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CFO Crupy, dotaczyt do Answear w 3Q 2020 e .

Przez ostatnie 10 lat zwigzany z branzg meblarska w
Grupie Nowy Styl, gdzie petnit funkcje dyrektora

kontrolingu i ksiegowosci. Wczesnie] pracowat w KPMG i
Audit Polska I&I”—E‘
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Jacek Odpowiedzialny za finanse i kontroling Spotki

- HREE 17 lat doswiadczenia zawodowego

Dyrektor Nowy Styl Group
Finansowy
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Wiodaca platforma e-fashion w regionie CEE, dziatajgca na 10 rynkach i szybko rozwijajaca skale dziatalnosci

Wzrost przychodoéw rdr.

Przychody w 2021

70 wyniosty 683,5 min

a sprzedaz online

7212 min PLN
W2zrost AOV
lI 8 lI 280 7t w 2021 wobec
9 9% 237 z+2020.
Pozytywny wptyw na

rentownosc biznesu

Optymalizacja
kosztéw logistycznych

15.3% w 2020

o Wskaznik kosztow
13,6 /0 logistyki do

sprzedazy on-line

Objasnienia:

3 (1) Znormalizowana EBITDA to zysk z dziatalnosci operacyjnej bez uwzglednienia kosztow programu motywacyjnego (bedacych kosztem niepienieznym) i

powiekszony o amortyzacje

Wzrost marzy

Marza % na sprzedazy w

porownaniu do 41,6% w
43%

Wartosciowa marza wzrosta
0 73% do 294,1 mIn PLN w
2021z 1703 min PLN w 2020

Wzrost konwers;ji

w 2021 wobec
,3 % 184 % w2020

Wzrost o 0,48 pp

Efektywnosé¢
dziatan marketingowych

12.0% w 2020
14’9% Koszty_mgrketmgu

w odniesieniu do

sprzedazy on-line

Dynamiczny wzrost
EBITDA rdr.

46,3

min PLN

Znormalizowana
EBITDA (1) w 2021 roku
wyniosta 51,4 min zt,
natomiast w 2020
osiggnefa wartosc 32
min zt

Wazrost liczby klientow

32,0%

1.5 miIn unikalnych
aktywnych klientow
na 10 rynkach w
regionie CEE

Liczba SKU's

~ 145

tys.

Stale zwiekszana
szerokosc oferty
na stronach
Answear
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LKlientocentryzm” w potgczeniu z duzg sprawnoscig operacyjna i minimalizacjg kosztdw, skutkujgcy wysokim poziom
satysfakgji klientéw i potencjatem na wysoka rentownos¢ biznesu.

o
dh

ZNnajomosc
potrzeb, gustow
klientow oraz
trendow lokalnych
rynkow

Precyzyjnie
zdefiniowana
grupa docelowa

Dopasowana oferta
produktowa,
ograniczona do
najbardziej
pasujacych do
portfolio i
najbardziej
poszukiwanych
marek przez
klientow.

Marka witasna —
WyZzsze marze,
unikatowe
produkty, szeroka,
stale rozwijana
kolekcja

L

Lokalne,
najbardziej
efektywne i
wyrdozniajace
dziatania
mMarketingowe,
dopasowane do
TG i konkretnych
rynkow

Platforma

Wiasny zespot IT

Nowoczesna
platforma
Z wysokim UX

Dedykowane
aplikacje mobilne
na wszystkich
rynkach.

Potencjat na
skalowanie
biznesu bez
Istothego
wzrostu kosztow

-k

Logistyka

Najszybsza
mozliwa dostawa
W regionie

Po najnizszych
kosztach

Wysoki poziom
satysfakgji
klientow

Ograniczony slad
weglowy

Atrakcyjny
program
lojalnosciowy
zwiekszajacy
czestotliwosc
Zakupow

Lokalne zespoty
marketingowe na
kazdym rynku

Lokalne BOK -
obstuga klienta
W jezykach
lokalnych



Efektywny model operacyjny

Koncentracja na kliencie - szybkos¢ — wygoda - minimalizacja kosztdéw — redukcja ,$ladu

weglowego”
Strategiczna
lokalizacja
222l  magazynu

i

centralnego

Lokalne weztly
logistyczne

Lokalni kurierzy

Klient

Wszystkie produkty przechowywane |
wysytane z jednego miejsca
GCwarancja dostawy kazdego
zamowionego produktu

