERTA . SISTEMAS

QUALQUER REPOSICAO

AREZZO

RFID,
PARA MELHOR
ACURACIDADE DOS

ESTOQUES NA PONTA

+ PERMITIR REPOSICAO

EM GRADE ABERTA
ASSERTIVA E MELHOR
INTEGRACAO DE
CANAIS

co



1. SISTEMA DE ALOCAGAO PARA REPOSICAO
ASSERTIVA DE PRODUTOS CONTINUAVEIS

SEPARACAO
NO CD (GA)
REE)ICAE;'S"ED%TSO FATURAMENTO
DIARIO PARA AS
PEDIDOS LOJAS
RECOMENDADOS .
SEPARAGAO E ENVIO (GA) S N

MODALIDADE DE
ENVIO EXPRESSO
PARA SP E RJ

RECEBIMENTO DAS
FABRICAS E
ARMAZENAGEM

SELL-OUT
RECEBIMENTO ESTOQUE PDV
DO PRODUTO (REAL TIME)
> REPOSICAO BASEADA
. NA NECESSIDADE

’ _ PEDIDO DIARIO
EQUALIZACAO DOS

COM BASE NA
EXCESSOS E NECESSIDADE
RUPTURAS NO NIVEL PROJETADA

NUMERACAO

AREZZO
(o0

REDUGAO DOS NIVEIS DE
RUPTURA EM LOJA

MAIOR EFICIENCIA DE
ESTOQUES EM LOJA E
NO CD

AUMENTO DA FREQUENCIA DE REPOSICAO EM GRADE ABERTA

USO DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL, MACHINE LEARNING E
ALGORITMOS COM BASE NO ESTOQUE DA LOJA

EXTENSAO DO USO DO MODELO DE REABASTECIMENTO
PARA ITENS DE APOSTA DA COLECAO




2. AMPLIAGAO DA CAPACIDADE LOGISTICA, AREZZO
EM ESPECIAL PARA REPOR EM GRADE ABERTA cO

GANHOS DE
PRODUTIVIDADE

REDUCAQ DE TEMPO DE OPERACAQ

AUMENTO DE EFICIENCIA OPERACIONAL

INCREMENTO DO REABASTECIMENTO DA
REDE EM GRADE ABERTA

NOVO CD E-COMMERCE NOVO CD OPERACOES VANS
Lo o CALCADOS E VESTUARIO
AREA TOTAL DE OPERACAO: TTMIL M? . AREA TOTAL DE OPERACAO : 16 MIL M?
L AREA TOTAL DE OPERAGAOQ: 21 MIL M?
EM JAN/2020



3. REDUGCAO DO LEAD TIME E
MAIOR EFICIENCIA OPERACIONAL

NOVO MODELO DE
GESTAO DE TRANSPORTES

REDUGCAO DOS TEMPOS DE ENTREGA

IMPLEMENTACAO DE MODO “CROSS DOCKING”

AREZZO
(o0

REVISAO DE MALHA LOGISTICA
PARA REDUCAO DO LEAD TIME

MEDIA PONDERADA 9,9 DIAS PO 9,6 DIAS

L o> 8,2 DIAS




4. RFID PARA ACURACIDADE DE AREZZO
ESTOQUES EM TODA A REDE coO

o '..
RFID @ E UMA TECNOLOGIA NA QUAL O DISPOSITIVO
&~ . LEITOR (READER) SE COMUNICA COM UMA

ETIQUETA MEDIANTE ONDAS DE RADIO.

POSSIBILITA QUE CADA ITEM TENHA UMA
IDENTIDADE UNICA.

FACILITADORES PARA USO DA TECNOLOGIA NA
AREZZO&CO:

o INSERCAO DA TAG DENTRO DO CALCADO

0 LOJAS DE METRAGEM RELATIVAMENTE BAIXA,
FACILITANDO O PROCESSO DE INVENTARIO/LEITURA

o ALTO VALOR AGREGADO DO PRODUTO, REDUZINDO O
IMPACTO DO CUSTO DA TAG




4. RFID PARA ACURACIDADE DE AREZZO
ESTOQUES EM TODA A REDE CO

ACURACIDADE DOS OMNICANALIDADE VELOCIDADE EXPERIENCIA DE
ESTOQUES
i POSSIBILITANDO MELHOR NOS PROCESSOS DE COMPRA DA CLIENTE
LEVANDO A REDUCAO DE INTEGRACAO DE CANAIS MOVIMENTACAO EM LOJAE X
x COM REDUCAO DO TEMPO
RUPTURA VIA REPOSICOES (VISIBILIDADE DOS ESTOQUES INVENTARIOS ¢

DE ESPERA PELO SAPATO

MAIS ASSERTIVAS DE TODA A REDE) NA LOJA



4. RFID - TIMELINE DO PROJETO RFID

INfCIO PROJETO DESDOBRAMENTO EM DESzgg:RET:MEI’EEITO
PILOTO SCHUTZ (INVERNO) (VERAO)

FABRICAS

. APLICAGCAO DE

* ETIQUETAS DENTRO ; N
! DA ESTRUTURA DO o T

. CALGADO :

. RECEBIMENTO,
' VENDA, REPOSICAO E
' TRANSFERENCIA



AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS co

GESTAO INTEGRADA DA CADEIA PARA TER O MENOR TIME TO MARKET

MODELO DE SUPRIMENTO COLABORATIVO E SELL-OUT DRIVEN EM
CONSTANTE EVOLUGCAO, ORIENTANDO TODA A CADEIA

INICIATIVAS EM MERCHANDISING, ALIANDO ANALISE CONTINUA DE
DADOS E INTELIGENCIA COLETIVA DA REDE/COLABORAGCAO

LOGISTICA ORIENTADA PARA REDUZIR RUPTURA EM LOJA ATRAVES DE
MENOR LEAD TIME E MAIOR REPOSICAO EM GRADE ABERTA

INICIO DA UTILIZAGAO DE RFID PARA ACURACIDADE DE ESTOQUES




b .

| SUSTENTABILIDADE (ESG)

MARCO VIDAL




ALAVANCAS ESTRATEGICAS AREZZO&CO
FORAM AGRUPADAS EM AREZ%g

sy

SUSTENTABILIDADE COMO NORMA



POSICIONAMENTO AREZZO&CO AREZZO

CoO

SUSTENTABILIDADE COMO NORMA,
BUSCANDO NIVEL DE
DIFERENCIACAO NAS MARCAS




SUSTENTABILIDADE COMO PILAR ESTRATEGICO

GARANTIR QUE A CADEIA PRODUTIVA
ATENDA AS REGULAMENTACOES
LOCAIS E INTERNACIONAIS

DAR TRANSPARENCIA PARA OS
CLIENTES

CAPACITAR E EMPODERAR OS
DIFERENTES STAKEHOLDERS DA
AREZZ0O&CO

AREZZO
(o0

GARANTIR A EFICIENCIA NA
PRODUCAO

REDUZIR GERAGCAQ DE RESIDUOS E
REDUZIR IMPACTOS NEGATIVOS NO
MEIO AMBIENTE

GARANTIR QUE AS MARCAS DA
AREZZO&CO SE DIFERENCIEM POR
MEIO DE PRATICAS SUSTENTAVEIS

GERAR VALOR DE NEGOCIO



VISAO 2024 AREZZ0O&CO

: DA CADEIA E CICLO DE :
: -------------- 100% VIDA DOS PRODUTOS : --------------
: RASTREADA E CERTIFICADA :

DE TRANSPARENCIA DOS
: PRODUTOS PARA OS CLIENTES, :
P, COM INFORMACOES DE P,
. 100% COMPOSICAO, ORIGEM E :

PROCESSO

: NEUTRALIZACAO DE EMISSOES :
: @ NAS OPERACOES PROPRIAS E :
D ? 30% DE REDUCAO NAS SRTTTRPPPPNE

EMISSOES DE PRODUCAO

= CERTIFICACAO ISE

15%

70%

40%

100%

AREZZO
(o0

DE REDUCAO DO NUMERO DE
SKUs POR COLECAO DO GRUPO
AREZZO&CO

DE REDUCAO DAS AMOSTRAS

SUBSTITUICAO DE MATERIAIS
POR ALTERNATIVAS DE FONTES
RENOVAVEIS

DE EMBALAGENS PRODUZIDAS
COM MATERIAL RECICLADO OU
BIODEGRADAVEL



VISAO 2024 AREZZ0O&CO

. DOS FORNECEDORES .
Tereieiaianaasd 25% TREINADOS EM Terterererenenes
. TOPICOS :

