answear.

LIFESPIRATION
STARTS
HERE.

PREZENTAGIA
INWESTORSKA
2022

marzec 2023




DZISIEJSI PROWADZACY 0NSUJear.con

ZARZAD

Zatozyciel oraz CEO wielu firm odziezowych m.in. Artman DOSWIADCZENIE

ANSWEAR.com (debiut na Gietdzie Papieréw Wartosciowych w Warszawie

w 2004, marki House i Mohito, obecnie posiadajgce ponad MOHITO

500 sklepoéw stacjonarnych w catej Polsce) — sprzedany w

2008 polskiemu gigantowi odziezowemu LPP
Krzysztof o ) _ o ,[lll\\
Bajotek Odpowiedzialny za strategie rozwoju Spotki \J

. . howsc
Prezes Zarzadu 27 lat doswiadczenia zawodowego
[ ] L]

Zatozyciel medlctlle
iwspé’rw’ras’ciciel EVERYDAY THERAPY

CFO Spoftki, dotaczyt do Answear w Q3 2020 DOSWIADCZENIE

Woczesniej przez 10 lat zwigzany z biznesem o zasiegu
miedzynarodowym w Grupie Nowy Styl, gdzie petnit funkcje

dyrektora kontrolingu i ksiegowosci. Doswiadczenie i m
wiedze zdobywat rowniez w KPMG Audit Polska

Odpowiedzialny za finanse i kontroling Spotki

Jacek Dziadus

Dyrektor , . . Nowy Styl Group
Finansowy 17 lat doswiadczenia zawodowego




PODSUMOWANIE 2022

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

Wzrost przychodéw rdr.

42,

Wzrost AOV

31Dz

Wskaznik

Przychody w 2022 wyniosty
973 min zt (w 2021 r.: 683 min
zt), a sprzedaz on-line 981 min
(w2021 r.:721 min zt)

wobec 280 zt w 2021 —
wzrost 0 13%. W samym
4Q2022 sredni koszyk miat
rekordowa warto$é 349 zt

kosztéw logistycznych

12,8

13.6% w 2021
Wskaznik kosztéw
logistyki do sprzedazy
on-line

EBITDA

61 8 Wzrost o ponad 33% rdr—w 2021

y EBITDA wyniosta 46,3 min PLN.

min PIN Znormalizowana EBITDA (1)
wyniosta 67,2 min zt

Wazrost liczby klientéw

1,8 min unikalnych
33% aktywnych klientéw na 11
rynkach w regionie CEE

Wazrost liczby SKU’s

Stale zwiekszana
202 szerokosc¢ oferty na

stronach Answear
lvsl

ansSweaqr.com

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



NAJWAZNIEISZE WYDARZENIA 2022

KONTYNUACJA DYNAMIGZNEGO WZROSTU

= Wozrost przychoddw w 2022 0 42% rdr. (973 min zf)
= Poprawa marzowosci, EBITDA w 2022 wyniosta 61,8 min zt

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

UDANY POWROT NA RYNEK UKRAINSKI

= W 2022 r. Spotka osiggneta 34% wzrostu na tym rynku, pomimo ze w pierwszym
potroczu sprzedaz byta wstrzymana przez okres ponad 2 miesiecy

= Nagrody dla najlepszego odziezowego sklepu internetowego oraz najlepszego sklepu
multibrandowego w 2022 r. - lider w segmencie fashion

KAMPANIE MARKETINGOWE

= Kontynuacja dziatan wizerunkowych w TV i kanatach on-line video

= Ciekawy i nieoczywisty przekaz buduje wzrost swiadomosci marki, przycigga nowych
klientéw i pozwala na realizacje wiekszych wzrostéw sprzedazy (rowniez w
przysztosci)

o




STALE ROZSZERZANA OFERTA PRODUKTOWA 0nSWear.con

Stale rozwijana i optymalizowana oferta produktowa, dostosowywana do rynkéw CEE
i pozycjonowania Answear.com w zakresie wyboru marek, produktow i grup asortymentowych

Zwiekszenie zakresu oferty Koncentracja na produktach premium
#SKU dostepnych w ofercie (w tys.)