Najszybsze czasy dostawy w CEE

Produkty wysytane i zwracane zawsze w
1 paczce

Bez zbednych posrednikdow, najkrotsza
droga

Kontrola kazdego etapu procesu
Zakupowego

Zadowoleni, powracajacy klienci,
Wysoka efektywnos¢ kosztowa,

Brak nierentownych zamowien,

Proste, efektywne zarzadzanie zapasami
Ochrona srodowiska — najnizszy mozliwy
,Slad weglowy”

I Najszybsza dostawa w CEE

ansSueqar.com




Najwazniejsze wydarzenia w 2021 ansSwear.com

Wzrost przychodoéw, rentownosci i inwestycje w dalszy rozwoj

. Dynamiczny wzrost
przychodéw o 67% r/r

. Wzrost rentownosci firmy
i poprawa wszystkich wskaznikéw operacyjnych

= Wzrost marzy, trafficu, CR, AOV, powracalnosci klientow

= Rozwodnienie kosztow logistycznych i kosztow ogolnych

Wejscie na 3 nowe rynki

Realizacja strategii i celu IPO:

» Grecjato jeden z najwiekszych rynkow w regionie Batkanow - 10,5 min
mieszkancow

» Chorwacja posiada bardzo wysoka penetracje Internetu
Z silnym segmentem e-fashion

= Cypr - niska konkurencja, wejscie z wykorzystaniem rozwigzan i
struktur greckich




Najwazniejsze wydarzenia w 2021

Inwestycje w produkt i marketing

Dalsze rozszerzanie oferty
produktowej

Wzrost ilosci SKU's z 87 tys. do 145 tys. sztuk
Kilkadziesigt nowych marek w ofercie, jak np;

Penny Black, Max Mara Leisure, The Kooples,
Stella McCartney, Samsoe Samsoe, Sisley,
Benetton, Superdry, Boss, Paul&Shark, Victoria
Beckham, Tiger of Sweden, Aeronautica
Militare, Marella,, Chiara Ferragni, Weekend
Max Mara, Eton, Deha, Lyle&Scott, Burton i
wiele innych

Wzrost sprzedazy segmentu premium z 41% w
2019 r.do 52% w 2021 r.

Rozwoj marki wiasnej Answear LAB
Wprowadzenie nowej kategorii Home & Living

Proces rozszerzania oferty produktowej bedzie
kontynuowany w kolejnych kwartatach

ansSueqar.com

Trzy kampanie medialne o szerokim
zasiegu

= Telewizja, VOD i YouTube na wszystkich rynkach

= Wzrost swiadomosci marki, pozyskanie nowych klientow, wzrost
lojalnosci, powracalnosci klientow, konwersji i AOV

10 rocznica Answear.com

» Limitowane kolekcje przygotowane przez gtowne marki dla naszych
klientow
= Dwie specjalne limitowane edycje Answear.LAB przygotowane
wspolnie z Pauling Krupinska:
= Daretodream”
= Projekt Ethical Wardrobe, ktory wprowadzit na rynek
ekologiczna linie marki wtasnej



Najwazniejsze wydarzenia w 2021 aNSwWear.com

Inwestycje w infrastrukture i IT

. Zakonczony proces migracji do Uruchomienie aplikacji mobilnej
nowej platformy e-commerce na wszystkich rynkach
» |epszy UX, szybkos¢ dziatania oraz udoskonalony = Uruchomienie aplikacji na rynku Ukrainskim oraz
proces zakupowy wszystkich nowych rynkach otwartych w 2021 r.
= Migracja sklepu PL = Dalszy rozwoj, ulepszanie systemu
= Nowa platforma dla Ukrainy, 2 jezyki UA i RU = Zwiekszanie ilosci pobran isprzedazy

» Dalszy rozw0oj, ulepszanie systemu, bez koniecznosci
ZNaczacego Wzrostu kosztow

. Nowe Foto-studio

1660 M2 - 4 razy wieksze od poprzedniego

= Wiasny zespot fotografow, grafikow,
animatorow i stylistow.

= Ponad 1 milion zdjec¢ produktow

= Kilkaset tysiecy filmow

» Produkcja materiatow wizerunkowych




Najwazniejsze wydarzenia w 2021 ansSwear.com

Inwestycje w logistyke

. Zwiekszenie powierzchni magazynowej

= Styczen 2021: 19,5 tys. m2 powierzchni magazynowej
rozbudowanej 0 16,1 tys. m2 powierzchni dodatkowej na
antresoli.

