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MOHRITIO

Zatozyciel oraz CEO wielu firm odziezowych m.in. Artman
(debiut na Gietdzie Papierow 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 Spoétki @

27 lat doswiadczenia zawodowego houwusc
medicine

CFO Spotki, dotgczyt do Answear w Q3 2020

EVERYDAY THERAPY
Wczesniej przez 10 lat zwigzany z biznesem o zasiegu

miedzynarodowym w Grupie Nowy Styl, gdzie petnit funkcje

dyrektora kontrolingu i ksiegowosci. Doswiadczenie i wiedze [] 1
zdobywat réwniez w KPMG Audit Polska K‘

Odpowiedzialny za finanse i kontroling Spotki

17 lat doswiadczenia zawodowego

Nowy Styl Group



PODSUMOWANIE 9m 2022

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

Wozrost
przychodow

Przychody w 9m 2022 wyniosty
440/ 609 min zt, a w samym 3Q 2022
0 przychody wyniosty 233 min zi,
co oznacza wzrost 0 51%

Srednia wartos¢
zamowienia

303 wobec 262 zt w 9m 2021
ZI —wzrost 0 16%

Wskaznik
kosztow logistycznych

13 00 do sprzedazy on-line
y A] vs. 14,8% w 9m 2021

Objasnienia:

3 (1) Znormalizowana EBITDA to zysk z dziatalnosci operacyjnej bez uwzglednienia kosztéw programu motywacyjnego (bedacych kosztem niepienigeznym)

EBITDA

Wzrost o blisko 35% rdr - za 9m 2021:
38 3 27,7 min PLN. Znormalizowana EBITDA®
’ za 9m 2022 roku wyniosta 42,9 min PLN,
min PIN czyli 7,0% przychoddéw ze sprzedazy

Wazrost liczby
wizyt na stronie

141 min wobec
% 107 mln w 9m

2021

Wazrost
liczby SKU’s

206 tys. sztuk na koniec
% wrzesnia 2022 vs. 134 tys.

na koniec wrzesnia 2021.

oraz zdarzen jednorazowych (pomoc dla Ukrainy 1,2 min zt) i powiekszony o amortyzacje

ansueqr.com




NAJWAZNIEISZE WYDARZENIA 03 2022

" KONTYNUACIA DYNAMICINEGO WZROSTU

= Wzrost przychodéw w Q3 2022 0 51% rdr. (233,5 min zf)
= Poprawa marzowosci, EBITDA w Q3 2022 wyniosta 17,1 min zt

= Konsekwentnie realizowana strategia poprawiania oferty produktowej i
zwiekszania udziatu marek premium

| UDANY POWROT NA RYNEK UKRAINSKI

= W okresie 9 miesiecy 2022 r. Spétka osiggneta 16,7% wzrostu na tym rynku,

pomimo ze w pierwszym poétfroczu sprzedaz byta wstrzymana przez okres ponad 2
miesiecy

= Spodziewana dalsza poprawa sentymentu zakupowego

l KAMPANIA MARKETINGOWA

= Answear kontynuuje dziatania marketingowe w obszarze TV i video on-line

= Ciekawy i nieoczywisty przekaz przycigga klientow i pomaga realizowaé wyzsze
wzrosty sprzedazy

|

N

nNSWwear.com




STALE ROZSZERZANA OFERTA PRODUKTOWA answear.com

Dopasowywana do grupy docelowej, potrzeb i gustow klientow z regionu CEE,
optymalizowana pod katem sprzedazowym i marzowym

Zwiekszenie zakresu oferty Koncentracja na produktach premium

#SKU dostepnych w ofercie (w tys.)
B Marki premium M Srednia pétka cenowa B Marki budzetowe

206
18%
145

134 27%
% udziat
77 87 kategorii

I I cenowych
2019 2020 2021 9m'21 9m'22 2019 2020 2021 9m"21 9m'22

S SRRl ([ S S0 = Wozrost o 4 p.p. kategorii marki premium

= Ogromna oferta ponad 206 tys. unikalnych produktéw *  Konsekwentny rozwéj segmentu premium, ktéry wptywa
dostepnych na magazynie na natychmiastowe pozytywnie na $rednig wartosé zaméwienia
zamodwienie



KONSEKWETNA POPRAWA AOV answear.com

Stale zwiekszana srednia warto$¢ zamoéwienia to efekt konsekwentnego
rozwoju oferty produktowej zwtaszcza w segmencie premium.

