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Snapshot 2023

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ 179 Lojas
yap e Rede (170) + Outlets (9)
R$ 1,4B 65,7% R$ 224,4M R$ 55,9M 10,4%
Rec. Bruta Margem Bruta EBITDA Lucro Liquido Same Store Sales
justad justad (vs. 2022)
(ajustado) (ajustado) fg} +3.700
O=0 Colaboradores

Breakdown de Vendas | Visao por Marcas

L E L I S JOHN %JOHN + DUDALINA B()BC) WNDIVIDUAL @

48%0 16% 16% 9% 5% 6%
653M 225M 224M 118M 71M 89M

1,8M (pecas)
Capacidade Instalada
das Fabricas

ET@

Diversificacao por Canais

R$ 308M
Vendas Digitais?

T |

Lojas fisicas

R$ 1,9B
Valor de Mercado
VSTE3 | jun.24

19%  65% Aacaco

‘ E-commerce
\ J

42

1Vendas Digitais: Faturamento do e-commerce, omnichannel e outlet digital.
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>> Ha Mais de 40 Anos Desenvolvendo Marcas de Sucesso

S
VESTE

A Veste é uma das principais empresas varejistas do setor de vestuario, acessorios € moda casa no Brasil. Em 2022,
completamos quatro décadas, contribuindo para um estilo de vida contemporaneo, com alegria, elegancia e bem-estar

Publico com
estilo de vida
casual e jovem,
urbano e
cosmopolita

Mulher moderna,

contemporanea,

bem informada e
exigente

ot
Ll L5/

Para o publico
tradicional e
elegante,
homens e
mulheres

Mulheres que
buscam itens
exclusivos,
alinhados as
tendéncias da
moda

Homens que
procuram um
estilo completo,
contemporaneo e
moderno
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>> Tradicao e Pioneirismo VES

1982 - 1988 2011 - 2012 2017 - 2019
« Fundacdo da Restoque em 1982 - Aquisicdo da John John, ampliacdo de sua « Finalizagdo da incorporagdo da Dudalina S.A.
 Criagao da Le Lis Blanc seis anos mais linha de produtos e abertura das primeiras « Atualizacdo Tecnoldgica
tarde com abertura de sua primeira loja lojas préprias da marca _— - Reposicionamento Estratégico
no Shopping Iguatemi Sao Paulo % « fortalecimento do DNA das marcas
RESTOQUE*®* L E L I S JOHN JOHN - foco na experiéncia do cliente

OO

Go Digital

« Avanco no processo de transformacao digital,

+ Abertura de capital (IPO) da Restoque na

. + Compra da Dudalina S.A. em 2014 e inclusao
Bolsa de Valores de Sao Paulo (LLIS3)

2008 2013 - 2014

das marcas Dudalina, Individual e Base ao . . . .
A eliminando barreiras entre o online e o offline

- Aquisicdo da marca BO.BO % portfélio da Restoque _
e fortalecendo o compromisso em oferecer

BO BC) DU DALI NA + Adesdo a ABVTEX em 2013 um servico cada vez melhor a seus clientes



>> Tradicao e Pioneirismo VESTE

2023 - 2024 | Avanco na Nova Estratégia

* Novo nome, novo momento

2021

« Novo momento da operagao
« Crescimento organico focado em preco cheio e estratégia coerente das marcas

+ Consolidacdo da mudancga de estratégia
iniciada no final de 2019 (maior
aproveitamento de colecao/menos descontos) - Impulsionamento de Marketing em 2023

+ Aceleracdo na revitalizacao do parque de lojas (44 lojas ja no novo conceito)

o f &l

2022 | Um ano de consolidacao

+ Readequagao do nimero de lojas e pontos de venda | + Retomada da rentabilidade e elevacao nas margens
« Langcamento de novos conceitos =+ Adequacao da Estrutura de Capital

de arquitetura para as marcas + Aporte de capital para alavancagem das operagdes




>> Conselho de Administracao e Governanca

Conselho de Administracao com Alta Experiéncia

Marcelo Lima
Presidente
Experiéncia:

