Prezentacja inwestorska
wyniki za Q1 2022




DZISIEISI PROWADZACY

Krzysztof Bajotek, CEO oraz Jacek Dziadus, CFO

KADRA
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Krzysztof
Bajotek

Prezes Zarzadu

Zatozyciel
i wspotwiasciciel

4.

Jacek Dziadus

Dyrektor
Finansowy

Zatozyciel oraz CEO wielu firm odziezowych m.in. Artman
(debiut na Gietdzie Papieréw Wartosciowych w Warszawie w
2004, marki House i Mohito, obecnie posiadajgce ponad 500
sklepéw stacjonarnych w catej Polsce) — sprzedany w 2008
polskiemu gigantowi odziezowemu LPP

Odpowiedzialny za strategie rozwoju Spotki

27 lat doswiadczenia zawodowego

CFO Grupy, dotgczyt do Answear w Q3 2020

Przez ostatnie 10 lat zwigzany z branzg meblarska w Grupie
Nowy Styl, gdzie petnit funkcje dyrektora kontrolingu
i ksiegowosci. Wczesniej pracowat w KPMG Audit Polska

Odpowiedzialny za finanse i kontroling Spotki

17 lat doswiadczenia zawodowego

ansueqr.com
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PODSUMOWANIE 012022

Dynamiczny rozwdj jednego z liderow fashion e-commerce w regionie CEE

Wzrost przychodéw rdr. Marza % na sprzedazy EBITDA
Przychody w Q1 2022 W Q1 2021 marza wyniosta 45%. Znorlmzaolizz;wa;(na EB'TD?(I)
: Dzieki wzrostowi éredniej wQ roku wyniosia
0, wyniosty 178 min zt, 0 y 55 min PLN li3.1%
A] > onli A] wartosci koszyka marza na > min FLIN, czyll 5,170
a sprzedaz online 166 i przychoddéw ze sprzedazy
min PLN = wzrost o transakcji pozostata na tym mln PI_“ it I ’
329%. samym poziomie co w zesztym wobec 9,1 min PLN w Q1
roku: 73,1 PLN vs 73,5 PLN 2021
w 1Q2021
Wazrost AOV Konwersja Wazrost liczby klientéow

w Q1 2022 wobec 1,6 min unikalnych
291 71 ;ngblef iﬁ;:x?iy 1,9 6% 2,03% w Q1 2021 210/ aktywnych klientéw na

Konwersja na 0 10 rynkach w regionie

»starych” 7 rynkach CEE.

wzrosta z2,01% do

2,04%

Wskaznik Wskaznik kosztow
kosztéw logistycznych marketingowych

1 0 Vdso;grzz;d;zglfrzlglznf vs. 16,5% w Q1 2021 Stale zwigkszana
y A' L 15,2% % (w odniesieniu do 91% szeroko$¢ oferty na
y sprzedazy on-line) stronach Answear.

Liczba SKU’s w Q1
2022 wyniosta 185 tys.

Wzrost liczby SKU’s

Objasnienia:
(1) Znormalizowana EBITDA to zysk z dziatalno$ci operacyjnej bez uwzglednienia kosztéw programu motywacyjnego (bedacych kosztem niepienieznym)
oraz zdarzen jednorazowych i powiekszony o amortyzacje

ansueqr.com




NAJWAZNIEISZE WYDARZENIA W 012022 S NSWear.com

l UTRZYMANIE WYSOKIEGO TEMPAR WZROSTU MIMO NIEKORZYSTNYCH
WARUNKOW RYNKOWYCH
= Wybuch wojny w Ukrainie

= Spowolnienie tempa wzrostu sprzedazy on-line, czesciowy powrot
klientéw do sklepdw tradycyjnych

= Spadek nastrojéw konsumentéw , spowodowany rosngcg inflacjg,
wybuchem wojny i obawami o kondycje rynku

l UMOCNIENIE POZYCJI RYNKOWE] ANSWEAR.COM
— KOSZTEM KONKURENCJI NOTUJACE) NIZSZE WZROSTY

= Wozrost przychodéw w Q1 2022 0 44% rdr.
= Rozwdj nowych rynkéw Grecji, Chorwacji i Cypru

l KONSEKWETNY ROZWO0I | WZBOGACANIE OFERTY PRODUKTOWE!