» Oddanie do uzytku nowej czesci antresoli: + 9,3 tys. m2

* Przeniesienie magazynu BrandBQ do nowej hali: + 6,5 tys.
m?2

= Uwolnienie z podnajmu czesci hali z dniem 31 grudnia 2021:
+ 3,2 tys. M2

» Razem powierzchnia podtogi na wszystkich poziomach
546 tys mkw

. Rozwdéj systemu WMS, optymalizacja proceséw




Stale rozwijana oferta produktowa, dopasowana grupy docelowej i gustow

klientéw z regionu CEE

Zwiekszenie zakresu oferty

#SKU dostepnych w ofercie (w tys.)

145

77 87

2019 2020 2021

Podziat wedtug pici

Damskie [ Meskie M Dla dzieci

31% 31% 33% 38%
63% 63% 61% 56%
2019 2020 2021 4Q'20

10

w tym Answear
LAB

35%

59%

4Q'21

Koncentracja na produktach premium

Marki premium ® Srednia potka cenowa B Marki budzetowe

oo 579 26% 23%
e 47%  52% 53%
2019 2020 2021 4Q120

Dominujaca pozycja odziezy

Ubrania Obuwie [l Akcesoria

31% 27% 25% 229%
50% 52% 54% 53%
2019 2020 2021 4Q'20

26% .
° 9% udziat

kategorii
549, cenowych

4Q'21

22%

% udziat
kategorii
54%  produktu

4Q'21

ansSueqar.com

Answear dynamicznie zwieksza oferte
produktowa. W ciggu roku oferta
zwiekszyta sie do ponad 500 marek i
145 tys. SKU.

Najszybciej rosnie segment marek
premium, z 41% w 2019 r., do 52% w
2021 r. Kolekcja damska dominuje w
2021 r. i odpowiadata za 61% catosci
sprzedazy on-line w 2021 r.

Elementem strategii jest takze wzrost
marki wtasnej Answear Lab w
segmencie Entry, tak aby docelowo
stanowita ona 10% - 15% catosci
sprzedazy, z wyzsza marza,
adekwatna do marz osigganych w
branzy na markach witasnych.
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Wazny element strategii, napedza marze, odrdznia oferte Answear

od jej bezposrednich konkurentdéw oraz przycigga klientéw

Rozwdj
Answear LAB

1

Charakterystyka

Jedna z najlepigj sprzedajacych sie marek w portfolio
(5,3% sprzedazy)

Podstawowy wybor klientéw z nizszego segmentu cenowego

Dostarczanie najnowszych trenddw w modzie i najlepiej
sprzedajacych sie produktdéw w krotkich seriach i w krotkim
czasie (benchmark Zara, Asos)

Dedykowany zespdt projektantow, kupcow i merchandiserow

Wspotpraca z lokalnymi firmmami produkcyjnymi,
projektantami. Produkcja odbywa sie w Turcji, Polsce i Azji

Dedykowane kolekcje tematyczne (marketingowe)-
limitowana kolekcja KROL, kolekcja stworzona dla kobiet w
mysl hasta ,Dare to dream”, projekt Ethical Wardrobe ,Sita
Swiadomych wyboréw” oraz kolekcje ,Girl Power”,

My body My choice” oraz ,No shame. No fear.”

Produkty Answear LAB daja mozliwos¢ generowania
relatywnie wysokich marz

Sprzedaz (min PLN)

Liczba SKU (tys.)

10,5
38,4 89
227 26,8 6
14,6
I 8
m i
2019 2020 2021 4Q204Q21 2019 2020 2021

Sprzedaz online wg. kategorii produktowych

26% 28% 24% 259% 22%
59% 56% 61% 56% 62%
2019 2020 2021 4Q20 4Q21

Ubrania Obuwie ®Akcesoria
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Jasno zdefiniowany profil klienta pomaga dopasowac oferte produktowa

| pozycjonowac sie wzgledem konkurengji

lifestylowych marek dla mtodego duchem,
Zamoznego konsumenta mieszkajacego w
krajach regionu CEE

a/dopaso

wanie do rynku 2

n Celem Answear jest pozycja lidera w segmencie

izacj

Answear zapewnia wysoki poziom dopasowania
oferty produktowej do potrzeb grupy docelowej i
klientow w CEE