{4 Metalfic  Sonae
- . ClBank

ucrra - alperfc  E

Joao Marcos de Biase
Membro independente
Experiéncia:

MEBA & Santander u%%:

Deulsd\e Bank CR[DITSUISS[‘\

Luciana Coelho
Membro independente

f} Experiéncia:
urms HARVARD

LEHMAN BROTHERS

MerriliLynch

&

™

d
as

gy

-

Livinston Bauermeister
Vice-presidente
Experiéncia.

ab\fﬂ @ ¢I¢ Metal'fr_ic
| i EnNYu  wrFGv ﬁ*

Carolina Rossi

Membro independente
Experiéncia:
Er}oﬁmmu «S}Uﬁmm
HARVARD  yrpes

Paulo Figueiredo
Membro
Expenénc/a: @
5GERIBA mais
G T

en Morgan Stanley

]

VESTE

Orgios de Governanca

v Conselho Fiscal

v' Comité de Auditoria (nao
estatutario)

[/ Comités Executivos

v Comité de Diversidade

v" Comité Digital e Crescimento

v Comité de Sustentabilidade



Estrutura Corporativa Garantindo Independéncia das Marcas VESTE

Alexandre Afrangex Janaina Aneliza Renata Fatima Soraya )
CEO Machado Paiva Viacava* Stryjer Milan
Fernand((:)FgedrOSO* L E L l S 7 + DUDALINA BOR C) L Criagéo &
\. J . D / i
JOHN%JOHN @ INDIVIDUAL esenvolvimento )
Elisa Limax*

{ DRI & FP&A )
) . Diretoria com extenso background no setor de moda e varejo

Rodrigo Areco
. Planejamento Comercial )
( Michelle Manfredi | £ Mentalidade de Fundador //\/‘ Crescimento Sustentavel
. Recursos Humanos ) Cultura de dono, em uma empresa Atuagao respeitando o DNA das marcas,

meritocratica e com olhar para o com foco no cliente e no crescimento
i Pedro Correa ) delsebnvolélnmento continuo de seus ;l;;tkzgﬁ\éilrgo negdcio para todos os
| e-commerce | colaboradores
i Lucia Almeida )
| Tecnologia ) % Visao Estratégica Gestao Integrada
7\

s - N\ Diretoria com vasta experiéncia no setor ®@-0 Time integrado, trabalhando de forma

Rogerio Okada* de atuacdo da empresa, identificando agil com gestdo mais horizontal focada
{ Supply Chain ) novas tendéncias disruptivas na acdo
( Gustavo Savi )

Marketing & Branding




>> Presenca Consolidada no Mercado Nacional

Dudalina Iguatemi Bosque Fortaleza, CE

Lojas posicionadas em regioes de acordo com o publico-alvo

VESTE
+3 Mil Clientes Multimarcas
i n° de lojas
TN ELS g
n° de lojas - popa 7
LE LIS 2 someesom 6
-+ DUDALINA 1 BOBO 3
1
n° de lojas
LE LIS 36
JOHNGX’;’JOHN 23
/ <+ DUDALINA 19
BOBO 10
n° de lojas >
LE LIS 7
sonn e sonn 5
+ DUDALINA 4 ' J n° de lojas
BOBO 2 33 ) LE LIS 14
(I NDIVIDUAL 1 sorn @ on 8
1 <+ DUDALINA 8
BOBO 1
2



>> Nossas Flagships VESTE

Lojas que oferecem qualidade, variedade e exceléncia em atendimento a nossos clientes

i ' @nﬂ ;:?ﬁ:' ||‘ : ‘
Ml W[ Pl ||

»s TV . & John John
JK Iguatemi (SP)

L
; i
| H';’ .IJ BT I i
| !Fum 'l‘

Al

||| i
“ i Jii 1 1§

Dudalina

Congonhas (SP) Oscar Freire (SP)

10




>> Backbone de Infraestrutura em TI VESTE

A Veste segue sua jornada de atualizacao tecnoldgica, com infraestrutura robusta e preparada para expansao

Live Retail

Temos um app proprietario que
traz uma gestao 360° do piso de
loja em tempo real, de forma
amigavel e com boa usabilidade,
permitindo tomada de decisbes
baseadas em dados de forma

E-commerce

O crescimento de nossas vendas online tem

acontecido de forma rapida, consistente e
rentavel.