Srednia warto$¢ zamoéwienia (PLN)

Wybrane marki premium w ofercie

o | &
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ANSWEAR LAB

Wazny element strategii, napedza marze, odrdznia oferte Answear
od jej bezposrednich konkurentdéw oraz przycigga klientéw

ANSWEAR LAB
Charakterystyka

Jedna z najlepiej sprzedajacych sie marek w portfolio
(5,6% sprzedazy)

Podstawowy wybor klientow z nizszego segmentu
cenowego

Mozliwos¢ generowania relatywnie wysokich marz

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

Dedykowane kolekcje tematyczne m.in. limitowana
kolekcja ,,No shame. No fear.”, ktorej twarzg byta Sasha
Sidorenko, ,,Be Brave”, a takze ostatnia kolekcja ,,Shero”
ktora powstata z okazji kolejnej edycji plebiscytu
#Wszechmocne

ansueqar.com

Sprzedaz Answear LAB (min PLN)

38,4
26,8
| I |

2019 2020 2021 9m'21  9m'22



NOWA KATEGORIA PRODUKTOWA

Otwiera nowe zZrddta generowania przychododw, potencjat do
zwiekszania AQV, czestotliwosci zakupdéw i docierania do nowych klientow

& LIFESTYLE
Charakterystyka

= Ciekawe, designerskie produkty
z potencjatem np. na prezent

= Dywersyfikowanie oferty i poszerzanie jej
o obszary komplementarne dla fashion

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

= Niski poziom zwrotéw — produkty bez rozmiaréow

* Dobra rotacja — produkty mniej podatne na sezonowos¢




KAMPANIE MARKETINGOWE answear.com

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

STRATEGIA
MARKETINGOWA Charakterystyka

= Wyrdzniajace, , lifespirujgce” przekazy marketingowe
= Skupienie na silnych i niezaleznych kobietach
= Nowe kategorie produktowe

= Ciekawy i nieoczywisty przekaz

Dziatania w 9m 2022

= Trzy szerokozasiegowe kampanie medialne TV i VOD oparte na
formule billboardéw sponsorskich na wszystkich rynkach

=  Duzy sukces kampanii — wzrosty swiadomosci marki




KPI OPERACYINE

ansueqar.com

Stata poprawa i optymalizacja majgca bezposredni wptyw na wynik finansowe Spotki

Liczba wizyt (min)

157,8

140,9
116,2
I 1066

2019 2020 2021 9m'2 9Im'2

Al
s |

[
N

= Systematyczny wzrost liczby odwiedzin na
platformie, sredniomiesiecznie w okresie 9 miesiecy
2022 r. Answear zanotowat blisko 16 mIn wizyt/m-c.

Objasnienia:
10 (1) Konwersja na ,starych” rynkach bez Ukrainy

Wspotczynnik konwersji

1)
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= Nieznaczny spadek konwersji, spowodowany ostabieniem popytu ze wzgledu

na wybuch wojny w Ukrainie oraz obecnos¢ czterech nowych rynkéw

= Konwersja oczyszczona w wptywu rynku ukrainskiego oraz nowych rynkéw

wzrosta o ponad 2% rdr.



KPI OPERACYINE

ansueqar.com

Stata poprawa i optymalizacja majgca bezposredni wptyw na wynik finansowe Spotki

Liczba zaméwien (tys.)

= Dynamicz snaca liczba wizyt, pomimo
niezn nego p adku wp’f czynnika konwersji,
prz f y’f sie na dynamiczny wzrost liczby zamowien

I

\\\\\\\\\\\\\

Udziat % wizyt w kanale ,,mobile”

w wizytach ogétem %
77,3%
%

= Poprawa wskaznika udziatu wizyt w kanale mobile, wynika

z uruchomienia aplikacji mobilnej na wszystkich rynkach

= Aplikacja mobilna jest najlepiej konwertujacym zrédtem

pozyskania zamdwien od klientéw



DYNAMICZNY WZROST WYNIKOW

Wzrost otwiera przestrzen do dalszego skalowania biznesu

ansueqar.com

taczne przychody (min PLN) Marza brutto (min zt) EBITDA (min zt)(1(2 . .
. Dynamiczny wzrost sprzedazy
[ marza brutto % [ ] marzaEBItDA% [ | ég(:;g:l;/zowana pomimo ztozonej sytuacji
| 416% | a16% | 430% | [ 434% || 404% | | [ 31% | 74% | 68% | | 65% |[ 61% | makroekonomicznej
| 78% | 75% | | 76% || 70% |

i geopolitycznej, w samym Q3 2022
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Objasnienia:
(1) Znormalizowana EBITDA to zysk z dziatalnosci operacyjnej bez uwzglednienia kosztow programu motywacyjnego (bedacych kosztem niepienieznym)
12 i powiekszony o amortyzacje

(2) Znormalizowana EBITDA uwzgledniajgco dodatkowo zdarzenie jednorazowe — pomoc dla Ukrainy 1,2 min zt

wzrost o 51% rdr.