Specjal

allegro

jednej paczce i w najszybszym mozliwym
terminie

Proces zakupowy jest maksymalnie prosty,
szybki i wygodny. Answear duza wage przyktada
do prezentacji produktow (inspiracje, filmy i
autorskie zdjecia produktow)

bon
PMX

s

Masowosc

Dzieki efektywnemu modelowi operacyjnemu
klient zawsze dostaje zamowione produkty w

AliExpress

Objasnienia:
(1) E-obuwie — Wytqcznie buty
(2) Specjalizacja/dopasowanie do rynku: — Gust | potrzeby klientéw — Okreslona grupa docelowa —

Poziom obstugi klienta Marki bUdietowe

12

answear

® zalando

@eobuwiepl

ﬁ FASHION
1 DAYS

ABOUT

Marki ze sredniej pétki cenowej

GOMEZ

MODIVO

YO X
NET-A-PORTEIR
G RO

Marki premium



Stale poprawiajgce sie gtdwne KPI biznesu wptywajgq bezposrednio na
Wzrost sprzedazy

Liczba wizyt (min) Wspétczynnik konwersji

157,8 2.32% 2,40%
16,2 178%  1:84% Lo
I I -

2019 2020 2021 4Q20  4Q2 2019 2020 2021 4Q20  4Q'21

Liczba zaméwien (tys.)® Srednia warto$é zaméwienia (PLN) @

3662
315
280
2557 265
o 237
2062
1230
2019 2020 2021 4Q20  4Q'21 2019 2020 2021 4Q20  4Q'21

Objasnienia:
(1) Liczba zamowien przed zwrotem
'|3 (2) Na podstawie sprzedazy i liczby zamowien przed zwrotami

ansSueqar.com

Systematycznie rosnie liczba
odwiedzin na platformie Spotki,
Sredniomiesiecznie w 4Q2021
zanotowalismy 17 min wizyt/m-c.

Rosnacej liczbie wizyt towarzyszy
wzrost wspotczynnika konwersiji,
rowniez ze wzgledu na wzrastajaca
popularnosc aplikacji mobilnej, ktéra
charakteryzuje sie wyzsza konwersja

Rosnaca liczba wizyt i wspotczynnika
konwersji przektadaja sie wprost na
dynamiczny wzrost liczby zamowien.
W 2021 roku klienci ztozyli blisko

3,7 mln zamowien.

Strategiczna koncentracja na
segmentach marek ze sredniej potki
cenowej i premium oraz odpowiednio
sprofilowane dziatania marketingowe
maja pozytywny wptyw na wyniki
Sredniej wartosci zamowienia




Regularnie poprawiajgca sie efektywnosc¢ kosztowa biznesu

% zwrotow (0

29,7%

28,8% 286%
| | 27’3%

2019 2020 2021

N
(9]
(00]
o
o

N
QO
N
o
N
QO
N

Objasnienia:

(1) % sprzedazy online przed zwrotami

]4 (2) % sprzedazy online po zwrotach

% kosztow Logistycznych (@

17,7%

15,3%

(o)
13,6% 13,0%

11,8%

2019 2020 2021 4Q'20 4Q'21

% kosztéw Marketingowych

16,8%
14,9%

12,8% 15 00 13,1%
,0%

2019 2020 2021 4Q20 4Q'21

ansSueqar.com

Pomimo umacniajgcego sie trendu
wzrostu poziomu zwrotéw w firmach
internetowych - widocznego
zwitaszcza w Europie Zachodnigj,
Spotce udato sie w utrzymac poziom
wzrostu proc. wskaznika zwrotdw na
minimalnym poziomie, jednoczesnie
dynamicznie zwiekszajac skale
dziatalnosci zarowno w kraju, jak i za
granica.

Optymalizacja kosztow logistyki do
poziomu 13,6 proc. w relacji do
sprzedazy on-line, w zwiazku ze
wzrostem skali dziatalnosci, poprawa
efektywnosci proceséw oraz
rozwodnieniem kosztow statych oraz
pomMimo agresywnej ekspansji
miedzynarodowe;.

Obnizenie kosztow marketingu dzieki
rosnacej skali dziatalnosci oraz
zwiekszajacej sie liczbie aktywnych i
powracajacych klientow.




Wzrost i ugruntowanie rentownosci daje mozliwos¢ dalszego skalowania

biznesu

taczne przychody (min PLN)
[ ] wzrostrdr.