RELEVANTES

ESTAR ENTRE AS 3
MELHORES EMPRESAS
DE VAREJO NO BRASIL
NO GREAT PLACE TO
WORK MULHER

: CONSTANTE
“““““““ DESENVOLVIMENTO DO

QUADRO DE SAPATEIROS

AREZZO
(o0

RECONHECIMENTO DAS
PRATICAS DE
SUSTENTABILIDADE DAS
MARCAS

ESTAR POSICIONADA ENTRE
AS TOP 10 EMPRESAS DE
VAREJO NO BRASIL, EM
INDICES DE
SUSTENTABILIDADE DE
RELEVANCIA GLOBAL



NOSSOS RESULTADOS

NOVO MODELO DE AUDITORIA DE

FORNECEDORES

* B81FORNECEDORES (TIERTE 2)
« 3X ANO - PROPRIA E EXTERNA

+ SISTEMA DE GESTAO DE INDICADORES

« TREINAMENTOS

RELATORIO ANUAL

+  OBSERVACAO DE ODS (OBJETIVOS DO

DESENVOLVIMENTO SUSTENTAVEL)

+  PARAMETROS GRI (GLOBAL REPORTING

INITIATIVE)
+  PADRONIZACAO

«  POLITICA AMBIENTAL

« 12 RELATORIO GEE (*GASES DE EFEITO
ESTUFA)

«  PNRS (POLITICA NACIONAL DE
RESIDUOS SOLIDOS) - FABRICAS
PROPRIAS E RECICLAGEM

CERTIFICACOES

* MOVIMENTO SETORIAL: VALE DOS
SINOS

*+ 80% DOS CURTUMES CERTIFICADOS

* TREINAMENTO DE 100% DOS
FORNECEDORES

SISTEMA GESTAO AMBIENTAL ~

AREZZO
(o0

EMBALAGENS

PARCERIA EU RECICLO - 520+TON
RECICLADAS

POTENCIAL ECONOMIA DE ATE R$3MI EM
2020

POTENCIAL REDUCAO DE 30% DE USO
DE MATERIAIS EM 2020

PRODUTO

INOVACAO EM MATERIAIS -
UPCYCLING, REDUCAO DE IMPACTOS
LANCAMENTOS NAS MARCAS AREZZO,
SCHUTZ, ANACAPRI E FIEVER
CONEXAO COM A CLIENTE



AREZZ0O
SISTEMA DE GESTAO AMBIENTAL (SGA) CcO

+  ATUALIZACAO DE POLITICA AMBIENTAL

+  RELATORIO E NOVA GOVERNANCA DE SISTEMA DE
GESTAO AMBIENTAL (SGA)

+  RINVENTARIO DE GASES DE EFEITOESTUFA (GEE)

+  RELATORIO PARANEUTRALIZACAO DE ESCOPOS1E 2
DO INVENTARIO DE GASES DE EFEITO ESTUFA

*  LEVANTAMENTODE ASPECTOSEIMPACTOS
AMBIENTAIS (LAIA) PARA PLANO DE ACOES




AREZZO
DIVERSIDADE cO

+  POLITICADE DIVERSIDADE

+  CICLOSDE TREINAMENTOS INTERNOS SOBRE
DIVERSIDADE E INCLUSAO

+  TRILHADE INCLUSAO E DESENVOLVIMENTO PARA
PCDS ' i

DIA NACIONAL DE Lilél'A DA
«  PARTICIPACAO EMFORUNS DE EMPREGABILIDADE e

+  CAMPANHAS DE CONSCIENTIZACAO “SEMANA
LGBTQIA+”, “EMPODERAMENTO FEMININO”




AREZZO

DIVERSIDADE - IGUALDADE RACIAL CO
. PARCERIA COMINSTITUTO IDENTIDADES DO BRASIL =
(ID_BR) , 3 Instituto
- Identidades
PRODUCA ; do Brasil
. CAODE VIDEOS DE TREINAMENTOS PARA

VAREJO
*  TREINAMENTOS PRESENCIAIS COM LIDERANCA

+  ATUACAOEMFORUM DE EMPREGABILIDADE - TOP 3
NAS EMPRESAS MAIS DESEJADAS PARTICIPANTES

«  MAISDE 150 APLICACOES PARA VAGAS



AREZZO
CASE DESAFIO DA EMBALAGEM CcO

+ PARCERIA COM O ISTITUTO EUROPEO DI
DESIGN (IED)

*+ 40 ALUNOS, 3 MESES DE PROJETO

« ATENDIMENTO DE PREMISSAS AMBIENTAIS
(REDUCAO, REUTILIZACAO E RECICLAGEM), E
PREMISSAS DO NEGOCIO (IDENTIDADE DE
MARCA, PROTECAO DO PRODUTO,
TRANSPORTE, ESTOCAGEM)

« 01PROTOTIPO APROVADO PARA
IMPLEMENTACAO - REDUCAO DE + DE 100
TONELADAS DE PAPEL, COLA E TINTA/ANO

« IMPLEMENTACAO A PARTIR DA COLECAO DE
INVERNO 2020




AREZZ0O
CASE CERTIFICAGCAO VALE DOS SINOS cO

* EVENTO SETORIAL- EM PARCERIA COM
ABICALCADOS E CIBC (CENTRO DAS INDUSTRIAS
DE CURTUME DO BRASIL) PARA 500
FABRICANTES, EM CAMPO BOM/RS

- LIDERANCA NA DEMANDA POR CERTIFICACOES
NA CADEIA PRODUTIVA - ATE 2021

LILIAN PACCE

+ CERTIFICACOES PARA PRODUCAO, CURTUMES E
DEMAIS COMPONENTES DA INDUSTRIA

* FORTALECIMENTO DO VALE DOS SINOS COMO
CLUSTER PRODUTIVO

* LILIAN PACCE E A SUSTENTABILIDADE COMO £
DIFERENCIAL COMPETITIVO NA INDUSTRIA DA ORIGEM C ISO r‘ V?&“R"ﬁf;g;
MODA ‘ SUSTENTAVEL 1400 1 g { WORKIN

: e
5 ¥ ) GROUP
C S C B SISTEMA DE GESTAO 4 .

CERTIFICACAO DE ,\\ AMBIENTAL / g"&'»' ! b, ﬁ

SUSTENTABILIDADE DO S P
COURO BRASILEIRO



AREZZO
CASE “ORGULHO DE SER SAPATEIRO” (o{0)

+ COMPROMISSO COM A SUSTENTABILIDADE DA
MAO DE OBRA DO VALE DOS SINOS

« ATRACAO E RETENCAO DE NOVOS TALENTOS -
FORTALECIMENTO DA CULTURA DO
SAPATEIRO

+ 7 ANOS DE PARCERIA COM SENAI E
ABICALCADOS

+ FORMACAO PROFISSIONAL PARA MAIS DE 150
PROFISSIONAIS

« CONTRATACAO DE FORMANDOS,
DESENVOLVIMENTO DE QUADRO DE
PROFISSIONAIS




AREZZO
CASE UPCYCLING - RES(DUOS PARA SOLAS CcO

« DESENVOLVIMENTO DE TECNICA EXCLUSIVA
PARA RECICLAGEM DE RESIDUOS INDUSTRIAIS

« UTILIZACAO DE RESIDUOS DE FABRICAS
PROPRIAS PARA PRODUCAO DE SOLADOS

+ 10% DE RESIDUOS NA COMPOSICAO DE
SOLADOS, EM LINHAS DAS MARCAS SCHUTZ,
ANACAPRI, FIEVER

« ATUALMENTE, A FORMULA COM RESIDUOS
REPRESENTA 5% DO TOTAL DE SOLADOS
AREZZO&CO

« CONTEUDO E APELO DE MODA 100%
PRESERVADOS




AREZZO
CASE AREZZO FUTURO cO

AREZZO FUTURO



CASE Z2ZBIO

LANCAMENTO EM 22/11/2019
+18MIL PARES DE SELL IN - 65% D
CLASSIFICADOS COMO\BEST SE

CAMPEAO DE VENDA: | 7
20% DE GIRO EM 2 DIAS »