/@/' 202
145
| I

2020 2021 2022 2020 2021 2022 4Q21 4022

B Marki premium B Srednia pétka cenowa W Marki budzetowe

% udziat
kategorii
cenowych

" 39% wzrost rdr. liczby SKU's =  Wozrost o 6 p.p. kategorii marki premium w 4Q2022

= Ogromna oferta 202 tys. unikalnych produktéw
dostepnych na magazynie na natychmiastowe
zamoOwienie

= Ukierunkowanie na oferowanie drozszych produktow

premium i stopniowe zastepowanie tanszych marek przez
Answear LAB.




KONSEKWETNA POPRAWA AQV

Stale zwiekszana Srednia wartos¢ zamowienia to efekt konsekwentnego
rozwoju oferty produktowej zwtaszcza w segmencie premium.

Srednia warto$¢ zaméwienia (PLN)

Wybrane marki premium w ofercie

. 315
o | &» B

ELISABETTA FRANCH  VERSACE  EMPORIOSEARMAN

VVB  GuEss LIUJO BOSS

280

G-STAR RAW CalvinKlein MICIHAEL KORS

TOMMY AHILFIGER P()I‘() LACOSTE ﬁ

MARELLA WEEKEND PINKO

MaxMara
237
221
213 214 214
205

197
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022




ANSWEAR LAB QNSwWear.com

Wazny element strategii, unikalne kolekcje pozwalajg na odrdznienie od konkurencji, przycigganie klientow
i generowanie wyzszych marz.

Charakterystyka Sprzedaz Answear LAB (min PLN)

53,6
Jedna z najlepiej sprzedajacych sie marek w portfolio

(5,4% sprzedazy)

Podstawowy wybor klientéw z nizszego segmentu

cenowego 38,4

Mozliwos¢ generowania relatywnie wysokich marz

Dostarczanie najnowszych trendéw w modzie i najlepiej s
sprzedajacych sie produktow w kroétkich seriach i w 19,7
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 2020 2021 2022 4Q21  4Q22




ansSwear.com

Nowe zrdodto generowania przychodow, potencjat do
zwiekszania AOV, czestotliwosci zakupow i docierania do nowych klientow

HOME & LIFESTYLE

Charakterystyka

Ciekawe, designerskie produkty
z potencjatem np. na prezent

Dywersyfikowanie oferty i poszerzanie jej
o obszary komplementarne dla fashion

Niski poziom zwrotéw — produkty bez rozmiaréow
Dobra rotacja — produkty mniej podatne na sezonowosé

Atrakcyjna marzowos¢ produktow — unikatowosci
oferty, sprzedazy ,w 1 cenie” bez promocji




KAMPANIE MARKETINGOWE 0NSWeOr.con

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

STRATEGIA
MARKETINGOWA
T Charakterystyka

= Wyrdzniajace, ,lifespirujgce” przekazy marketingowe
= Ciekawy i nieoczywisty przekaz
= Nowe kategorie produktowe

=  Skupienie na silnych i niezaleznych kobietach

Dziatania w 2022

= Trzy szerokozasiegowe kampanie medialne TV i VOD na
wszystkich rynkach

= Duzy sukces kampanii — wzrosty Swiadomosci marki




KPI1 OPERAGYINE 0NSUJear.con

Stata poprawa i optymalizacja majaca bezposredni wptyw na wynik finansowe Spotki

Liczba wizyt (mlin) Wspotczynnik konwersji

209,9

2,32%
2,14%
157,8
0,
139 1,84%
68 9
51,2 V

2020 2021 2022 4Q21 4Q22 2020 2021 2022 4021 4Q22

N
D
o
X
&
N

18%

\\\\
%\\\\\\\\\\\\“

' o o ' o = Nieznaczny spadek konwersji, spowodowany ostabieniem popytu ze wzgledu na
Systematycznie rosnie liczba odwiedzin na platformie Spotki, wybuch wojny przeciw Ukrainie oraz obecnos¢ na czterech nowych rynkach

$redniomiesiecznie w 2022 zanotowalismy ponad 17 min wizyt/m-c. . o )
=  Konwersja oczyszczona w wptywu rynku ukrainskiego oraz nowych rynkow

wzrosta o rdr. z 2,29% do 2,32%.