36% || 669%
683,5

~
o

409,5
31,2
I 2591

2019 2020 2021 4Q'20 4Q'21
Objasnienia:
'|5 (1) Znormalizowana EBITDA

Zysk brutto (min zi)
[ ] marzabrutto %

EBITDA (min zf)1@)
[ ] marzaEBITDA% |

znormalizowana

EBITDA %
[ 26% | «16% | 430% | | 423% || 424% | | [ 3% | 74% | 68% |
[78% | 75% | [ 94% ][ 75% |
2941
51,41
5,1
32,01)
170,3 1,8
19,41
129,6 46,3
13,71 98
109,9 302 ’
¢ 1,8
18,6
617 9,6 -
2019 2020 2021 4Q'20 4Q'21
2019 2020 2021 4Q20 4Q'21

(2) Koszt programu motywacyjnego wpfywajgcy na wartosc znormalizowanej EBITDA

ansSueqar.com

Answear dynamicznie zwieksza
sprzedaz, w 2021 z dynamika wzrostu
przychodoéw ze sprzedazy na
poziomie 66,9%, w samym 4Q2021
dynamika rdr wyniosta 77,4%.

Zwiekszenie marzy brutto dzieki
Znacznie lepszemu zatowarowaniu i
wiekszej sprzedazy w tzw. ,cenach
pierwszych”, poprawie marzy na

towarach marki wtasnej, zwiekszenie

udziatu marek premium,
wykorzystaniu ptatnosci ze skontem.

Pomimo znaczacego wzrostu
wydatkow marketingowych, wzrost
skali dziatalnosci i rozwodnienie
kosztow statych oraz poprawienie
kluczowych wskaznikow efektywnosci
operacyjnej zaowocowato
rentownoscia 6,8% na poziomie
EBITDA, co odpowiada kwocie
osiggniete] EBITDA w wysokosci 46,3
mIin PLN w 2021, a w samym 4Q2021
18,6 min PLN.
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Sprzedaz online (mIn zt) w poszczegdlnych miesigcach wskazuje na trwate

. . .o . W Q12021 Answear z sukcesem
umochienie pozycji Answear.com na rynku, wspierane przez trendy rynkowe, | gy
systematyczne przechodzenie klientdéw z kanatu offline do online Ktéra okazata sig najlepsza od lat.

Oprocz bogatej i stale rozszerzanej
oferty produktowej, sprzedaz wsparty
wyjatkowo niskie temperatury, a
takze zamkniete galerie handlowe.

Styczen i luty to z reguty stabsze
miesigce z historycznie niskg
dynamika sprzedazy. W marcu widac
wyrazny wzrost sprzedazy
spowodowany pandemia COVID-19 i
zamknieciem sklepow stacjonarnych.

W Q2 2021 r. Spotka zanotowata
wzrost sprzedazy online w
porownaniu do sprzedazy on-line w
Ql br.o 26 min zt, tj. 0 21%, pomimo
otwarcia galerii handlowych na
poczatku maja.

W Q3 2021 r. Spotka zanotowata

e 36,0 348 29,7 358 23]

- ' wzrost sprzedazy online w
>34 27,6 W porownaniu do sprzedazy w Q2 0 9,1
' MM% mln zt, tj. 0 6%, notujac jednoczesnie
M— 18,6 wysoki poziom sprzedazy w sierpniu

dzieki sukcesowi kampanii ,final sale”.

W Q4 2021 r. Spodtka zanotowata
wzrost sprzedazy online do wartosci
281,8 min zt. Nowa odstona strategii
marketingowej, dobre
—019 2020 2021 zatowarowanie, otwarcie nowych
rynkow — to czynniki wspierajgce
16 sprzedaz w ostatnim kwartale roku.

sty lut mar kwi maj cze lip sie Wrz paz lis garu
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Geograficzna dywersyfikacja biznesu pozwala efektywnie budowadé wartosé
Przychody wedtug segmentow:

Kraje UE poza Polska (min .
Polska (mIn PLN) PLN) Kraje poza UE (min PLN)

[ ] wzrostrdr. [ ] wzrostrdr. [ ] wzrostrdr. Polska jest najwiekszym rynkiem i
[ s229%% |[ 44% | [ 37.6% [ 242% |[ 762% | [ es0% odpowiada obecnie za 26% catosci

3917 przychodow.
14,1

Sprzedaz Spotki jest
zdywersyfikowana geograficznie.

| 840%

Kraje EU (poza PL) rosty w 2021 z
dynamika 76% rdr.