’ ////‘// \‘

Valor

AREZZO

Arezzo €rid
ténis com
‘material

lf sustentavel

| Inovagdo i
st i L
Cibelle Bougas
| DeSaoPaulo: i S
| A Arezzo & Co., dona cdlas mar-
| cas Arezzo, Anacapri, Schutz, Ale-
| xandre Birman, Alme ¢ Fiever, vai
| apresentar _ao mercado, hoje,
| umanova linha de ténis feito com
| material biodegradavel.
0Olancamento faz parte do pla-
| nodacompanhiade tornara pro-
| ducio mais sustentdvel. Entre as
| metas tracadas estdo ter 100% da
| caderde proauca0 rastreataate ™
| 2024 Tieutralizar as enmissoes ae
| gases de efeito estufa nas opera-
| coes proprias em 2020 ¢ substi-
| tuir 30% dos materiais derivados
| de petréleo por componentes de
fontes renovéveis até 2024.
A linha de ténis € feita com um
| fio de poliamida biodegradavel
| desenvolvida pela Rhodia, do
grupo Solvay, que substitui a fi-
| bra sintética. “Enquanto a fibra
| sintética leva décadas para se de-



AREZZO

MENSAGENS PRINCIPAIS co

PRATICAS ESG INTEGRADAS A ESTRATEGIA

GERACAO DE VALOR PARA AS MARCAS

DIFERENCIACAO E INOVACAO POR PRATICAS SUSTENTAVEIS

GESTAO DE RISCO AMPLIADA

MAIOR EFICIENCIA NA PRODUCAO, USO DE RECURSOS E MATERIAIS




| PESSOAS E CULTURA

MARCO VIDAL




ALAVANCAS ESTRATEGICAS AREZZO&CO AREZZO
FORAM AGRUPADAS EM CcO

@
T®

ORGANIZACAO E
GOVERNANCA
CULTURA

EMPODERAMENTO DA
LINHA DE FRENTE



FRENTES DE ATUAGCAO 2020

* LANCAMENTO E DESDOBRAMENTO DO *+ AMBIENTE COLABORATIVO COM

DNA AREZZO&CO : PROCESSOS CORE OTIMIZADOS
+  MINDSET VOLTADO PARA INOVACAO, *+ ESTRUTURA ORGANIZACIONAL
SUSTENTABILIDADE E COLABORACAO, QUE ALAVANCA SINERGIA,
GERANDO VANTAGEM COMPETITIVA : INTEGRAGCAO E DINAMISMO ENTRE
PARA O NEGOCIO AREAS PARA ENTREGAR ALTA
: EFICIENCIA

+ ELABORACAO DO PLANO DE CULTURA

AREZZO
(o0

COMUNICAGCAO E POSICIONAMENTO
INTERNO CLARO DE “FOCO NA
PONTA, CLIENTE”

CAPACITACAO E EMPODERAMENTO
DA LINHA DE FRENTE PARA TOMADA
DE DECISOES

DESBUROCRATIZACAO DE
PROCESSOS INTERNOS (SIMPLIFICAR
ROTINAS DE LOJAS)



“A CULTURA ENGOLE A ESTRATEGIA NO CAFE DA MANHA” AREZZO
(o0

+ ELEMENTOS
* PROPOSITO - POR QUE
. VALORES - COMO

ARTEFATOS
COMPORTAMENTOS
SIMBOLOS E SISTEMAS

ELEMENTOS
O QUE - MISSAO
PARA ONDE - VISAO

ARTEFATOS
O - OBJETIVO
KR - KEY RESULTS

* CONHECIMENTO
. HABILIDADES

' ATITUDES
. . : EXPERIENCIA DO
-- : COLABORADOR DETERMINANTE
j_ : PARA ATRAIR, ENGAJAR,
= : DESENVOLVER E RETER OS

MELHORES TALENTOS



FRAMEWORK AREZZO
co

POR QUE

EXPRESSAO DO DNA POR MEIO
DO PROPOSITO, VALORES, .
MISSAO, VISAO E QUE SE COMPE TENCIAS

MANIFESTAM PELOS 3 o TECNICAS :
SEGUINTES ARTEFATOS:

COMPORTAMENTOS
SIMBOLOS
SISTEMAS

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

P CULTURA

% COMPETENCIAS
;. COMO COMPORTAMENTAIS

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




EM 2019 INICIAMOS O TRABALHO DE EMPODERAMENTO DA
LIDERANCA
FORTALECIMENTO DO NOSSO DNA

CULTURA
AREZ10&CO

AREZZO
~CO

I ATRAVES DE UM AMBIENTE

- COM OS COMPORTAMENTOS

ALAVANCAS
IMPULSIONADORAS

.| comToDOS



ECOSSISTEMA DE IMPACTO DE CULTURA FORTE

IMPACTO DO DNA NA PERFORMANCE DOS COLABORADORES

LINKEDIN TALENTOS

()

§ 6 TRAINEES

E 3 MERCHANDISING

- =

= 189.6T1 8 ESTAGIARIOS

[TT] SEGUIDORES o

s g TREND&CO

-l + 51.987 a . :

o FOCO NA ESTRATEGIA DE :

T NOVOS LONGO PRAZO

1T} SEGUIDORES (22 TRANEES 2014 - 2019)  :
EM UM ANO (24 ESTAGIARIOS 2014 - 2019) :

CARREIRA

WORKPLACE

o

I 85% ) E;sac;As

2 COLABORADORES NA g P

Py) PLATAFORMA 8 PROMOVIDAS

E BRASIL E USA 5 INTERNAMENTE

= o

= CASE & o

0o IMPLEMENTACAO o 8%
GESTAO DE CONTEUDO

= ESTRATEGIA DE DO QUADRO DE

COLABORADORES

COMUNICACAO INTERNA

: ' DE TREINAMENTO POR COLABORADOR

TURNOVER

iNDICE DE
TURNOVER

2017 /2018 2018 /2019 -

RETENCAO

DESENVOLVIMENTO
CORPORATIVO

2.787 PAX - 35.283 H/H
12 HORAS

DESENVOLVIMENTO
EXECUTIVOS

20 PAX - 213 H/H
11 HORAS

: 1 DE TREINAMENTO POR COLABORADOR

PESQUISA

AREZZO
~CO

iINDICES CRESCENTE
2014 / 2016 - AON
2018 / 2019 - GPTW

DESENVOLVIMENTO

DO VAREJO

PRESENCIAL
5.932 PAX - 28.227 H/H

265 TURMAS

CONVENCAO VENDAS
TRANSMISSAO ONLINE

12C/H
18.000 PAX

3 EVENTOS / ANO




AREZZO
NOSSOS RESULTADOS CcO

HH

-EXPERIENCIA DO COLABORADOR

ESTRATEGIA DE COMUNICAGAO .. ’ - DESENVOLVIMENTO DE NOVOS

INTERNA WORKPLACE TALENTOS
5 i1+ FOCONAESTRATEGIA DE LONGO i« SISTEMA INTEGRADO DE GESTAO DE
CONEXAO DAS PESSOAS A CULTURA : : PRAZO _ P PESSOAS (DESEMPENHO, SUCESSAQ,
ENGAJAMENTO DOS COLABORADORES | ! i * PROGRAMA DE TRAINEE - FORMACAO P DESENVOLVIMENTO, REMUNERACAO
NOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS : 5 EM MERCHANDISING 3 P ETC)
PROMOVER A COLABORACAO E : i * PROGRAMA DE ESTAGIO - FORMACAO { il « PERFORMANCE CORPORATIVA
INTEGRACAO DAS UNIDADES EMESTILO il « GESTAO DE ACESSO DE SEGURANCA