Temos como parceira a VTEX, plataforma V VTEX
de e-commerce.

O CAGR do canal entre os anos de 2019 e

2023 foi de 48%, demonstrando sua

importancia para o negdcio

Lojas Conectadas

Com a nossa rede de lojas 100%
integrada ao sistema omnichannel,
fortalecemos nossas ferramentas
digitais como Prateleira Infinita,
Ship from Store e Retirada na Loja,
aumentando as possibilidades de
conversao de venda

agil e confiavel

Sistemas Confiaveis

Estrutura interna de sistemas com
a Linx. Na operacao, adotamos

( softwares como o Optiplan,

Modaris e TOTVS Moda, a fim de

Ll M X qualificar a producdo
® 1otvs

11






>> Processo de Producao VES

A ESTRUTURA INTERNA DE PRODUTOS E A SOBREPOSICAO EFICIENTE DE PROCESSOS PERMITE
UM CICLO MENOR DE CRIACAO E EXPEDICAO

PLANEJAMENTO PESQUISA DE DESENVOL. DOS SELL-IN

DE COLECOES TENDENCIA PRODUTOS (B2B) PRODUCAO DISTRIBUICAO B2tk
DESENVOLVIMENTO GESTAO INTEGRADA EXPERIENCIA EM
INTERNO DE PRODUTOS DE FORNECEDORES VENDAS
TIMES DE ESTILO DEDICADOS PARA CADA FORNECEDORES CERTIFICADOS COM ACOMPANHAMENTO DIARIO DA
MARCA PARCERIAS DE LONGO PRAZO PERFORMANCE DOS PRODUTOS

CADA FABRICA E ESPECIALIZADA NO SEU

HORAS DE PESQUISAS FOCADAS EM COLABORAGAO CONTINUA COM A REDE

TENDENCIAS SEGMENTO

BIBLIOTECA DE MATERIAIS COMO CICLOS DE ABASTECIMENTO INTEGRADOS
FABRICA E AMOSTRAS INTERNAS, COM REFERENCIA PARA OS TEXTEIS, COM COM A CADEIA
GRANDE COMPETENCIA TECNICA MILHARES DE ARTIGOS

CRIAGAO E I:’iSoEI;ll}ITOoL;I IMENTO DE CAPACIDADE TECNICA E QUALIDADE AGILIDADE E ASSERTIVIDADE



—

>> Omnichannel VESTE

Com uma operacao de venda 100% integrada, lojas e centros de distribuicao trabalham em conjunto para atender os
diversos canais de venda da Veste

{ Modalidade J { Como Funciona J { Beneficios J

No momento da compra no site o cliente ird escolher

Cliente: Menor custo e prazo de entrega
a forma de entrega

Alﬁlh Ship from Store/CD _ _ - _ Loja: Aumentar giro de estoque e resultado de vendas
EEZI Retirar (caso o cliente queira retirar na loja)

) ) Empresa: Reduz custos e melhora o processo de venda
Receber (caso o cliente gueira receber em casa)

0 ,H)=— No momento da compra no site o cliente ird escolher Cliente: Maior agilidade na compra e recebimento
I'[H o . . . . . A
m > Pick up in Store a opgao de retirar na loja de sua preferéncia Loja: Aumento do fluxo e chance de vendas em loja
)
O produto fica disponivel em 2 horas Empresa: Reduz custos com fretes