KPI1 OPERAGYINE

ansSweaqr.com

Stata poprawa i optymalizacja majgca bezposredni wptyw na wynik finansowe Spotki

Liczba zamdwien (tys.)

4 493

3662

2557 /@/v
I /

2020 2021 2022 4Q21 4Q22

[y
N
w
o
[EEY

Dynamicznie rosnaca liczba wizyt, pomimo nieznacznego spadku
wspotczynnika konwersji, przetozyta sie na dynamiczny wzrost liczby
zamowien

11 Objasnienia:
(1) Liczba zamowien przed zwrotami

Udziat % wizyt w kanale ,,mobile”
w wizytach ogétem

77,3% 78,6% 81,0% 80,7% 80,8%

2020 2021 2022 4021 4022

=  Poprawa wskaznika udziatu wizyt w kanale mobile, wynika z
uruchomienia aplikacji mobilnej na wszystkich rynkach UE

=  Aplikacja mobilna jest najlepiej konwertujgcym zrédtem pozyskania
zamoéwien od klientow



DYNAMICZNY WZROST WYNIKOW 0NSWeor.con

Wzrost otwiera przestrzen do dalszego skalowania biznesu Dynamiczny wzrost sprzedazy
pomimo ztozonej sytuacji

makroekonomicznej
i geopolityczne;j,

taczne przychody (min PLN) Marza brutto (min zt) EBITDA (min zt) w samym Q4 2022 wzrost o
. znormalizowana 0
[ ] marzabrutto % [ JmarzaEBITDA% [ | EBITDA % 40,6% rdr.
973,4 | ave% | 430w | a02% | | 424% || 307% | [ 7% | eex | e | 72% | 67%
Spadek %marzy w
sprawozdaniu jest tez
67,210 spowodowany

°

N
(9
L
[EEN

rozwodnieniu kosztéw
109,9 I
I efektywnos$ci operacyjnej,

390,9
statych oraz poprawie
2020 2021 2022 40214022 2020 2021 2022 4Q21 4Q22 mimo wzrostu naktadow

6835 54 zmniejszeniem udzuffu .
sprzedazy na zasadzie komisu
51,40 w drugiej potowie roku oraz
294,1 51 nizszej rentownosci na marzy
| na rynku ukrainskim
409,5
364,3 3@
o /@/' : Wzrost wyniku EBITDA dzieki
; e 5 zwiekszeniu sprzedazy,
kluczowych wskaznikow
marketingowych

2020 2021 2022

D
jo)
N
[y
N
jo)
N
N

Objasnienia:
(1) Znormalizowana EBITDA to zysk z dziatalnosci operacyjnej bez uwzglednienia kosztéw programu motywacyjnego (bedacych kosztem niepienieznym) i
jednorazowych kosztéw pomocy Ukrainie, powiekszony o amortyzacje




ZYSK NETTO POD WPLYWEM ROZNIC KURSOWYCH JMIT [

Roznice kursowe wptynety negatywnie na wynik netto za 2022 r. jednak umocnienie kursu
PLN w 4Q ostabito wptyw wyceny na poziom prezentowanego zysku netto:

W RAPORTOWANYM OKRESIE:

Zysk netto za 2022, w tym: 25,9 min zt Kurs EUR / PLN:

ujemne réznice kursowe na rozrachunkach -3,0min zt

ujemne réznice kursowe z wyceny zobowigzan MSSF16: -1,6 min zt & SlLAzA

Zysk netto za 2022 bez réznic kursowych: 30,5 min zt @ 30.09.2022
W ZESZ£YM ROKU: @ 30.06.2022