DESENVOLVIMENTO DA NOVO MODELO DE I PROGRAMA DE APRENDIZ

LIDERANCA PARA ERA DIGITAL NO VAREJO
ATENDIMENTO DEFRANQUIAS | | O e Vacacio

i i FOCO EM TALENTOS DO VAREJO

0% DE TURNOVER NO PERIODO

28% DE EFETIVACAO DO TIME

70% COMO PIPELINE PARA FORCA DE

VENDAS DO NATAL

PROPORCIONAR MAIOR ENTENDIMENTO
SOBRE A ERA DIGITAL

* TALK DAY

+ HACKATHON - SOLUCOES APLICADAS
PARA A REALIDADE DA AREZZO&CO

+  TREINAMENTOS COM FOCO NA
ESTRATEGIA DE ATUACAO

«  ATENDIMENTO NO FORMATO DE KEY
ACCOUNT

e o o o o



. - AREZZO
ESTRATEGIA DE COMUNICAGAO INTERNA CcO

PESQUISA

DE COLABORADORES
NA PLATAFORMA
(CORPORATIVO, VAREJO E USA)

ATIVOS MENSALMENTE

PUBLICACOES
MENSALMENTE

72% DECLARAM QUE SE SENTEM
MAIS CONECTADOS COM AS FILIAIS
84% PERCEBEM MAIS VELOCIDADE
NAS INFORMACOES

92% AVALIAM QUE A
TRANSMISSAO E EFICIENTE

6008 49 ]

53% DE IMPACTO (VISUALIZACOES)
INTEGRACAO COM TIME USA (96% DE
COLABORADORES NO WORKPLACE)
ENGAJAMENTO NA ACAO DE
ANIVERSARIO AREZZO&CO - MAIS DE
2 MIL CURTIDAS E MIL COMENTARIOS
CONVITE PARA PARTICIPACAO NA
PESQUISA DE CLIMA ENVIADO VIA
WORKCHAT - 80% DE ADESAO

ACAO “E O QUE CONTA” DO CODIGO
DE ETICA - MAIS DE MIL
COLABORADORES IMPACTADOS

56% DE IMPACTO (VISUALIZACOES)
TRANSMISSAO CANAL ABERTO:
MAIS DE 800 VISUALIZACOES (+80%)
ENGAJAMENTO DAVINCI: MAIS DE
1000 CURTIDAS E COMENTARIOS

51% DE IMPACTO (VISUALIZACOES)

DIVULGACAO DAS SOLUCOES VIA WORKPLACE
CONCURSO “MULHER DIGITAL AREZZO” - MAIS DE 300
INDICACOES DE NOMES

62% DE IMPACTO (VISUALIZACOES)

MAIS DE 170 PESSOAS NO GRUPO LBTQIA+ NO WORKPLACE
VIDEOS OFICIAIS 100% LEGENDADOS

INTERPRETE DE LIBRAS NAS TRANSMISSOES AO VIVO

51% DE IMPACTO (VISUALIZACOES)

EVENTOS DE SUSTENTABILIDADE (IGUALDADE RACIAL, HABITOS
DE CONSUMO, PITCH DO DESAFIO DA EMBALAGEM)
CONVOCACAO E DIVULGACAO PROGRAMA DE VOLUNTARIADO



AREZZO
PROGRAMAS DE TRAINEE E ESTAGIO 2019 CcO

FORMACAO DE
TALENTOS

DURACAO DO PROGRAMA: 1 ANO : ! « DURACAO DO PROGRAMA 2 ANOS
INTEGRACAQO NAS AREAS DE NEGOCIOS  © : « INTEGRACAO NAS AREAS DE NEGOCIOS
IMERSAO NO VAREJO : ! « PROGRAMA DE DESENVOLVIMENTO EM P&D:
* + AVALICOES PERIODICAS © ¢+ AVALICOES PERIODICAS :
e : + CAPACITACAO TECNICA MERCHANDISING : : « CAPACITACAQO TECNICAE
{- —— -:-  + PROJETO DE MELHORIA - FORMATURA Do COMPORTAMENTAL



AREZZO
CONECTADO A ESTRATEGIA AREZZO&CO cO

« EMBARCAR A LIDERANCA INDUSTRIAL NA : +  ESPECIALIZACAO E SEGMENTACAO DO

«  PARCERIA COM A ONG VOCACAO
JORNADA DIGITAL Do ATENDIMENTO DOS OPERADORES DE « 11 MESES DE PROGRAMA
« 7MODULOS - 80 HORAS Dol FRANQUIAS + FOCO EM TALENTOS DO VAREJO
« TALKS DAY | 4 HORAS © .« 3MODULOS - 96 HORAS « 0% DE TURNOVER NO PERIODO
« HACKATHON | 16 HORAS - SOLUCOES : ! « FOCONA ROTINA COMERCIAL . 28% DE EFETIVACAO DO TIME

APLICADAS PARA A REALIDADE DA R Lo 72% COMO PIPELINE PARA FORCA DE
AREZZO&CO . Do VENDAS DO NATAL



U.S. TEAM CULTURE INITIATIVES: AREZZO
CO

The Engagement Experlence TREINAMENTO PARA ENGAJAMENTO
=
1 2 3 4 5 g
MJALJG I CE
Meaning Autonomy Growth Impact Connection g
Hearts, Spirits, Minds, and Hands =
g
Satisfaction g
Contractual B

TIMELINE 2019-2020
AGOSTO SETEMBRO OUTUBRO NOV / DEC JANEIRO FEVEREIRO MARCO

: . . Lancamento -
-Treinamento: - S
. - de pesquisa :

: do time : MAGIC aos : :
. executivo : - T
: . - funciondrios: -

' Assessment - D D s Workplace lancado no escritério
© detime ' Reuniao de : EEEmaplg%eeentg : Afseseeggr:f;t fPIanejamentog : USA em Out/19 e nas lojas em
resultados © :-gagement. S 2020 - : Dez/19.
© - Summit - 360- : :



AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS co

CULTURA COMO ENABLER DA ESTRATEGIA

IMPLEMENTAGCAO DO PLANO DE CULTURA PARA FORTALECER
RESULTADOS NO BRASIL E ESTADOS UNIDOS

EXPRESSAO DO DNA POR MEIO DO PROPOSITO, VALORES, MISSAO E
VISAO

COMUNICACAO: ENGAJAMENTO DOS COLABORADORES NOS
OBJETIVOS ESTRATEGICOS

EXPERIENCIA DO COLABORADOR:
EVOLUGCAO E CONSISTENCIA NOS PROGRAMAS DE GENTE
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TRANSFORMACAO
DIGITAL

MAURICIO BASTOS
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AREZZO
CO

TRANSFORMACAO DIGITAL




EVOLUCAO DA TRANSFORMACAO DIGITAL AREZ(Z:S

INAUGURACAO DA
DIGITAL DAY TRANSFORMACAO CONVENCAO DE VENDAS PLANEJAMENTO 2020
AREZZOCO PLANO TD 2019 DIGITAL

TRAN SFDF’.P-'L-‘E‘CJ_J.O-I

TREINAMENTD

GENTE QUE

Singularity DIGITAL:

.?ENTE QUE ‘ Vx

O INiCIO DIREX FORMACAO D RETAIL DIGITAL DAY ROADSHOW
TRANSFORMAGCAO © SQEASS =

DIGITAL




TRANSFORMAGAO DIGITAL AREZZO&CO EM 2019

CULTURA DA INOVACAO

EXPERIENCIA DA CLIENTE

DRIVERS CENTRAIS

DIGITALIZACAO
DOS NOSSOS INTEGRACAO

NEGOCIOS E DE CANAIS
OPERACOES

PLATAFORMA TECNOLOGICA GLOBAL




AREZZO
CO

TRANSFORMACAO DIGITAL




TECNOLOGIA

RODRIGO RIBEIRO

& <
l’\ ®

AREZZO
&CO



COMO ESTAMOS NOS ESTRUTURANDO
PARA SUSTENTAR OS OBJETIVOS
ESTRATEGICOS?