E um processo que possibilita ao vendedor oferecer Cliente: Experiéncia on e off, atendimento personalizado
. . . um estoque que ele ndo tem na loja fisica, mostrando . R
Prateleira Infinita o Loja: Aumento na conversgo de vendas
ao cliente uma vitrine de produtos pelo celular e

finalizando a venda com pagamento em loja Empresa: Adequagao ao varejo moderno e mais vendas

14



>> Fornecedores e Produtos

VESTE

Base de fornecedores qualificados e diversificada, com diferentes opgoes de origem de suprimentos

>> Origem da matéria-prima (% de vendas)

/
Dados: FY23 - —gem .
Base de fornecedores diversificada (492 fornecedores em 2023): o maior
Importado . fornecedor representou 4,4% das compras de 2023, com os 10 principais
24% representando 24,7% do total.
Nacional Importagoes: principal canal de compra para itens de decoracao e para casa.
20%
Fabricaca N L . . . .
ordpria Fabricacdo propria: A Veste possui duas unidades industriais proprias, com
\ capacidade para produzir camisas e calcas de alta qualidade. )
>> Diversificacao de Produtos Vendidos
26% 26%
23%
20% 21% 21%
o 14% 15%
12% 129, 13%
11% 10% gop 10% 9%
8% o, o
6 /0 6 /O 50/0 40/0 40/0 40/0
. 2% 19 2%
[] —
Tecido Plano Malha Alfaiataria Tricot Jeans Acessorios Seda Poliester Outros

2021 w2022 m2023

15



>> Estrutura Fabril com Alta Capacidade de Escalar Produgao VESTE

Nossa estrutura de producao esta diretamente ligada as rotas de distribuicao,
dando celeridade ao processo de entregas de produtos para todos os canais

de venda da Veste Unidades de Produgdo em Goias e

Parana e Centro de Distribuicao em
Sao Paulo

|
20% da receita bruta de 2023 vem
de produtos feitos em nossas fabricas
‘

+700 funcionarios empregados
em nossas fabricas, com maioria
de mulheres

9 Centro de Distribuicdo| Sdo Paulo, SP +250 funciondrios empregados em

nossa operacao logistica

9 Fabrica | Terra Boa, PR

Fabricas com certificacdo ABVTEX desde

9 Fabrica e Centro de Distribuicao | 2018 e padrio OURO desde 2023

Aparecida de Goiania, GO

APROVADA
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>> Vantagens Competitivas

Experiéncia do
Cliente

—

Conhecemos bem o0s nossos

clientes e seus anseios

Temos excelentes produtos a

precos adequados ao seu nicho

Atendemos nossos clientes onde,

como e quando quiserem

Atingimos NPS 82 em 2023

pagan)

Modelo de Negocio
Diversificado

—

Forte presenca nos principais

hubs de moda do pais

Diversidade de marcas, produtos,
fornecedores e clientes atuando
em um mercado premium
resiliente a oscilacoes

macroeconomicas

VESTE

©

Alta Gestao com
Solida Experiéncia

e

Time de executivos com alta
experiéncia no varejo e foco em

governancga corporativa

Comprovada experiéncia no

desenvolvimento de marcas

Alta capacidade em gestao de

lojas, e-commerce e atacado

18



»>> Pilares de Negocio VESTE

FOCO TOTAL NA EXPERIENCIA E SATISFACAO DO CLIENTE
CRESCIMENTO RENTAVEL E SUSTENTAVEL

qﬁ | ;ﬁ FOCO EM VENDA FULL-PRICE COM ALTO APROVEITAMENTO 43)  REDUGKO DE DESPESAS COMO % RECEITA E MELHORIA
¢ CONTINUA NO CICLO OPERACIONAL DE CAIXA
EXPERIENCIA EXCEPCIONAL DO CLIENTE EM TODOS OS ® ATUAGAO COMO GRUPO, COMPARTILHANDO MELHORES
CANAIS E PONTOS DE CONTATO 208, bRATICAS COM RESPEITO PELA ESSENCIA DE CADA MARCA