= Szybki rozwdj oferty produktowej — wzrost SKU’s 0 97%
= Udane wprowadzenie nowej kategorii home & lifestyle

= Rozwdj marki wtasnej answear lab




NAJWAZNIEJSZE WYDARZENIA W 012022

l PRZEPROWADZENIE KOLEINYCH KAMPANII TV
NA WSZYSTKICH RYNKACH

= Kampania telewizyjna zwiekszajgca Swiadomos¢ marki realizowana na
wszystkich rynkach dziatalnosci

= Dziatania nastawione na zwiekszenie lojalnosci i powracalnosci klientow

= Bardzo dobry ,share of voice” — na wiekszosci rynkdw Answear byt
liderem, lub jednym z liderdw naszej kategorii

B DOLACZENIE ANSWEAR.COM DO INDEKSU sWIG80

= Dotaczenie do grona spoétek z najwiekszymi obrotami i kapitalizacjg na
GPW (poza WIG20 i mWIG40)




answeaf.com ;

WYZWANIA

= Wstrzymanie wysytek na istotnym rynku — Ukraina stanowita 16% obrotow catej
Spotkiw 2021 .

= W pierwszych dniach od inwazji sentyment do zakupdw na pozostatych rynkach
ulegt pogorszeniu

= Answear.com zawigzat odpisy aktualizujgce warto$¢ zapasu pozostajgcego w
dostawie do klientow sprzed wybuchu wojny

= Udana sprzedaz testowa na terenach nieobjetych dziataniami wojennymi
sprzedazy testowej w kwietniu, ktora wypadta bardzo dobrze

= Spotka spodziewa sie zwiekszonego zainteresowania na rynku ukrainskim —
,case covid-19”, che¢ powrotu do ,,normalnosci”

= Rynek ukrainski nie generuje istotnych kosztow statych, umozliwia elastyczne
zarzgdzanie budzetem marketingowym




Wsparcie Answear.com

DOCHOD Z KOLEKCII ANSWERR.LAB ,,NO SHAME. NO FEAR”
POMOC ZESPOLOWI WE LWOWIE

WSPOLPRACA Z FUNDACJA SIEMACHA | RAFALEM SONIKIEM

WSPOLNA AKCJA PRACODAWCOW RP
WSPARCIE PRACOWNIKOW I ICH BLISKICH

ODZIEZ DLA 0SOB PRZYBYWAJACYCH DO KRAKOWA

ansueqar.com




STALE ROZSZERZANA OFERTA PRODUKTOWA answear.com

Dopasowywana do grupy docelowej, potrzeb i gustéw klientdw z regionu CEE,
optymalizowana pod katem sprzedazowym i marzowym

Zwiekszenie zakresu oferty Koncentracja na produktach premium
#SKU dostepnych w ofercie (w tys.) 185 ® Marki premium ® Srednia pétka cenowa B Marki budzetowe
145
o 9 30% 22% Blisko podwojenie zakresu oferty
77 % ’
560, 26% % udsiat w Q1 2022 do 185 tys. SKU’s
kategorii
cenowych
Konsekwentny rozwdj segmentu
2019 2020 2021 Q21 1Q22 2019 2020 2021 Q21 1Q22 premium, ktéry wptywa pozytywnie
na $rednig warto$¢ zamowienia
Podziat wedtug ptci Dominujgca pozycja odziezy
[ Damskie M Meskie M Dla dzieci M Ubrania M Obuwie W Akcesoria P : <
Dominujacy udziat produktow
damskich
e 7% 8% 19% 21%
339% 27% 25%
31% 25%
% udziat
kategorii
cenowych

2019 2020 2021 1Q'21 1Q'22 2019 2020 2021 1Q'21 1Q'22




ANSWEAR LAB

Wazny element strategii, napedza marze, odrdznia oferte Answear
od jej bezposrednich konkurentow oraz przycigga klientow

ROZWO)
ANSWEAR LAB

Charakterystyka

= Jedna z najlepiej sprzedajacych sie marek w portfolio
(5,5% sprzedazy)

* Podstawowy wybor klientow z nizszego segmentu
cenowego

* Mozliwosc generowania relatywnie wysokich marz

* Dostarczanie najnowszych trendow w modzie i najlepiej
sprzedajacych sie produktéow w krotkich seriach i w
krotkim czasie (benchmark Zara, Asos)