Zaraportowany zysk netto za 2021: 22,9 min zt @31.12.2021

ujemne réznice kursowe na rozrachunkach -2,9min zt

ujemne réznice kursowe z wyceny zobowigzan MSSF16: -0,1 min zt

Zysk netto za 2021 bez réznic kursowych: 25,9 min zt

STRUKTURA KOSZTOW FINANSOWYCH w 2022:

* Odsetki od finansowania dfuznego 6,0 min zt
* Prowizje bankowe, poreczenia 2,0 min zt
* Odsetki od zobowigzania MSSF16 3,4 min zt
* Ujemne réznice kursowe MSSF16 1,6 min zt
* Ujemne réznice kursowe na rozrachunkach 3,0 min zt

RAZEM 16,0 min zt




SPRZEDAZ ONLINE 0NSUJear.con

Stale rosngca sprzedaz online w poszczegdlnych miesigcach wskazuje na
konsekwentne i trwate umacnianie pozycji marki na rynku

Sprzedaz online (min PLN)

y -2

sty lut mar kwi maj cze lip sie wWrz paz lis gru 4Q21 4Q22

—2019 2020 2021 2022




ANSWEAR.GOM US. PEERSY

Najszybciej rosngca spotka w branzy

CAGR przychodow 20-22

54%

27%

24%
14%
I :

onswedton boohoo Boozt @ zalando QSOS

Zrédto: Bloomberg

Dynamika top-line w 2022 r.

42%

16%
14%

0%

®zalando boohoo  Boozt  gnswearcon




GEOGRAFICZNA DYWERSYFIKACIJA BIZNESU 0NSWear.con

Geograficzna dywersyfikacja biznesu pozwala efektywnie i dlugoterminowo budowac wzrosty

PRIYCHODY WEDLUG SEGMENTOW:

= Sprzedaz jest
zdywersyfikowana
Polska (min PLN) Kraje UE poza Polska (min PLN) Kraje poza UE (min PLN) geograficznie

221,2

Polska jest najwiekszym

597,6
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i rynkiem i odpowiada za
176,9 blisko 23% catosci
przychodow
114,1
391,7
124,8 = Systematyczne
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EFEKTYWNOSC BIZNESU 0NSWear.con

Kluczowe parametry efektywnosci biznesu utrzymuja sie na poziomach zapewniajgcych TR A

poprawe rentowosci Spotki 2022 urést o 1 p.p. i wynidst
30,7%, ksztattujgc sie w
dalszym ciggu na niskim

poziomie, zwtaszcza biorgc

% zwrotéw (1) % kosztow logistycznych () % kosztow marketingowych (2) T —
dynamike wzrostu sprzedazy
™ P Z Z Coerty logorycine
28,6% 2;3% 2;% / % % % - .
% % % % % Z m;r.(IZt:t.iI:;f)zw?/\gh to efekt
1 1 1
2020 2021 2022 4Q21 4Q22 2020 2021 2022 4Q21 4Q22 2020 2021 2022 4Q21 4Q22 dotyczgcych kampanii

telewizyjnych, rdwniez na
nowo otwartych rynkach

Objasnienia:

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




EFEKTYWNY MODEL BIZNESOWY 0NSUJear.con

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

e SKU’s =202k

e Ubrania=52%

* Marki premium =57%
* Marka wtasna

e Studio foto/video

3
0'
*

*
*
4
R4

-
"
“

“

Ny
h A
L
L

PRODUKT % - 15,7% wydatkéw
* marketingowych
* Kampanie budujace

brand awareness

e AOV: 315zt

‘ % * Ciekawy i nieoczywisty
* Wysoka satysfakcja MARKETING przekaz
* Znajomosc¢ potrzeb i gustow .

klientdw oraz trendéw : nnsweur,cum =

lokalnych rynkow KLIENT ,

* Nowa witasna platforma
e-commerce
* Najszybsza dostawa * Wysoki UX i Ul
* Udoskonalony proces