ALAVANCAS ESTRATEGICAS AREZZO&CO
FORAM AGRUPADAS EM

AREZZO
(o0

[5]

—|—=

DADOS E ANALYTICS

TECNOLOGIA



PLATAFORMA TECNOLOGICA GLOBAL COMO ENABLER

TORNAR A AREZZ0O&CO UMA EMPRESA QUE SE DIFERENCIA PELO USO DE DADOS
E ANALYTICS PARA TOMADA DE DECISOES EM TODOS OS NiVEIS DA COMPANHIA E
QUE SE APOIA EM UMA PLATAFORMA DE TECNOLOGIA GLOBAL, ROBUSTA E COM
FLEXIBILIDADE PARA INOVACAO

PLATAFORMA GLOBAL DE TECNOLOGIA

MAPA DA MINA D ERP (SAP) VMO D E-COMMERCE Bl (TABLEAU) AGILE

SOA P DATACENTER (IBM) LGPD D (HYBRIS) DATA LAKE (AWS) DEVSECOPS

TOGAF JORNADA CLOUD POLITICAS DE S| OMS BIGDATA
s M BARRAMENTO API IA



PILARES ESTRATEGICOS DE TECNOLOGIA

L e e



344 . o
« @ O
' Mt
yrme @O, — .
I
3189 IR
Voo @ O |
1,10 o

CENTRAL DE MONITORAMENTO E SOLUGOES, OU
MAIS CONHECIDA COMO NOC (NETWORK
OPERATION CENTER)

DASHBOARDS E ALERTAS PARA MONITORAR
PROBLEMAS E ANOMALIAS NO AMBIENTE

PROATIVIDADE NA RESOLUGCAO DOS
PROBLEMAS

AREZZO
(o0




. OPERACOES © ARQUITETURA i SISTEMAS GOVERNANCA SEG. DA INFO ' AREZZO

ELEVAR O NIiVEL DE ARQUITETURA
CORPORATIVA E TECNOLOGICA

------
.........



. OPERACOES :-: ARQUITETURA -  SISTEMAS - GOVERNANGA i SEG.DA INFO AREZZO

ELEVAR O NIVEL DE ARQUITETURA

LOJAS PROPRIAS FRANQUIAS MULTIMARCA OUTLET E-COMMERCE

PLATAFORMA DE SERVICOS DIGITAIS § N ZZ DATA

PRATELEIRA INFINITA [ omni [ i o B :
] DATA LAKE | B |
cHeckouT I PAGAMENTO : : 3

API MANAGEMENT SAP Pl / SAP SLT
SAP CAR / ZZNET

L sapecc |
INFRAESTRUTURA OPERACIONAL



: OPERACOES ARQUITETURA SISTEMAS * GOVERNANCA - SEG. DA INFO A R EZZO

NEGOCIO 360:°
ﬁrj} GESTAO DEMANDAS
......... E:}@@ : GOVERNANCA Tl / VMO
) {E .......... PROCESSOS + PAPEIS + RESPONSABILIDADES
ch:} : COMUNICACAO

EQUIPES DE ALTA PERFORMANCE
PDTI



. OPERACOES i ARQUITETURA ::  SISTEMAS -0 GOVERNANCA ' SEG.DA INFO AREZZO

INICIADO ASSESSMENT PARA ADEQUACAO A LGPD (PRAZO DO

GOVERNO ATE OUTUBRO/2020) CRiTICO
PROJETOS DE GESTAO DE IDENTIDADE E ACESSO, MAPEAMENTO DE .
PERFIS, SEGREGACAO DE FUNCOES E RESOLUCAO DE 100% DOS * CcRiTICO

PONTOS DE AUDITORIA EXTERNA E INTERNA

DIVULGACAO DE VIDEOS INTRODUTORIOS SOBRE CIBERSEGURANCA,
CAMPANHAS, TESTE DE PHISHING E TREINAMENTOS ALTO




CADEIA DE VALOR AREZZO&CO AREZZO
co

MARCAS CONSUMIDOR

GESTAO DA CADEIA DE VALOR

AREZZO

SCHUTZ

ANACAPRI
12 12 13 LM

CLIENTE
FIZEVZIR

ALMC

‘ '— FINANCEIRO, FISCAL, RH E COMUNICACAO ENGENHARIA, COMERCIAL E
o ANS | CONTABIL E JURIDICO INTERNA Tl (zZ DIGITAL) PROD. AMOSTRAS EXPANSAO |
"OFF THE WALL"

PROCESSOS DE SUPORTE




PROCESSO DE TROCA AGIL AREZZ0O&CO

AREZZO
(o0

FUTURO DO MERCADO VAREJISTA
DIFICULDADE DA TROCA
SANAR A DOR DO CONSUMIDOR

FERRAMENTA DE SELL OUT



N® " §1655

DESELIES

Instagram
08/11/2019 12:00

Que tal um look verdo para te acompanhar do dia
a noite? Aposte no estilo e no conforto da nossa
sandalia rasteira que traz uma charmosa fivela
com textura skin para as produgdes - das casuais
as mais descoladas. #ArezzoAltoVerao2020 Ref.
A1137400010 / R$179,90

(2 VER PRODUTO & VER+

* a s 4

PESELNES Notificacdes Campedes de venda

AREZZO

NOVA SOLUCAO CHECKOUT MOVEL

JORNADA DA VENDEDORA EM UM UNICO
DISPOSITIVO MOVEL (CELULAR COM PINPAD)

PRATELEIRA INFINITA COM PAGAMENTO
INTEGRADO, VENDA LINK E O PROPRIO
CHECKOUT

REDUCAO DAS FILAS EM MOMENTOS DE GRANDE
MOVIMENTO NAS LOJAS

EXPERIENCIA DIFERENCIADA PARA NOSSO
CONSUMIDOR

AGILIDADE NO DESENVOLVIMENTO DA SOLUCAO

(2,5 MESES DE CONSTRUCAO)

TECNOLOGIA PROPRIETARIA AREZZO&CO

co



AREZZO
CO

TRANSFORMACAO DIGITAL




| E-COMMERCE

PEDRO CORREA




CRESCIMENTO E-COMMERCE

+19%

+8%

+22%

+12%

AREZZO
CO

+24,6%*

+15%

2017

*RESULTADO ACUMULADO ATE SETEMBRO DE 2019
** DADOS DO EBIT NIELSEN 2018

2018

MERCADO DE E-COMMERCE BR**

2019

AREZZO&CO



NOSSOS NUMEROS

AREZZO
CO

PEDIDOS (LTM)
DE VISITANTES (LTM)
DE USUARIOS UNICOS (LTM)
NA AUDIENCIA EM DISPOSITIVOS MOVEIS EM 2019

EM VISUALIZACOES DE PAGINAS

CONVERSAO CRESCEU VS. 2018

*LTM (1/10/18 A 30/09/19)



PORTFOLIO DE MARCAS DO GRUPO 100% ONLINE

REPRESENTATIVIDADE CRESCENTE DA WEB NO FATURAMENTO DE CADA MARCA

2019 10%

12%

7%

5%

15%

15%

o
2018 8%

1%

6%

3%

11%

9,5%

AREZZO

SCHUTZ

ANACAPRI

ANACAPRI

BIRMAN

GALLZRY

L S

T Cobbrnia Wove Ad T Calarnie W Boge

aniee00 0o

ALMC

REPRESENTATIVIDADE DA WEB NO FATURAMENTO DA MARCA



MAS COMO
CHEGAMOS ATE
AQUI?



AREZZO
CO

PERSONALIZACAO

FULLCOMMERCE PROPRIO

iNDICE DE DEVOLUCAO
ABAIXO DO MERCADO



COLECOES EXCLUSIVAS WEB AREZZO
CO

PARA O E-COMMERCE EM 2019:

* RELEVANTE NA EXPANSAO DO LONGTAIL

* FORTALECIMENTO DA PLATAFORMA DIGITAL

* OPORTUNIDADE DE CRIAR SUCESSOS NATIVOS
DIGITAIS




FRETE COMO ALAVANCA DE CONVERSAO NO E-COMMERCE AREZZO
CO

A PERCEPCAO NA
REDUGCAO DO FRETE E
APROXIMADAMENTE
MAIOR QUE O
DESCONTO NO
B CONVERSAO PRODUTO

Dados E-commerce Arezzo 2019



ENCANTAMENTO DE CLIENTES (SAC) AREZ(Z:8

CAMPEA AREZZO | LOJA ONLINE

E-COMMERCE - CALGADOS, BOLSAS E ACESSORIOS

SATISFACAO DA CLIENTE

NOS ULTIMOS 3 ANOS

MEDIA DE

POR MES

NPS DE

ACUMULADO ENTRE
AS 6 MARCAS @aN-ouT)