Elastyczne zarzadzanie budzetami
marketingowymi, w efekcie
zwiekszone zostaty wydatki na
marketing w Polsce i na Ukrainie, w

1789 S wyniku czego rynki odnotowaty
- 1508 wieksze wzrosty

2223
176,9

45,6
947 37,6 Przychody na rynku ukrainskim

i wzrosty w 2021 0 84% w poréwnaniu
83,6

' do 2020.

N

(S

(@]
o)
(e}

17,4

2019 2020 2021

N
Q
N
(@)
N
QO
N

2019 2020 2021 4Q20 4Q'21 2019 2020 2021 4Q'20 4Q'21

17
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Wydatki inwestycyjne (mIn zt) majace zapewnic dalszy dynamiczny rozwaj
na kolejne lata

30 W 2021 r. zostaty poniesione gtowne

wydatki inwestycyjne zwigzane z dalsza
rozbudowa antresoli wielopoziomowej
3,7 W magazynie centralnym — zwiekszenie
25 powierzchni sktadowania towaréw o
kolejne 10 tys. m2.

Pozostate wydatki CAPEX byty
skierowane przede wszystkim na
20 rozwoj witryny sprzedazowe)j,
0,7 uruchamianej w kolejnych krajach,
dalsze ulepszenia w magazynie, zakup
sprzetu IT oraz wyposazenia studio

15 fotograficznego.

3,0

Na 2022 r., oprocz dalszego
rozbudowywania platformy IT oraz
nowych sklepdw w zwigzku z
planowana ekspansja, zaplanowane s3
inwestycje w Il etap rozbudowy
antresoli, inwestycje zwigzane z
Wyposazaniem magazynu, zakup
sprzetu fotograficznego oraz

10

0,7

14 2 oprogramowania do obstugi kadrowo-
! 3] ptacowej i innych aplikacji.
18 2 ’
0
2019 2020 2021 2022 PLAN
B Rozbudowa platformy B Magazyn Rozbudowa antresoli Wyposazenie, sprzet i studio foto Inne: sprzet i systemy IT
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Wysoki wskaznik powracalnosci oznacza duza lojalizacje | retencje klientéw | |
Answear na przestrzeni ostatnich lat

96% dynamicznie zwiekszat sprzedaz oraz
Sprzedaz online w podziale na kohorty (min PLN) konsekwentnie poprawiat wskaznik
721min powracalnosci klientdw.

W okresie ostatnich 12 miesiecy

min | Sprzedaz online w podziale na kohorty O % | Wskaznik powracalnosci @

zakonczonych 12 grudnia 2021 r.
wskaznik ten wyniost 96%, co oznacza,
ze klienci ktorzy zrobili zakupy 2020 r.
306 wygenerowali w 2021 r. rownowartosc
74% 96% przychodow ze sprzedazy
wygenerowanych w poprzednim roku.

433 min

Analizujac kohorty mozna zauwazyc, ze

75% sprzedaz on-line generowana przez
poszczegolne kohorty stabilizuje sie w

. drugim roku, a nastgpnie pozostaje na
74% 194 tym samym poziomie w kolejnych
latach, a w 2021 r. ros$nie, co tylko
71% 235 min potwierdza udany proces utrzymania

147 85 klientow w sklepie Answear.

69% 79
156 min

Jednoczesnie w ostatnim roku 306 min
PLN - czyli 42% sprzedazy on-line -
zostata wygenerowana przez nowych
klientow. Oznacza to, ze Answear
potrafi swojg ofertg przyciagnac

3] > novvyc_h ku pumcyc_h, Co W poJ@czemu_z
ysokim wskaznikiem powracalnoci

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 klientow daje podstawy do dalszego
dynamicznego wzrostu sprzedazy.

68%

93 min

52 min

m kohorta 2011-2014 m kohorta 2015 kohorta 2016 #® kohorta 2017 kohorta 2018 kohorta 2019 kohorta 2020 kohorta 2021

Objasnienia:
M Kohorty oznaczajg klientéw pogrupowanych wedtug roku kalendarzowego, w ktérym ztozyli pierwsze zamdwienie w Answear

19 @ Wskaznik powracalnosci to wynik dzielenia przychodu wygenerowanego przez aktywnych klientow w danym roku (bez przychodu wygenerowanego przez nowych klientow z
tego roku) i przychodu wygenerowanego przez aktywnych klientéw w roku poprzednim