CEE
W ... PLATFORMA B

e Wtasna infrastruktura

magazynowa i operacje lnGISTvKA

l‘
*

*

*

*
*




EFEKTYWNY MODEL OPERACYINY 0NSUJear.con

Witasna infrastruktura Lokalne struktury Najszybszy czas dostawy

——— 24

) i (w dni robocze)
= Krakow, Kokotéw 7R Solution Park

I
= 39,000 m2 (ze stopniowym . 1-2
podnajmowaniem dni robocze
""" niewykorzystanej powierzchni) - 1-2
dni robocze
= 500 min GMV — potencjalny
przychéd, 4-kondygnacyjna . 1-2
antresola - UA: 16 0s6b — dni robocze
CZ:120s6b F------- L
i | I 2-3
! 1 dni robocze
T he¥  Wihae _____ 1
' 2-5
|
NOWE STUDIO FOTO-VIDEO S 8o = . dni roboczych
K: 80s6b F-=-=-=-=-=---- 1"‘““:&
= 2,100m2, | oo 2-3
11 studia foto-video, 1T o I I dni robocze
2 studia image content HU:70s6b |mmm==sa ! i : .
14 stanowiska packshot : ! RO: 8 0s6b E i ri’l:oiych
i 1 1
" 6800 SKU — biezaca HRiSI:7 0s6b  ----~ Lo =
Y I 1-
tmyzlcjsdynrir]oa\l/r]aa Wyd aJnOSC BG: 7 Oséb ————— : GR: 6 056b E dni rob%cze
1-3
_ dni robocze
7-9

dni roboczych
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STRATEGIA ROZWOIJU 0NSUJear.con

Strategia i perspektywy rozwoju

Poszerzanie Wazrost sprzedazy na Ekspansja Rozwoj

oferty obecnych rynkach zagraniczna marki wiasnej

ﬂ Wiecej 152 min @ Penetracja Potencjat na
produktow populagji nowych rynkéw poprawe marzy,
w ofercie odrdznienie sie od
> 200 tys. SKU *  Dodatkowe Wciaz korzystne kor‘1kurencji,

‘—| Wspotpraca @ kanaty u trendy dla gn}kiato.we

= Z nowymi marketingowe e-commerce faene

marketingowe

markami . .
— Nacisk na @ _Zmlana r.1avx./ykow —| Pozytywny wptyw
@ Segment 1/  budowanie | ML) na generowanie
premium oraz Swiadomosci kI|entolw do ruchu na
$redniej potki 5 el zakupow stronie

T

ﬁ Nowa kategoria % Wzrost d

Podazanie za
home & living rentownosci na

trendami
poszczegdlnych transformacji /
: frowej
B3 Pozyskanie rynkach & o
#2% nowych .. ./
klientéw i:& Rozwoj
biznesu
Podniesienie
al e o—®
u wskaznikow ./
sprzedazy
o




PRZEJECIE SNEAKERSTUDIO | PRM 0NSWeOr.con

Przejecie zorganizowanej czesci przedsiebiorstwa wydzielonej ze spétki Fashion Tends Group

CEL:

= Umacnianie pozycji

. ) . jednego z lideréw fashion
Zasieg dziatalnosci obejmuje gtéwnie CEE o-commerce w CEE

= Jest liderem rynku w sprzedazy obuwia typu sneakers i odziezy streetwear w segmencie mid
premium w Polsce i na Ukrainie oraz drugim co do wielkosci sklepem ze sneakersami w CEE

SNEAKER
<) sYobio

= Jeden z kluczowych partneréw w regionie dla adidas Originals, New Balance, Veja czy Carhartt

Nieustanny rozwo;j,
zwiekszanie przychodéw i

=  Nowy koncept, ktéry wpisuje sie w obecne trendy rynkowe i oferuje produkty z segmentu luxury

streetwear & fashion kierowane do pokolenia millenialséw i GEN-Z poprawa rentownosci
m =  Unikalna oferta produktowa w tym z najwyzej pétki adidas czy znanych i cenionych na zachodzie
Europy marek takich jak Marni, Y-3, Rick Owens, A.P.C., MISBHV czy A-Cold-Wall ANSWEAR najbardziej

=  Produkty sprzedawane sg przez globalna witryne internetowg oraz butik stacjonarny w Warszawie. inspirujgcym
internetowym domem
mody z wyselekcjonowang