EVOLUGAO DAS PLATAFORMAS DIGITAIS E OCUPACAO DO

NOSSO ESPACO SIMPLIFICACAO E DIGITALIZAGCAO DE PROCESSOS

R

REMODELAGEM DO ATACADO E FRANQUIAS PARA GERAR 8 8 . =
CRESCIMENTO \8/ CULTURA: NOSSO TIME E QUEM GERA NOSSO SUCESSO
CRESCIMENTO DA BASE ATIVA DE CLIENTES ESG INTEGRADO AO NEGOCIO COM RESULTADO

T EE



>> Avenidas de Crescimento e Potencial Upsides VESTE

(12024 [PAgenda;

Canal ae Venaas

Novo conceito das lojas
Crescimento do canal B2B

Expansao das franquias
Dudalina

Estrategla aeiMarca.

Expansao da base de clientes
ativos através do CRM e
desenvolvimento das marcas

Novas linhas de produtos

4 N

Organic Agenda ME&A Agenda

» Foco no segmento de moda

. Cor_mclu_ir oNpIano de premium e marcas digitais
revitalizacao do parque de

lojas « Licenciamento de marcas

internacionais

EERERIRRIEEISEIORGIENC ESE PDENNO atraves da base de |ojas existente

20
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>> Metas e Compromissos Publicos

2025

2030

—

VESTE

Metas Ambientais
Temas materiais relacionados:
1. Combate as mudancas
climaticas

6. Gestao de materiais em
embalagens

Submeter metas de curto
prazo para aprovacao do
Science Based Targets (SBTi)

Em andamento

Eliminar plasticos
problematicos e desnecessarios
em embalagens para B2C

98%

Garantir que, pelo menos
metade dos plasticos sejam
100% reciclados para B2C

0%

25% dos principais materiais
para fontes de menor
impacto climatico até 2025

0%

Atingir 100% de energia
renovavel em toda nossa
operacao propria

Eliminar plasticos
problematicos e desnecessarios
em embalagens para B2B

.-

Garantir que, pelo menos
metade dos plasticos sejam
100% reciclados para B2C

0%

Metas Sociais

Temas materiais relacionados:
2. Compromisso com Direitos
Humanos

3. Diversidade do time e
lideranca

4. Promogao da saude e
qualidade de vida

30% de pretos, pardos e
indigenas em cargos de
lideranca

26%

40% de pretos, pardos e
indigenas em cargos de
lideranca

Metas Governancga
Temas materiais relacionados:
7. Gestao da conformidade,
ética e integridade

Fazer parte da carteira ISE B3

Manter 50% ou acima dos
cargos de alta lideranca
ocupados por mulheres, em
linha com o Movimento Elas
lideram da ONU

100%

Estamos comprometidos
com a meta de emissao Net
Zero até 2050, alinhados

com o The Fashion Pact




>> ESG Integrado ao Negocio

Governanga

Listados no segmento “Novo Mercado” da B3 desde 2008
Auditada ha mais de 15 anos por empresas “Big 4" Deloitte.
Atendimento a LGPD (lei Geral de Protecao de Dados)

ESG guiado por Matriz de Materialidade

Cadeia de fornecimento e fabricas préprias com
certificacdo ABVTEX abvtgx

Relatorio de Sustentabilidade seguindo os padroes
da Global Reporting Initiative (GRI) e Objetivos de

Desenvolvimento Sustentavel (ODS) da ONU 97,
%9 e
h fo:3] ETI\{C'$ A

SUSTENTAVEL ?