INTEGRAGAO FiSICO - DIGITAL

OuUTSTOR

JA VISITOU

UMA LOJA
GRS T O RERE

ALTERACAO DO

DOS OUTLETS PARA

E INICIO DE CROSSCHANNEL
CRESCIMENTO DE

DO E-COMMERCE
CRESCIMENTO DE

NO ACESSO DIRETO AO

E-COMMERCE E 137% NA BUSCA PELO
NOME OUTSTORE

MAIS DE

IMPACTADOS POR ANUNCIOS )
GEOLOCALIZADOS DAS LOJAS FISICAS

AREZZO

e LIQUIDAGAO

3 | a0 | s0

CO



AREZZO
CO

PRIORIDADES
E-COMMERCE 2020



AVANCO DO
OMNICHANNEL

MANTER
EXCELENCIA
NO ATENDIMENTO

AREZZO
CO

INTEGRACAO
VANS

MODA COMO
PLATAFORMA



ol

TRANSFORMACAO
DIGITAL

MAURICIO BASTOS
| A

£10101019101610111001603001101001 500048

ggelaleiilealaeaeallaléy
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AREZZO
CO

TRANSFORMACAO DIGITAL




VISAO CRM AREZZO&CO AREZZO

CO

(—

DE FORMA
, AUMENTANDO A

PE CONVERSAO 5

CLIENTES ATRAVES DE >4 | MARCA
QUE a
AMPLIEM A E | CANAL
COM AS CLIENTES E IMPACTEM O
DA

COMPANHIA

PILAR HABILITADOR



PRINCIPAIS RESULTADOS EM 2019 AREZZO
co

DE CLIENTES ATIVOS*, AUMENTO NA
8, 2 M M BASE COM MANUTENGAO DA

PROPORGAO YoY

EM MELHORIA NA TAXA DE
VENDAS ATRELADAS A
7 2 M M CADASTROS YoY
’ EM SELL OUT DE CLIENTES COM
INTERVALO DE COMPRA
INFERIOR A 12M

EM SELL OUT COM
RECUPERAGCAO
DE CLIENTES INATIVAS

2018 2019 EM SELL OUT COM EXPERIMENTO PARA
AUMENTAR RECORRENCIA DE CLIENTES
ATIVAS

*CLIENTE ATIVA: FEZ PELO MENOS 1 COMPRA NOS ULTIMOS 12 MESES,
OU SEJA, SOMA DAS CLIENTES NOVAS E CLIENTES FIDELIZADAS.

*MARCAS: AREZZO, SCHUTZ, ANACAPRI, AB, FIEVER e ALME



AREZZO
CO

TRANSFORMACAO DIGITAL




SQUADS PRIORIZADOS EM 2019

PLANEJAMENTO, DESENHO,
COLECAO, REVISAO E EDICAO
DA COLEGAO

PRODUCAO, DISTRIBUICAO, PESQUISA DE SATISFAGCAO,
SELL OUT, REPOSICAO FEEDBACK DA CLIENTE

PRODUTO/

MARCA

OBJETIVOS _\ I '_ AQUISICAO J | conNversio Q RETENGCAO/FIDELIZAGAO
GERAIS  :: @ “EU LEMBRO” : f “EU QUERO” . CQO «eu amo”




Coturno Bold Black

R$ 560,00

SQUAD

INTEGRACAO DE
CANAIS

SOLUGOES DE OMNICANALIDADE




INTEGRAGCAO DE CANAIS

RETIRE NA ENTREGA PRATELEIRA VENDA
LOJA PELA LOJA INFINITA LINK



AREZZO
CO

EM 2019 TRABALHAMOS
INTENSAMENTE E LEVAMOS
NOSSAS SOLUCOES DE
INTEGRACAO DE CANAIS PARA A
REDE AREZZO E SCHUTZ

PESSOAS TREINADAS
PRESENCIALMENTE

PESSOAS TREINADAS ONLINE

LOJAS VISITADAS

ROADSHOW (SETEMBRO - DEZEMBRO)



AREZZO
CO

DE VENDA
INCREMENTAL NA
MEDIA MENSAL DE
JANEIRO A SETEMBRO
<> 2019
VILLA LOBOS RETIRE PELA LOJA
LOJAS
AREZZO HABILITADAS
RETIRE NA ENTREGA DA REDE*
LOJA PELA LOJA

ENTREGA PELA LOJA

LOJAS
HABILITADAS

DA REDE*

*MARCAS AREZZO, SCHUTZ E
ANACAPRI



PRATELEIRA
INFINITA

SAO MATHEUS

AREZZO

AREZZO
CO

DE VENDA
INCREMENTAL NA
MEDIA MENSAL DE
JANEIRO A SETEMBRO
2019

LOJAS HABILITADAS
DA REDE*

*MARCAS AREZZO, SCHUTZ E
ANACAPRI



AREZZO
~CO

REDUCAO DE RUPTURA NA
LOJA FISICA

%

= 85%

DAS LOJAS
CONFIRMARAM QUE A
PRATELEIRA INFINITA
REVERTEU UMA VENDA
QUE SERIA PERDIDA*

*PESQUISA REALIZADA COM LOJAS QUE
UTILIZAM A PRATELEIRA INFINITA




AREZZO
CO

@ DE VENDA
INCREMENTAL NA
— MEDIA MENSAL DE
JANEIRO A SETEMBRO
IGUATEMI SP 2019
ALEXANDRE
BIRMAN LOJAS

VENDA LINK HABILITADAS

DA REDE*

*MARCAS AREZZO, SCHUTZ E
ANACAPRI



SQUAD

PANY
ATA DRIVEN COM
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Audiloria Vir Conf
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DASHBOARD PERFIL DA CLIENTE + VISAO COMERCIAL

Qtd de Clientes Receita (R$) Qtd de Tickets Preco Médio P/A VIA
285.322 99,00M 332.365 204 1,46 298
Sexo Status Venda Tipo de Produto
3,4% 12,6%
32.7% OUIREST OLSAS
NI
1,2% 66,1%
Masculino QPP  Feminino 84,0%
CALCADOS
Més Aniversario Frequéncia de Compra
7,8% 8,7% 10,7% 5,0%
10,3% 7,6% 10,6%
‘ 12,1%
8.7% 2,6% 12,3%
8,0% /;"'\ o
ik 21,6% 11,1%
7.6% "‘ 8,6%
7,9% 7,9% 16.7%
jan I jun nov | K5 | M Ate30dias [l Ate360dias
| K jul I dez 34 | ES) M Ates0dias Ml Acimade 360
mar [l ago M3 40 M Ateoodias [ Compra uni..
Wb M set 36 M invalido W Ate 120 dias
[ B Mot | EY Ate 180 dias
Faixa Etaria Faixa de Prego | 225500

14,6%

12,9% o
93% 9,7% 9% oo
6,8% o 6,9% o
. 5 .
% & 2 &2 8 & 3 s 3 .3 g

22,7%
18,8%

I B I

22,7%

14,3% \

4,2%
- 09% 08% 13%
—

Pt Vbt i | G ¥

[

[ ———"

VISOES DETALHADAS SOBRE
COMPORTAMENTO DE
COMPRA DAS CLIENTES
AREZZO&CO

SOLUCAO DE MACHINE
LEARNING PARA PREVISAO
DE CHURN DAS CLIENTES
AREZZO NO CRM

533 por Canal

+30

VISOES DE
DADOS
(DASHBOARDS)
INCLUINDO
VISOES MOBILE E
REAL TIME



DASHBOARDS MOBILE E REAL TIME AREZZO

(_

AREZZO

Periodo  Més Atual

Taxa de Conversao por Estado

co

MEDICAO DE TAXA DE CONVERSAO DE ~450 LOJAS
FISICAS EM TODOS ESTADOS BRASILEIROS.

ALGUNS DOS NOSSOS DASHBOARDS PROCESSAM
MAIS DE 40 MILHOES DE LINHAS EM 3 SEGUNDOS.

DASHBOARDS NEAR REAL TIME COM KPIS DAS LOJAS
PARA ATUAR EM OFENSORES AO LONGO DO
PROPRIO DIA.

APOIO DE I.A DA TABLEAU NA EXPLICACAO DE
RESULTADOS (CRESCIMENTOS E VARIACOES).