W Q3 2022 marza brutto delikatnie
stabsza, co wynika ze sprzedazy
kolekcji SS22 w okresie letnich
wyprzedazy

Wzrost wyniku EBITDA dzieki
zwiekszeniu sprzedazy,
rozwodnieniu kosztéw statych oraz
poprawie kluczowych wskaznikow
efektywnosci operacyjnej




ZYSK NETTO POD WPLYWEM WYCENY MSSF16  RULNIVAUK )

Niezrealizowane rdznice kursowe z tytutu wyceny dtugoterminowych umow najmu
wptynety na poziom prezentowanego zysku netto:

W RAPORTOWANYM OKRESIE: Kurs EUR / PLN:

Zysk netto za 9m 2022 5,3 min zt @ 30.09.2022: 4,87

W tym ujemne réznice kursowe z wyceny zobowigza MSSF16 - 6,2 min zt @ 30.06.2022: 4,68
@ 31.12.2021: 4,60

Zysk netto za 9m 2022 bez wyceny MSSF16: 11,5 min zt

W zesztym roku:
Zysk netto pod wptywem

Zaraportowany zysk netto za 9 m 2021: 11,9 min zt : . Ao
niezrealizowanych réznic
kursowych z wyceny zobowigzan

W SAMYM 3Q 2022: wg MSSF16

Zysk netto za 3Q 2022 1,4 min zt

Koszt niepieniezny, nie
W tym ujemne réznice kursowe z wyceny zobowigzah MSSF16 -4,7 min zt obcigzajacy cashflow, wynikajacy

z wyceny bilansowej zobowigzan
Zysk netto za 3Q 2022 bez wyceny MSSF16: 6,1 min zt

W zesztym roku:

Koszt obstugi zadtuzenia Spotki
Zaraportowany zysk netto za 3Q 2021: 3,1 min zt w9m2022r.to3,4minzt+1,6

min zt prowizji i poreczen




SPRZEDAZ ONLINE answear.com

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

Sprzedaz online (min PLN)

2435

161,1

Q321 Q322

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

2019 2020 2021 2022
14



ANSWEAR.COM VS. PEERSY

Najszybciej rosngca spotka w branzy

CAGR przychodow 19-21

48%

45%
37%
30%
I 23%

answeareom boohoo Boozt ®zalando ISOS

Zrédto: Bloomberg

Dynamika top-line 9m’22

44%

12%

[ |
® zalando Boozt answear.com
-1%




GEOGRAFIGZNA DYWERSYFIKAGIA BIZNESU answear.com

Geograficzna dywersyfikacja biznesu pozwala efektywnie budowaé wzrosty

Przychody wedtug segmentéw:

Polska (min PLN) Kraje UE poza Polska (mIn PLN) = Kraje poza UE (min PLN) zg;zger‘:‘?iiciii zdywersyfikowana
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Polska jest najwiekszym rynkiem
i odpowiada za 24% catosci
przychodow
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62,0
178,9

Systematyczne odbudowywanie
rynku ukrainskiego

37,6

I _

2019 2020 2021 9m'21 9m'22

1777 28% wartosci zrealizowanego
39L,7 382,7 1141 wzrostu rdr daty nowe rynki, a
| Z ' pozostate 72% wzrostu dajg rynki
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EFEKTYWNOSC BIZNESU answear.com

Kluczowe parametry efektywnosci biznesu utrzymuja sie na poziomach zapewniajgcych
poprawe rentowosci Spotki

% zwrotéw (1) % kosztow logistycznych (2 % kosztow marketingowych ) Wspétezynnik zwrotw za 9m
2022 obnizyt sie zgodnie z
trendem obserwowanym od
poczatku roku, jak rowniez ze
wzgledu na dynamiczng sprzedaz
w trzecim kwartale br.

17,7%

Dzwignia operacyjna dzieki

. 6/ . 3;//1/ 3;%0% R % 1:70% 128% 12 ,0% I 153’%7% %‘, I}:;c());zzic E EEiSr::il?:zl\zzécljoszty
/ / // / / / Wozrost kosztéw marketingowych
II %% %% Z% ek

Objasnienia:
(1) % sprzedazy online przed zwrotami
17 (2) % sprzedazy online po zwrotach



EFEKTYWNY MODEL BIZNESOWY

»Klientocentryzm” w potagczeniu z duzg sprawnoscig operacyjna i minimalizacjg kosztow

SKU’s = 206k

Ubrania =52%

Marki premium = 55%
Marka wtasna

Studio foto/video

L}
.....A
-

>
PRODUKT .
*

*

R
.
.