Strategia i perspektywy rozwoju
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Inwestycje w TV i video online wspierajg dalszy wzrost sprzedazy, zwiekszajg Swiadomosé marki i umacniaja
pozycje Answear jako jednego z lideréw na rynku mody w CEE

3 kampanie TV w 2021 (spoty i BBS) i video online
Zasieg wszystkich kampanii w TV- ponad 36 000 GRP, sumaryczne dotarcie do ponad 180 mIn oséb
Liczlba wyswietlen spotu w kampaniach online przekroczyta 500 milionow

Wzrost swiadomosci spontanicznej w Polsce 0 46% i swiadomosci wspomaganej marki o 16%

SPOT TV ,MASZ ANSWEAR"
WIOSNA 21

+LIFESPIRATION STARTS HERE"
JESIEN '21

-"_ w P

BBS WIOSNA 21 BBS JESIEN '21

answeorz|

Vo -
B et 4

v
ﬁ’\
3z
~
o

Strategia Wyrézniajace sie przekazy marketingowe
marketingowa Skupienie na silnych i niezaleznych kobietach
Nowe kategorie produktowe
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Nowe rynki

Ekspansja na nowe rynki: Grecja (sierpien 2021),
Chorwacja (wrzesien 2021) i Cypr (listopad 2021)

Inne kraje battyckie i batkanskie, ktére zostana
uruchomione 2022-25

22

Legenda

[] Obecne rynki

ansueqr.com

[ ] Potencjalne kierunki



Podsumowanie

Dlaczego Answear? Co w roku 2022... ?
=  Wojna w Ukrainie — brak sprzedazy na tym rynku
=  Spadek nastrojow konsumenckich — wojna, inflacja, wzrost :

ansSueqar.com

kosztow utrzymania, wzrost kursow walut

POWINIEN BYC NIWELOWANY POPRZEZ:
= Dalsze umacnianie pozycji marki na wszystkich rynkach, na ktérych
prowadzi dziatalnos¢

=  Potencjat nowo otwartych rynkéw, obecnych (Grecja, Chorwacja,
Cypr) i przysztych

=  Rozwdj oferty produktowej jej optymalizacja, 145 tys. SKU’s —versus
87 tys. w 2020, wiele nowych silnych marek, kategoria Home &
Living, rozwdj marek wtasnych

=  Optymalizacja dziatan marketingowych, popartych wiekszymi
budzetami

= Lepsza technologia, nowy system e-commerce, ulepszona
aplikacja mobilna na wszystkich rynkach

= Dalszy wzrost KPI operacyjnych i powracalnosci klientow

=  Sprzyjajace trendy rynkowe, przechodzenie konsumentéw do
online, wzrost zapotrzebowania na produkty markowe

23 W/w dalej powinny sprzyja¢ wzrostowi sprzedazy, poprawie AOV i CR,
potencjat do wzrostu rentownosci w przysztosci
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Dziqkujemy Zapraszamy do kontaktu:

Investor.relations@answear.com

Za UwagQ p.murjas@innervalue.pl



Zatacznik nr 1

tys. PLN 2021 2020 zmiana
Przychody ze sprzedazy 683 525 409 458 66,9%
Przychody ze sprzedazy produktéw i ustug 39 327 28 021 40,3%
Przychody ze sprzedazy towaréw i materiatéw 644198 381 437 68,9%
Koszty dziatalnosci operacyjnej 646 523 386 026 67,5%
Amortyzacja 9878 8 061 22,5%
Zuzycie materiatéw i energii 6 525 4201 55,3%
Ustugi obce 86 953 55 856 55,7%
Podatki i optaty 679 501 35,5%
Wynagrodzenia i Swiadczenia na rzecz pracownika 51792 33018 56,9%
Pozostate koszty rodzajowe 101 307 45 250 123,9%
Wartos¢ sprzedanych towaréw i materiatow 389 389 239139 62,8%
Zysk brutto ze sprzedazy 37 002 23 432 57,9%
Pozostate przychody operacyjne 2279 3650 -37,6%
Pozostate koszty operacyjne 2 864 4979 -42,5%
Zysk z dziatalnosci operacyjnej 36 417 22103 64,8%
Przychody finansowe 124 57 17,5%
Koszty finansowe 6 226 9 669 -35,6%
Zysk przed opodatkowaniem 30 315 12 491 142,7%
Podatek dochodowy 7 430 3949 88,1%
Zysk netto 22 885 8 542 167,9%
Zysk netto przypadajacy: 57 885 8542 167,9%