AREZZO
(o0

2020 VEM Al

TRANSFORMAGCAO DIGITAL



ALAVANCAS ESTRATEGICAS AREZZO&CO AREZZO
FORAM AGRUPADAS EM

co

=
E
CRM E LOYALTY AREZZO&CO

MARKETPLACE - MARCAS PROPRIAS

CONTEUDO, SERVICOS E CONECTIVIDADE
SOCIAL



FOCO DA TRANSFORMAGAO DIGITAL EM 2020

EVOLUCAO DAS FERRAMENTAS DO PREV

MAIS INTELIGENCIA PREDITIVA NO
PROCESSO DE COMPRA

AUTOMATIZACAO DA GESTAO DOS R’s

NOVO MODELO DE SUPRIMENTOS

EXPANSAO DAS INICIATIVAS DE
INTEGRACAO DE CANAIS

EVOLUCAO DA EXPERIENCIA DO
CLIENTE EM LOJA

AREZZO
CO

INICIO DO DESENVOLVIMENTO DE
NOVOS NEGOCIOS DIGITAIS

CONCEPCAO DE UM PROGRAMA
DE FIDELIZACAO DOS NOSSOS
CLIENTES



A TRANSFORMACAO AREZZO
CO

AREZZO

UMA GESTORA DE MARCAS UMA PLATAFORMA DIGITAL

DE CALCADOS E BOLSAS DE MODA COM
DE MODA NO BRASIL EXPERIENCIA DE MARCA




PLATAFORMA DE MODA AREZZO
AREZZO co

........... L

I SCHUTZ

I ANACAPRI

I FIEVER

I ALEXANDRE BIRMAN
I ALME

[ |

VANS

MARCAS

ANALYTICS . DE CLIENTES SERVICOS
E LOYALTY CADASTRADOS

I GESTAO INTEGRADA DE DADOS E
I NOVO PROGRAMA DE FIDELIZACAO

' CONSULTORIA DE ESTILO
I CONECTIVIDADE SOCIAL

EDITORIAIS [
CURADORIA DE LOOKS 1l
INFORMACAO DE MODA




AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS Cco

TRANSFORMAGAO DIGITAL E UMA JORNADA
ARQUITETURA DE TECNOLOGIA E DADOS COMO PRIORIDADE
AVENIDA PARA ACELERAGAO DE E-COMMERCE E INTEGRAGAO DE CANAIS

ENTREGAS DOS SQUADS ATUAIS COM IMPACTO RELEVANTE NO NEGOCIO

TRANSFORMAGCAO DO MERCHANDISING, EXPERIENCIA DA CLIENTE E
PLATAFORMA DE MODA COMO FOCO 2020




INTERNATIONAL
BUSINESS




INTERNATIONAL BUSINESS

CONSISTENCIA NO CRESCIMENTO DE RECEITA
EVOLUCAO ESTRUTURANTE

INICIATIVAS VIABILIZADORAS

RECEITA BRUTA (R$ MILHOES)

65% A 75%

3 5 > “‘: y, 7
SIS 1

120
89 32
65
- 23 25
35
22 88
9 56 64
1% 26 45

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019E

SCHUTZ ALEXANDRE BIRMAN



ALAVANCAS ESTRATEGICAS AREZZO&CO
FORAM AGRUPADAS EM AREZ%g

@)
%

MERCADO AMERICANO



SCHUT

MARINA LARROUDE



AREZZO

HEAD OF SCHUTZ INTERNATIONAL

MARINA LARROUDE TEM VINTE ANOS DE EXPERIENCIA NO
SEGMENTO DE MODA.

ATUALMENTE E HEAD DA MARCA SCHUTZ INTERNATIONAL,
VINDO DA BARNEYS NEW YORK, ONDE ERA VP/FASHION
DIRECTOR.

ANTES DA BARNEYS, LARROUDE ERA DIRETORA DE MODA E
ACESSORIOS NA TEEN VOGUE E PASSOU MAIS DE DOZE
ANOS COMO FASHION DIRECTOR EM VARIAS PUBLICACOES
DA CONDE NAST.

Cco



GRANDES NUMEROS

AREZZO
(o0

RECEITA BRUTA (R$ MILHOES)

88,2

63,9
45,3 580

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019E

oy, 2018 |

WHOLESALE [ RETAIL [l E-COMMERCE



HIGH-SPEED FASHION

) MARYANA NA AMOSTRAGEM
SCHUTZ ESTA - W J e
UNICAMENTE @"
POSICIONADA /h
ENTREGANDO CALCADOS
COM ALTO CONTEUDO DE
MODA, BOM CUSTO

BENEFICIO E RAPIDO

8 VS 26

SEMANAS

LEAD-TIME

6 SEMANAS TS /) SEMANA  SEMANA
APESAR DO AGIL z S‘E’M§NA826 ] 1 6
TURNAROUND, A

QUALIDADE DO PRODUTO SEMANA  SEMANA
NAO E COMPROMETIDA, O
QUE TAMBEM DISTANCIA A
MARCA DA PROPOSTA DE
VALOR DOS DEMAIS
PLAYERS

MARYANA SENDO DESENHADA MARYANA NO PONTO DE VENDA



LOJAS PROPRIAS AREZZO

RENOVAGAO FLAGSHIP MADISON AVENUE Co
ANTES

A LOJA POP UP EVOLUIU DE UMA
FERRAMENTA DE MARKETING PARA

A RENOVACAO DA LOJA DA
MADISON CONTOU COM UMA
ATMOSFERA PROPICIA A
EXPERIMENTACAO E

INSTAGRAMAVEL UMA FONTE GERADORA DE RECEITA,
’ B TORNANDO-SE UM “MUST HAVE”
DEPOIS APOS A RENOVACAO, AS PARA MARCAS QUE COMPETEM POR

VENDAS SUBIRAM DE
PATAMAR E PERMANECEM
FORTES

UM ESPACO NO MERCADO

EERETTIEIT] Il

DOBRAMOS O NUMERO DE LOJAS EM 2019
CHEGANDO A UM TOTAL DE

655 MADISONAVE 314 N BEVERLY DRIVE AVENTURAMALL  LAS VEGAS NORTH WESTFIELD SAN THE MALL AT THE GROOVE THE AMERICANA NORTHPARK CENTER
NEW YORK, NY BEVERLY HILLS, CA AVENTURA, FL PREMIUM OUTLETS FRANCISCO CENTRE, SHORT HILLS LOS ANGELES, CA GRENDALE, CA DALLAS, TX
LAS VEGAS, NV SAN FRANCISCO, CA SHORT HILLS, NJ
SETEMBRO 2012 ABRIL2016 NOVEMBRO 2018 MARCO 2020 MAIO 2020 OUTONO 2020

ABRIL 2016 MAIO 2019 MAIO 2019



LOJAS DE DEPARTAMENTO

AT e 3 . MAIS PORTAS NOS
EUA EM 2020 vs.
ke
Dillards o v
DE PEDIDOS DE
VON MAUR o ; _ VERAO 2020 vs. LY
23 75 101

SCHUTZ CONTINUA A GANHAR MOMENTUM E MARKET SHARE NOS EUA
CRESCIMENTO SIGNIFICATIVO NO CANAL DE WHOLESALE

PENETRAGCAO TOTAL NAS LOJAS DE PRECO CHEIO DA BLOOMINGDALFE’S A
PARTIR DO VERAO DE 2020.