Przychody AOV % przychod6w z CEE oferta premium, fashion,
sport, home & lifestyle
PFZYChOdV_ za caty rok Sredni koszyk Przychodéw z sprzedazy
1 3 6 2022 przejmowanego 3 22 ecommerce ZCP vs. 6 U[y przez wtasne sklepy
ZCP e wstepnych Z 303 zt w Answear* 0 ecommercez krajéw do
wynikow ktérych aktualnie
mln ZI sprzedaje Answear*

*za okres 9M2022



POTENCIAL AKWIZYC)I ONSWeOr.con

Potgczenie unikalnych brandéw PRM/Sneakerstudio ze skalg i sprawnoscig Answear trampoling
do dalszego szybkiego rozwoju

SNEAKER
<z eose- [T

=  Unikalna oferta produktowa i marki

=  Dobra pozycja rynkowa, rozpoznawalnos$¢ i wiarygodnos¢ wsrdd spotecznosci mtodego
pokolenia na rynkach CEE

=  Baza klientdw zainteresowanych produktami premium streetwear & sneakers - TS el | e rE e

=  Wysokie srednie koszyki o o
=  Poprawa konwers;ji i efektywnosci

prowadzonych dziatan reklamowych

unsweur. = Poprawa efektywnosci procesowej i kosztowej

= QOsiggniecie dobrej rentownosci

Skala dziatalnosci w CEE

Efektywna logistyka, najszybsza dostawa w CEE

=  Nowoczesny magazyn o potencjale realizacji sprzedazy do 500m Euro GMV
=  Nowoczesne studio photo

=  \Wiasne rozwigzania ecommerce

=  Zoptymalizowane koszty jednostkowe per transakcja




KONSEKWENTNA BUDOWA LIDERA W GEE 0NSWeOr.com

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

Sprzedaz online (mIn PLN) oraz rozwd@j ekspansji zagranicznej

54% CAGR 2014-2022 .-
[ ]
721
-
= -
=
433
325
235
156 -
93
31 >2 —
B =
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

I Obecne rynki [ Potencjalne kierunki



ESG — PIERWSZY RAPORT NIEFINANSOWY 0NSWeOr.con

#0dpowiedzialnaModa, #0dpowiedzialnyPracodawca, #OdpowiedzialnoscWobecSrodowiska

Zldentyfl kowane cele: J Polityki w zakresie Praw Cztowieka

5 ROWNOSG WIROST
PLCI

GOSPODARGZY

IG0DNAPRACA Polityka w zakresie Praw Pracownika

Polityka Przeciwdziatania Korupcji

#Catch #@nent

12 ODPOWIEDZIALNA 13 DZIALANIA 17 PARTNERSTWA {
KONSUMPCJA WDZIEDZINIE NARZECZ CELOW
|PRODUKCJA KLIMATU 8 S J .

C LS

Polityka Odpowiedzialnosci Spotecznej
i Ochrony Srodowiska Naturalnego

#MocNaPomoc dla Ukrainy Girl Power Wear&Share



F |
J »

= Utrzymanie wysokiego tempa wzrostu (+42% wzrost przychodow za
2022) pomimo wymagajgcego otoczenia rynkowego

= Poprawa rentownosci wynikajgca ze wzrostu skali biznesu

= Odbudowanie rynku ukrainskiego — powrét do sytuacji sprzed
wybuchem wojny

= Umacnianie pozycji na starych rynkach — wysokie tempo wzrostu

= Potencjat nowych rynkéw; Grecja, Cypr, Chorwacja, Sfowenia +
nastepne w latach 2023 - 2025

=  Staty wzrost wartosci sredniego zamowienia wynikajgcy z rozbudowy
oferty produktowej i rosngcego udziatu marek premium

= Poszerzanie oferty produktowej — nowe marki, nowe kategorie
produktéw oraz rozwdéj marki wtasnej, dzieki czemu spdtka moze
docierac szerzej do nowych klientéw

= Rozwéj nowej marki PRM/Sneakers Studio
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