- Akcjonariuszom podmiotu dominujacego
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Zatacznik nr 2

ansueqr.com

Pozostate informacje

WYKORZYSTANIE WPLYWOW Z EMIS]I

W lutym 2021 r. Spotka uzyskata 44,8 min PLN netto wptywow z emisji 1.841.000 akcji zwyktych serii D o wartosci nominalnej 0,05 PLN kazda, w zwiazku z
zarejestrowanym dnia 28 stycznia 2021 r. podwyzszeniem kapitatu. Spotka w 2021 r. wypetnita wszystkie zatozenia komunikowane w prospekcie emisyjnym,
realizujac kazdy z zapowiadanych celow emisyjnych, czyli:

Powiekszenie oferty do 150 tys. SKU oraz 500 marek — cel planowany na okres 2-3 lat zostat zrealizowany w ciggu jednego roku

Rozwoj marki wiasnej — zwiekszenie sprzedazy Answear_LAB o 43% w 2021 r.

Dziatania marketingowe na istniejacych rynkach — realizacja trzech szerokozasiegowych kampanii TV i video on-line co jest osiggnieciem bez precedensu w
historii Spotki

Ekspansja miedzynarodowa — otwarcie 3 nowych rynkow w jednym roku kalendarzowym

Rozwdj infrastruktury — migracja sklepow do nowej platformy e-commerce, rozbudowa antresoli w magazynie centralnym, przeprowadzka i wyposazenie nowego
studia foto-wideo, uruchomienie aplikacji mobilnej na wszystkich rynkach na ktorych obecny jest Answear.com SA.
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Zalacznik nr 3
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Pozostate informacje

ISTOTNE ZDARZENIA PO DNIU BILANSOWYM

Wptyw konfliktu zbrojnego w Ukrainie na dziatalnos¢ Spdtki:
Po dniu 31 grudnia 2021 r. miaty miejsce nastepujace istotne zdarzenia:

Zgodnie z trescig raportu biezacego nr 2/2022 Zarzad Answear.com SA z poinformowat o wptywie konfliktu zbrojnego w Ukrainie na dziatalno$¢ Spétki. Zgodnie z
tym raportem i ze stanem na moment publikacji niniejszego raportu gietdowego, operator logistyczny obstugujacy rynek ukrainski wstrzymat realizacje dostaw do
klientow na tym rynku. Obecnie trwa analiza mozliwosci wznowienia wysytek w wylbranych regionach kraju.

Ponadto Spodtka poinformowata, ze model dziatalnosci zastosowany na rynku ukrainskim powodowat generowanie kosztow zmiennych i nie wigze sie
Z ponoszeniem istotnych statych kosztow, natomiast elastyczne zarzadzanie budzetami marketingowymi daje mozliwos¢ ograniczenia wydatkow badz
przekierowania ich na pozostate 9 rynkdw, na ktdrych Spotka prowadzi swoja dziatalnosc.

Zgodnie z niniejszym raportem przychody wygenerowane przez Spotke na rynku ukrainskim wyniosty 14,1 min PLN, co stanowito okoto 16,7% tacznych przychodow
Spotki w tym okresie.

Wojna na Ukrainie nie ma wptywu na zaraportowane dane finansowe na dzien 31 grudnia 2021 r. Wykazane w ksiegach na dzien bilansowy saldo naleznosci od
operatora logistycznego obstugujacego dostawy do klientéw i realizujacego pobrania ptatnosci zostato sptacone po dniu bilansowym. Spotka nie posiada aktywow
trwatych ani umaow najmu na rynku ukrainskim, a zapas towarow, rowniez tych przeznaczonych na sprzedaz na rynku ukrainskim, przechowywany jest w magazynie
centralnym pod Krakowem. Ewentualny wptyw skutkow konfliktu na wyniki Spotki w 2022 r. zostanie oszacowany w raporcie kwartalnym za okres konczacy sie 31
marca 2022 r.

Zarzad Spotki na biezagco analizuje sytuacje w zwigzku z eskalacjg konfliktu zbrojnego na Ukrainie. Do czasu zakonczenia konfliktu zbrojnego Spotka przekierowuje
budzety marketingowe na pozostate rynki, na ktoérych dziatalnos¢ Spotki, wg stanu i wiedzy na moment publikacji niniejszego raportu, odbywa sie zgodnie z
zatozeniami poczynionymi na rok 2022 r.
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