» Dedykowane kolekcje tematyczne m.in. limitowana
kolekcja KROL, kolekcje stworzone dla kobiet ,,Girl Power”,
,My body My choice” oraz ,No shame. No fear.”, ktorej
twarzg byta Sasha Sidorenko

ansueqr.com

Sprzedaz (min PLN) Liczba SKU (tys.)
13
38,4 g9 O 9
22,7 26,8 6
1l =z I
m B
2019 2020 2021 1Q'211Q'22 2019 2020 2021 Q1'21Q1'22

Sprzedaz online wg kategorii produktowych

15% 16% 15% 18% 13%
26% 28% 24% 24% ge%
59% 56% 61% 58% 65%

2019 2020 2021 1Q'21 1Q'22

Ubrania ™ Obuwie B Akcesoria
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Otwiera nowe zrddfa generowania przychodow, potencjat do
zwiekszania AOV, czestotliwosci zakupdw i docierania do nowych klientow

HOME
& LIFESTYLE

Charakterystyka

= Ciekawe, designerskie produkty
z potencjatem np. na prezent

= Dywersyfikowanie oferty i poszerzanie jej
0 obszary komplementarne dla fashion

= Atrakcyjna marzowos$¢ produktéw — unikatowosci
oferty, sprzedazy ,w 1 cenie” bez promocji

= Niski poziom zwrotdéw — produkty bez rozmiarow

= Dobra rotacja — produkty mniej podatne na sezonowosc




KAMPANIE MARKETINGOWE answear.com

Konsekwentna budowa swiadomosci marki i umocnienie pozycji Answear
jako jednego z lideréw na rynku mody w CEE

STRATEGIA
MARKETINGOWA Charakterystyka

Wyrdzniajace, ,lifespirujgce” przekazy marketingowe

Skupienie na silnych i niezaleznych kobietach

Nowe kategorie produktowe

Dziataniaw Q1’22

= Kampania w styczniu w TV i VOD na wszystkich 10 rynkach
skoncentrowana na budowaniu swiadomosci marki

= Bardzo dobry ,share of voice” — na wiekszosci rynkow Answear
byt liderem, lub jednym z liderow naszej kategorii

= Duzy sukces kampanii — wzrosty swiadomosci marki

= Rozpoczecie w marcu kolejnej, jeszcze mocniejszej kampanii TV




KPI1 OPERAGYINE answear.com

Stale poprawiajgce sie gtowne KPI biznesu wptywajg bezposrednio na wzrost sprzedazy

Liczba wizyt (mlin) Wspoétczynnik konwersji Systematyczny wzrost liczby
odwiedzin na platformie,
Sredniomiesiecznie w 1Q 2022

Answear zanotowat ponad 15 min
wizyt/m-c

2,32%

N

,03%
157,8

139 1,78%  1,84%
I I I / - I I
iy D

2019 2020 2021 1Q'21  1Q'22 2019 2020 2021 1Q'21  1Q'22

96%

o
N
¥

Nieznaczny spadek konwers;ji,

spowodowany ostabieniem popytu
ze wzgledu na wybuch wojny w
Ukrainie oraz obecnosc trzech
nowych rynkéw

Liczba zaméwien (tys.)® Srednia warto$¢ zamoéwienia (PLN) 2

3 062 Rekordowa Srednia wartos¢
zamowienia osiggnieta poprzez
powiekszanie oferty produktowe;j,
koncentracji na segmencie marek
premium oraz odpowiednio
sprofilowanych dziataniach
marketingowych

N
No]
[y

2557

II W ) II

2019 2020 2021 1Q21 1Q'22 2019 2020 2021 1Q21 1Q'22

Objasnienia:
(1) Liczba zamdwien przed zwrotem
12 (2) Na podstawie sprzedazy i liczby zamowien przed zwrotami




DYNAMICZNY WZROST WYNIKOW

Wzrost otwiera przestrzen do dalszego skalowania biznesu

taczne przychody (min PLN)
[ ] wazrost rdr.

| 31,6% | 669% |

683,5

409,5
311,2 I

178,2

[any
N
w
(O}

2019 2020 2021 1Q'21 1Q'22
Objasnienia:
13 (1) Znormalizowana EBITDA

Marza brutto (min zt)
[ ] marzabrutto %

EBITDA (min zt)1
[ ] marzaEBITDA% [ | znormalizowana

EBITDA %
| 416% | 416% | 430% | | as4% | 394% | || 31% | 74% | e8% | | 64% | 13% |
L 78% || 715% | L 74% | 31% |
294,1
51,400
5,2
32,00
170,3 1,80
129,6
9,19
1,1 (1)
70,2 >5
o, A A M
2019 2020 2021 1Q'21 1Q'22 2019 2020 2021 1Q21 1Q'22