e AQV:>300 zt

* Wysoka satysfakcja

*  Znajomos¢ potrzeb i
gustow klientow oraz
trendéw lokalnych rynkow

MARKETING

answear.com V

¢ Najszybsza dostawa
w CEE

e Wiasna infrastruktura
magazynowa

covvcedl” PLATFORMA
LOGISTYKA

18

* 14,6% wydatkow
marketingowych

* Kampanie budujgce
brand awareness

* Ciekawy i nieoczywisty
przekaz

Nowa wtasna
platforma e-commerce
Wysoki UX i Ul
Udoskonalony proces
zakupowy

ansueqr.com



EFEKTYWNY MODEL OPERACYINY answear.com

WLASNA LOKALNE NAISZYBSZY
INFRASTRUKTURA STRUKTURY CZAS DOSTAWY

24h
Krakéw, Kokotéw 7R Solution Park b
39,000 m2 (ze stopniowym “ 1-2 dni
podnajmowaniem niewykorzystanej
powierzchni) UA: 16 0sb h 1-2 dni
500 mln GMV - potencjalny | | €@:120s6b [-mmmommeeeooes : i N
. i : ; 1-2 dni
przychdd, 4-kondygnacyjna antresola !
: e _
,,,,, i _ 1 2 l"“
NOWE STUDIO FOTO-VIDEO g
——— TR - o0
i ¢ 11 studia foto-video, - _
2 studia image content xS I_i 2-3dni
14 stanowiska packshot :
HU: 7 0séb  r-------------- n
Si— 3-Gdni

6 800 SKU — biezgca maksymalna

pojemnos¢ tygodniowa : ; o, 2 .
HRi SK: 7 0s6b ! i E 1-3 dni

BG:7 0s6b  f--------- /| GR: 6 0s6b _
1o

“ 1-3 dni




STRATEGIA ROZWOJU answear.com

Strategia i perspektywy rozwoju

Poszerzanie Wazrost sprzedazy na Ekspansja Rozwoj
oferty obecnych rynkach zagraniczna marki wiasnej
. . ] . .

ﬂ Wiecej ’ 152 min populacji @ Pene’traqa nowych % Potgnqa’r na poprawe
produktéw w rynkéw marzy, odrdznienie
ofercie sie od konkurencji,
> 206 tys. SKU Weiaz k unikatowe dziatania

. Wspétpraca \¢ Dodatkowe kanaty -j ; C'ZZ (;Jlrzystne marketingowe
\_— ; marketingowe rendy dla -
-] Z nOWVm' e-commerce Pozytywny wptyw na
markami generowanie ruchu
. i na stronie
Segment —~ Nacisk na Zmiana nawykow
premium oraz k‘) budowanie @ i nastawienia klientéw
$redniej potki $wiadomosci do zakupdw
o firmie
/\ Nowa

ﬁ kategoria Wzrost rentownosci | ¢€ Podazanie za o

home & living % na poszczegdlnych trendami
rynkach transformacji
Pozyskanie cyfrowej ®-

090

«a= nowych R .. ®
klientow m ,OZWOJ b

biznesu _”

/I'I Podniesienie g

L wskaznikéw B ®-
sprzedazy )

[




DALSZA EKSPANSJA ZAGRANIGZNA answear.com

e NOWE RYNKI

Dalsza ekspansja zagraniczna

= Wejscie na nastepne rynki uzaleznione od
sytuacji i koniunktury rynkowej

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

= Decyzje podejmowane dynamicznie,
na biezgco

Legenda I Obecne rynki [ Potencjalne kierunki




KONSEKWENTNA BUDOWA LIDERA W GEE

anSwear.com
Dynamicznie rosnacy biznes, skalowany na kolejne rynki regionu CEE.

Nowe rynki sg paliwem do dynamicznych wzrostéw w kolejnych latach.

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

[ Obecne rynki [ Potencjalne kierunki



Dlaczego Answear.com?

23

Utrzymanie wysokiego tempa wzrostu (+51% przychodéw ze
sprzedazy online) pomimo wymagajgcego otoczenia rynkowego

Poprawa rentownosci wynikajgca ze wzrostu skali biznesu

Odbudowanie rynku ukrainskiego — powrdét do sytuacji sprzed
wybuchem wojny

Umacnianie pozycji na starych rynkach — wysokie tempo wzrostu

Potencjat nowych rynkéw; Grecja, Cypr, Chorwacja, Stowenia +
nastepne w latach 2022 - 2025

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

Poszerzanie oferty produktowej — nowe marki, nowe kategorie
produktdw oraz rozwdj marki wiasnej, dzieki czemu spdtka moze
docierac szerzej do nowych klientéw




ansuwear.com

DZIEKUJEMY
70 UWAGE

ZAPRASZAMY DO KONTAKTU:

investor.relations@answear.com
p.strzyzewski@innervalue.pl