A ABERTURA DA FLAGSHIP NORDSTROM EM NYC COLOCOU EM EVIDENCIA
A MARCA SCHUTZ, COM MAIS PRODUTOS EM EXIBICAO DO QUE
COMPETIDORES

OUTROS PARCEIROS COM PROGRAMA DE DROPSHIP SAO : OLIVELA, E NORDSTROM RACK



WEBCOMMERCE

SCHUTZSHOES.COM

PARCEIROS DE DROPSHIP
NORDSTROM.COM
BLOOMINGDALES.COM

. NEIMANS.COM
CANAL RELEVANTE DE VENDAS DILLARDS.COM

*'PROPRIO E TERCEIROS SAKS.COM

MARCA DIGITAL-READY
LEG WORK

PURE PLAYERS RENOMADOS

REVOLVE IN A GOOD NUDE ud?
SHOPBOP s r /4
ZAPPOS 2
WHOLESALE
RETAIL ONLINE , R
y ALL SIGNS POINT TO CHIC

Bl =-COMMERCE : : : g

=0 & _ g g!“
‘ TN | — 5
A Q ?

l TRENDING NOW
@ a 8 @ @
L A

26%

56%

Maryana Boot Y WH




CRESCIMENTO RECORDE DE VENDAS

WEB-COMMERCE LOJAS PROPRIAS
(o)
+70% +35% +35.5%
YTD 2019 EM YTD 2019 EM VENDAS LIQUIDAS DE SET. A NOV.
RECEITA LIQUIDA TRAFEGO NA MADISON vs 2018
vs 2018 vs 2018 (MESES SEGUIDOS A RENOVAGCAO)

Jfﬂ““

I

U\\\\lwmm.x

—

AREZZO
(o0

WHOLESALE

+50%

YTD 2019 EM
FATURAMENTO
vs 2018

SCHUTZ



SCHUTZ RELOAD

LX3IN .mm_c_._

&
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KARLIE KLOSS
IN MARYANA

BELLA HADID

IN PEDRIA

27 MM SEGUIDORES
INSTAGRAM

EMILY ATAJKOWSKI
IN MARYANA

25 MM SEGUIDORES
INSTAGRAM

ROMEE TRIJD

IN ARIELLA

6 MM SEGUIDORES
INSTAGRAM

CAMILA CABELLO
IN DEMETRIA
44 MM SEGUIDORES

AWKWAFINA
IN KEEFA
1MM
SEGUIDORES
INSTAGRAM

MARTHA HUNT

IN MARYANA

3 MM SEGUIDORES |
INSTAGRAM

MEG THEE STALLION
IN'ALTINA
7 MM SEGUIDORES

8 MM SEGUIDORES



AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS co

INCREMENTO DE BRAND AWARENESS

AUMENTO DA UTILIZAGAO DA PRINCIPAL VANTAGEM COMPETITIVA
“HIGH SPEED FASHION” NO DTC E WHOLESALE

CANAL ONLINE COMO PRINCIPAL VETOR DE CRESCIMENTO FOMENTANDO
DEMAIS CANAIS

AUMENTO DO NUMERO DE PORTAS POR CLIENTES E EXPANSAO
DO SHARE OF WALLET POR PORTA

INVESTIMENTO EM POP-UPS PARA ATIVACAO DA MARCA EM PONTOS
ESTRATEGICOS




VT

T L N - T—

ALEXANDRE BIRMAN

MILENA PENTEADO OMETTO




MERCADO DE CALCADOS DE LUXO - VISAO GLOBAL AREZZO
(o0

O MERCADO GLOBAL DE CALCADOS DE LUXO GERA
APROXIMADAMENTE DE RECEITA POR ANO

hristian
0& JIMMY CHOO \QUAZZL RA MANOLO BLAHNIK Bl1RMAN



MERCADO DE LUXO NO MUNDO - VISAO GLOBAL AREZ(Z:8

O MERCADO DE LUXO E CONCENTRADO EM TRES REGIOES

A MARCA ALEXANDRE BIRMAN JA TEM PRESENCA NO MERCADO NORTE-AMERICANO
BREAKDOWN MERCADO DE LUXO POR REGIAO BREAKDOWN DE VENDAS MARCA ALEXANDRE BIRMAN
26% Nn%
45% 87%
29% 2%
AMERICAS ORIENTE MEDIO E ASIA EUROPA AMERICAS ORIENTE MEDIO E ASIA EUROPA

E AINDA EXISTE NOS MERCADOS EUROPEU, ASIATICO E DO ORIENTE MEDIO



FOOTPRINT GLOBAL DA MARCA ALEXANDRE BIRMAN AR EZ(Z:8

PRESENCA FORTE DA MARCA EM PRINCIPALMENTE NA
AMERICA DO NORTE E EUROPA, NAS PRINCIPAIS LOJAS DE DEPARTAMENTO E
E-COMMERCE

BLRGDORF

CCOBVAN — NET-A-PORTER Hameds ~ MIYTHERESA

NORDSTROM O@mmMingdales ANTONIA

0Oz w
2 I>»O0r
=
Sl mvozm



ALEXANDRE BIRMAN BRAND GLOBAL FOOTPRINT AREZZO
(o0

COM SHOWROOMS EM , » ERECENTEMENTE EM
A MARCA VEM GANHANDO CADA VEZ MAIS RELEVANCIA NO MERCADO EUROPEU

SHOWROOM DE MILAO VITRINE EXCLUSIVA NA HARRODS

=
| I N

—
. »
\ =
Ha
oy
X




VENDAS DIRETAS AO CONSUMIDOR FINAL AREZ(Z:8

2 Introducing Clarita Jelly

LOJA ONLINE COM ENTREGA
NO MUNDO TODO

NEW YORK DALLAS

=

TRES LOJAS INTERNACIONAIS NOS EUA: NEW YORK, MIAMI E DALLAS ALEM DE MAIS CINCO LOJAS NO BRASIL



ALEXANDRE BIRMAN - ESTRATEGIA DE PRODUTO AREZZO
(o0

A MARCA ALEXANDRE BIRMAN TEM O BEM
E

CONTINUAMOS FORTALECENDO NOSSA

\ SANDALIA [CONE ATRAVES DAS
EXPERIENCIAS DA MARCA, COMO A
PLATAFORMA DE PERSONALIZACAO
GLOBAL E A POP UP “THE CLARITA BAR”

[ 2 A EXPANSAO DOS PRODUTOS MULTI-

CATEGORIAS: PLANO 360° DE ATIVACOES
—  AO LONGO DO ANO EM TORNO DO CLARITA
SNEAKER

NOVOS CLIENTES: A SANDALIA JELLY
CHEGA COM UMA NARRATIVA

CONVINCENTE A PRECO ATRATIVO




ALEXANDRE BIRMAN - ESTRATEGIA DE MARKETING AREZZO
(o0

PRINCIPAIS PILARES ESTRATEGICOS

RED CARPET E MENCOES EM CONSTRUIR IDENTIDADE DE MARCA FORTE MIDIAS SOCIAIS E ESTAR A FRENTE DA CURVA
EDITORIAIS PARA IMPULSIONAR AS ATRAVES DE EXPERIENCIAS PLATAFORMAS DIGITAIS COMFOCO  CONSTRUINDO PARCERIAS FOCADAS NA
IMPRESSOES DE PR CULTURALMENTE RELEVANTES CRIANDO NA COMPRA SUSTENTABILIDADE COM OS PRINCIPAIS

INTERNACIONALMENTE CONEXAO EMOCIONAL FORMADORES DE OPNIAO



ALEXANDRE BIRMAN BRASIL AR EZ(Z:8

PRODUTOS ICONICOS COPIADOS CRESCIMENTO CONSISTENTE COM CAGR ABERTURA DE NOVAS LOJAS EM 125% DE CRESCIMENTO NO CANAL
POR CONCORRENTES EM DIVERSAS DE 60% NOS ULTIMOS 5 ANOS CURITIBA E BRASILIA E EXPANSAO E-COMM BR
CATEGORIAS PARA BH EM 2020



AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS co

FORTE CRESCIMENTO NO BRASIL

ABERTURA DE NOVAS LOJAS

PRESENCA ONLINE COM CONTINUA EVOLUGAO
EXTENSAO DO MODELO CLARITA (SNEAKERS E FLATS)

POTENCIAL DE CRESCIMENTO NA EUROPA E ASIA




Q&A

DIRETORES EXECUTIVOS




CONSIDERACOES
FINAIS

ALEXANDRE BIRMAN
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AREZZO
MENSAGENS PRINCIPAIS co

CONSISTENTE EXPANSAO COM AMPLIACAO DO CORE (NOVAS
MARCAS)

TRANSFORMAGCAO DO “AS IS~
(MERCHANDISING, SUPPLY, SUSTENTABILIDADE E OMNI)
CRIACAO DA PLATAFORMA DE MODA

EXPANSAO INTERNACIONAL

BASE DE TUDO - NOSSAS PESSOAS




ABERTURA DE LOJAS NO BRASIL AREZZO
~CO
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LOJAS PROPRIAS .
L] L]
FRANQUIAS . :
. .
“ .
L] °
. .
2014 2015 2016 2017 2018 - 2019 2020 .
g.‘...‘...‘...‘...‘...‘:
AREA DE VENDAS (‘000 M?) 35,6 37,3 38,8 41,2 43,9

* CONSIDERA 4 REPASSES DE LP PARA FRQ EM 2019 E 12020.
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