(2) EBITDA oczyszczona o: koszt programu motywacyjnego oraz zdarzen jednorazowych zwigzanych z wojng w Ukrainie

ansSueqar.com

Dynamiczny wzrost sprzedazy
o ponad 44% w 1Q'22 pomimo
wojny w Ukrainie oraz
niesprzyjajgcemu otoczeniu
rynkowemu

Wstrzymanie sprzedazy na rynku
ukrainskim od momentu inwazji
wojsk rosyjskich oraz obnizenie
sentymentu w pierwszych
tygodniach wojny na pozostatych
rynkach

Sezonowo obnizona marza
w zwigzku z okresem wyprzedazy
i duzych rabatéw

Sprzedaz czesci towardéw z zesztego
roku z wiekszymi rabatami miato
wptyw na obnizenie marzy




SPRZEDAZ ONLINE answear.com

Sprzedaz online w poszczegdlnych miesigcach wskazuje na trwate umocnienie pozycji
na rynku

Wzrost sprzedazy w styczniu

i pierwszych dniach lutego, dobrze
wykorzystujgc okres trwajgcych

w tym czasie wyprzedazy

WSstrzymanie dostaw na rynku
ukrainskim z chwilg wybuchu wojny

Stopniowe odbudowanie sprzedazy
W marcu, poziomy porownywalne
do zaktadanych pierwotnie planéw
(z wyjatkiem rynku ukrainskiego)

sty lut mar kwi maj cze lip sie wrz paz lis gru

—019 2020 2021 2022




GEOGRAFICZNA DYWERSYFIKACIA BIZNESU answear.com

Geograficzna dywersyfikacja biznesu pozwala efektywnie budowac¢ wzrosty

Przychody wedtug segmentow:

Sprzedaz jest zdywersyfikowana

Polska (min PLN) Kraje UE poza Polska (min PLN) = Kraje poza UE (min PLN) o
geograficznie
[ ] wzrost rdr. [ ] wzrost rdr. [ ] wzrost rdr.
[ 3225 [ 420% | [ 272% [ 242 || 762% | [Leson ][ s4o% ] Polska jest najwiekszym rynkiem
39L,7 " i odpowiada za ponad 25% catosci
: przychodéw
Dynamiczny wzrost blisko 60% rdr.
rynkow UE (poza Polsk3)
222,3
— 178,9 - Prawie 24% wzrost na rynku
- ukrainskim mimo zawieszenia
i 376 sprzedazy w pierwszych dniach
94,7 I 1115 ' lutego
7
70,6 / 21,4
g 453 W % 173
v 1 1
on /

2019 2020 2021 1Q21 1Q°22 2019 2020 2021 1Q'21 1Q'22 2019 2020 2021 1Q'21 1Q'22




EFEKTYWNOSC BIZNESU

Kluczowe parametry efektywnosci biznesu utrzymujg sie na statych poziomach

% zwrotow (1)

29,7%

28,8% 28,6% I

2019 2020 2021 1Q'21 1Q'22
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Zawyzony wspotczynnik zwrotow
ze wzgledu na duzg rdéznice

w poziomach sprzedazy 4Q2021
vs. 102022

Systematycznie dostarczane zwroty
z rynku ukrainskiego, w zwigzku

z zawieszeniem sprzedazy wptywaty
réwniez na zawyzony wskaznik dla
catego biznesu

Dzwignia operacyjna dzieki rosngcej
skali dziatalnoSci pozwala utrzymad
koszty na statych i stabilnych
poziomach




EFEKTYWNY MODEL BIZNESOWY

,Klientocentryzm” w potgczeniu z duzg sprawnoscig operacyjna i minimalizacjg kosztéw

MARKETING

answeaqr.com Y

oevee " PLATFORMA
LOGISTYKA

ansSueqar.com

Samowystarczalny model
biznesowy skupiony w petni na
satysfakcji i lojalizacji klienta

Wysoki poziom satysfakcji klientow,
na rynku ktéry preferuje
réznorodnos$¢ — daje to potencjat na
wysokg rentownos¢ biznesu