4

Social

Protagonismo do Comité de Diversidade e Inclusdo
Canal Confidencial & Etica respaldado pelo Cédigo de Conduta da Companhia

Empresa majoritariamente feminina, inclusive em cargos de lideranca:
75% do total de colaboradores | 58% da Diretoria | 75% da Geréncia

Selo Women on Board @

VESTE

Associacoes

Unico membro na América Latina integrante do

movimento global “"The Fashion Pact”

THE

Pacto GlobaldaONU  EFASHION
ABVTEX PACT

Capitalismo Consciente .Dv
IDV — Instituto do Desenvolvimento do Varejo -

Sou de Algodao

Nossas Acoes

Principal empresa apoiadora do Instituto

Protea (combate ao cancer de mama)

Parceria com a EcoArts Amazonia

Compensac3o ambiental de 100% das N\

o0
embalagens entregues aos clientes em parceria u
eureciclo

com a Eu Reciclo

Economia Circular - Parceria com a Dress & Go

DRESS & GO

®
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> Uma Histdria Unica de Reposicionamento VESTE

ApOs aumento de capital, a Veste esta posicionada para surfar o novo ciclo de crescimento

65,7%
_‘g” 62,7%  ______---
s T
| Var. +25,9% § s55% ___-o"
g i 1.378 =
5= i 1.316 Qo=
= £ ! o £
1S ! s E
£¢ : =g
§ = 1.094 g x 486
& 5
@
o
3
3
2021 2022 2023 2021 2022 2023
5,0%
a20% -7
21,000 _____----"77
------ 56

(R$ mm)

(R$ mm)
1
=
N
o .
N
o
N
w

EBITDA e Margem Ajustados

-186

Lucro Liquido e Margem Ajustados

2021 2022 2023



>> Uma Histéria Unica de Reposicionamento

Reducao da Alavancagem desde 3T22
(Divida Liquida/EBITDA Ajustado Pré-IFRS 16 LTM)
Alavancagem Pré-IFRS 16 (x)

Bl Divida liquida pré-IFRS 16 ' (RS mm)

16,2x
1.769
0,8x 0,6x 0,7x 0,8x 0,8x
106 92 112 115 124
3722 4722 1723 2723 3723 4723

Plano de Amortizacao da Divida Financeira?2

(R$ mm)
35
21 21 21 21 21
I
2025 2026 2027 2028 2029 2030 2040

Nota: (1) Considera debéntures, empréstimos e cessdo de recebiveis (2) Considera o plano de amortizagdo da divida reestruturada sem FINEP.

VESTE

—— Debéntures convertidas em
novas acoes para levantar capital
para uma oferta privada no terceiro
trimestre de 2022.

—— 0O plano de reestruturacao
de capital da empresa aprovou a
maturacao das séries 12 e 13 de
debéntures em 2040 (TR+1% ao
ano) e 2030 (CDI+1,1% ao ano),
respectivamente.

26
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LE LIS

Fundacao 1988

579 M Fat. FY22 | Repres. 45%0

653 M Fat. FY23 | Repres. 48%o

72 313m?2
Lojas Area Média das
Lojas
R$ 1.030 1,5 milhoes
Ticket Médio Seguidores no

Instagram




» .\’\-\,-‘qr“‘ %

Fundagao 2008

253 M Fat. FY22 | Repres. 19%

225 M Fat. FY23 | Repres. 16%

42

Lojas

R$ 674
Ticket Médio

159 m?2

Area Média das
Lojas

i T L ET

Seguidores no
Instagram




4 DUDALINA

Fundacao 1957

227 M Fat. FY22 | Repres. 17%

224 M Fat. FY23 | Repres. 16%!

39 69 m2
Lojas Area Média das |
Lojas \

R$ 703 1 milhao

Ticket Médio Seguidores.no o=
Instagram :




Fundacao 2006

95 M  Fat. FY22 | Repres. 7%

118 M Fat. FY23 | Repres. 9%

-l

16

Lojas

R$ 2.405
Ticket Médio

92m?2

Area Média das
Lojas

895 mil

Sequidores no
Instagram




<

[1J INDIVIDUAL
Fundacao 1987

71 M Fat. FY22 | Repres. 5%

71 M Fat. FY23 | Repres. 5%

+1,0 mil 81 mil

Clientes Seguidores no
multimarcas Instagram




_
VESTE

WWW VESTE.COM
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