Znajomosc potrzeb i gustow
klientow oraz trendow lokalnych
rynkow

Wtasny zespot IT oraz nowoczesna
platforma z wysokim UX

Najszybsza mozliwa dostawa w CEE




STRATEGIA ROZWOIJU answear.com

Strategia i perspektywy rozwoju

Poszerzanie Wozrost sprzedazy na Ekspansja Rozwdj

oferty obecnych rynkach zagraniczna marki wiasnej

. . : [y : . . .
: Wiecej , I m 136 min populadji I @ Peneltraqa nowych | % Potgnqa’f n?.p.opr'awe
| produktow w : : rynkow : marzy, odréznienie
: ofercie | I | sie od konkurencji,

! > 185 tys. SKU I I unikatowe dziatania

Wociaz korzystne

! ', I ! .
! 8 Wspdtpraca I ¢ Dodatkowe kanaty : —j trendy dla I marketingowe
NS 2 NOWVM ! marketingowe I | ! -
[ y . : : e-commerce : Pozytywny wptyw na
i markami ! | ! generowanie ruchu
: ' ' na stronie
i Segment I — Nacisk na | Zmiana nawykow I
: premium oraz | K‘) budowanie | i nastawienia klientéw |
! $redniej potki : $wiadomosci : do zakupow 3
! o firmie | !

b

! ﬁ Nowa | I

kategoria : % Wzrost rentownosci - Podazanie za

: home & living na poszczegolnych | trendami |
| | rynkach I transformacji *
| B Pozyskanie I : cyfrowe;j ®
. 0e0
- «gw  nowych ' |
| - : y : . Rozwd;j : ./

klientow | ) I

: biznesu I

: /I'I Podniesienie I v
L wskaznikéw : .__.

i sprzedazy I ./
| —
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DALSZA EKSPANSIA ZAGRANIGZNA answear.com

NOWE RYNKI

Dalsza ekspansja zagraniczna

* Przynajmniej 1 nowy rynek
w 2022, otwarcie przed
koncem pierwszego potrocza,

= Wejscie na nastepne rynki uzaleznione od
sytuacji i koniunktury rynkowe;j

= Perspektywa wejscia do pozostatych
krajow battyckich i batkanskich do roku
2025.

= Decyzje podejmowane dynamicznie,
na biezaco

Legenda [ Obecne rynki [ Potencjalne kierunki




KONSEKWENTNA BUDOWA LIDERA W CEE

Dynamicznie rosngcy biznes, skalowany na kolejne rynki regionu CEE.
Nowe rynki sg paliwem do dynamicznych wzrostéw w kolejnych latach.

ansSweaqr.com

Sprzedaz online (mlIn PLN) oraz rozwdj ekspansji zagranicznej
57% CAGR 2014-2021

721

ik«

433

325

%
o
.
g Gk

%

52 —
31 =
2014 2015 2016

-
2017 2018 2019

2020 2021

Legenda [l Obecne rynki [ Potencjalne kierunki



Dlaczego Answear.com?

= Utrzymanie wysokiego tempa wzrostu (+44% przychodow ze
sprzedazy) pomimo trudnej sytuacji w Q1 zwigzanej z wybuchem
wojny oraz wymagajgcym otoczeniem rynkowym

=  Optymistyczne perspektywy zwigzane z rynkiem ukraifnskim
— che¢ powrotu do normalnosci

= Umacnianie pozycji na starych rynkach — wysokie tempo wzrostu

= Potencjat nowych rynkdéw; Grecja, Cypr, Chorwacja +
nastepne w latach 2022 - 2025

=  Staty wzrost wartosci Sredniego zamdwienia wynikajacy z rozbudowy
oferty produktowej i rosngcego udziatu marek premium

= Poszerzanie oferty produktowej — nowe marki, nowe kategorie
produktdéw oraz rozwéj marki wtasnej, dzieki czemu spdtka moze

docierac szerzej do nowych klientow

=  Potencjat poprawy rentownosci zwigzany ze wzrostem skali biznesu




g >,Pf.d .
\' I/ i\

i
3L
5P b,
P A

-

- ONSWeAr.com

DIIE

-

.

o
w
-
»

Y

ZAPRASZAMY DO KONTAKTU
investor.relations@answear.com
p.strzyzewski@innervalue.pl



