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AGENDA

® CENTAUROATA GLANCE
® PLANEJAMENTO ESTRATEGICO




RECEITA LIQUIDA
3 R$ M
+4.8% +7,1% +1,2% +0,7%
3538 3564
883 894

LTM
=2023 m2024
————— =
LUCRO BRUTO E MARGEM BRUTA

RS M 1%
. 0 o, 49,6%
S15% 4949 O1S% B06% 475 S04% 53R -

+0,6% +51% +7,4% +2,1%

1732 1768

s633e5 414 435 420 451

1T 2T
12023 m2024
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lﬁ 27% - A
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ol % it 1% centauro EEL GoEJ DIGITAL

SHARE POR CANAL

DATA BASE: 3T24

SHARE POR CATEGORIA

DATA BASE: 3T24

' ' | ol E?'l_

¢ :
3 TICKET MEDIO R$ 302

> I- e
: 7

4?/_/\,

< SHARE POR MODALIDADE
i DATA BASE: 3T24

! CORRIDA

SHARE POR MARCAS

DATA BASE: 3T24

=
! OUTRAS "
BASQUETE MARCAS
1% INFANTIL .
SN OUTRAS
MARCAS
PROPRIAS'
E NIKE
FITNESS FUTEBOL
3

(1) CONSIDERA OXER; ADAMS; NORD OUTDOOR; ASICS LIC; FARM LIC; LICENCIADOS FUTEBOL NACIONAL E INTERNACIONAL.
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LOJAS FISICAS INDICADORES

LUCRO BRUTO EXPANSAO + 3.2 PP meLHorA b +3,0 PP
EVOLUGAOVS ANO ANTERIOR (3T24 VS 3T23) DO FLUXO EM LOJA (YTD 23 x 24)
Y .01% +6,0% +6,7% +6,2%
ITENS POR CUPOM (3124 x 3T23)
+5,0%
DE TICKET MEDIO (3724 x 3T23)
1T24 2T24 3T24
+47%
PARIDADE DE MEIAS (3124 x3T23)
PRODUTIVIDADE EM LOJA
EVOLUCAO VS ANO ANTERIOR _54%
RUPTURA NA AREA
+37% DE VENDAS (3724 x 3T23)
+28%
+21%
+17% 20% 1 7% +1,0 PP
o NPS (3124 x3T23)
[ ] —

+17%

PRODUTIVIDADE POR
COLABORADOR (9M24 x 9M23)

1T23 2T23 3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 YTD




DIGITAL
LUCRO BRUTO EXPANSAO + 3,8 PP
EVOLUQAO VS ANO ANTERIOR n?:;ili\,“gg?}z’;f
ALY +3,4% +5,7% +15,9%
1T24 2T24 3T24
MARGEM DE CONTRIBUI(;AO
ALY +18,.8% +0,1% +30,1%

1T24 2T24 3T24

-1.8 P.P

DILUICAO DE SG&A/ROL
(3T24X3T23)

-42P.P

REDUGCAO DE SUBSIDIO DE FRETE
(3T24 X 3T22) COM ACOES DE
RENTABILIZACAO INICIADAS EM
2023

-90%

REDUGCAO NO TEMPO MEDIO DE
CARREGAMENTO DO SITE APOS
MIGRACAO DA PLATAFORMA DIGITAL
(3T24X3T23)

+24%

MELHORIA DO ROI DE MARKETING
PERFORMANCE (3T24 x 3T22) COM
MELHORIAS DE RENTABILIZACAO
INICIADAS EM 2023

< (ENTAURO

Destaques

‘g k

Produtos com até 65% OFF

ENDORFINADOS

So para quem ama um treinao



CATEGORIAS ESTRATEGICAS

CORRIDA
CAMINHADA
FUTEBOL
FITNESS

CATEGORIAS ESTRATEGICAS,
MAIS CONSUMIDAS

PRESENCA EM TODAS
AS LOJAS E DIGITAL (1P)

VARIEDADE DE MARCAS,
TODAS FAIXAS DE PRECOS E
DIVERSIDADE DE PRODUTOS

- AQUATICOS
- OUTDOOR
- ESPORTES COLETIVOS

CATEGORIAS CONSOLIDADAS,
QUE IDENTIFICAM A CENTAURO
COMO VAREJO ESPORTIVO

PRESENGCA EM TODAS
AS LOJAS E DIGITAL (3P)

PRODUTOS CONCENTRADOS EM
MARCAS DE REFERENCIA E
PRECOS DE ENTRADAS

AN

Zz s

$
v

N

5

N
AN
i A%

el T

< (ENTAURO

. BASQUETE
. INFANTIL

CATEGORIAS COM POTENCIAL,
E DE CRESCIMENTO RAPIDO

PRESENGCA EM TODAS
AS LOJAS E DIGITAL (1P)

VARIEDADE DE MARCAS,
TODAS FAIXAS DE PRECOS E
DIVERSIDADE DE PRODUTOS

BIKE
TENIS

BEACH TENNIS
SKATE

CATEGORIAS MENORES E DE
POUCA CONEXAO

PRESENCA EM LOJAS MAIORES
E FORTE NO DIGITAL (3P)

PRODUTOS CONCENTRADOS EM
MARCAS DE REFERENCIA



MARCAS PARCEIRAS < (ENTAURO
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MARCAS QUE PRESERVAM A IDENTIDADE DA CENTAURO, GERAM TRAFEGO
NAS LOJAS ENO DIGITAL EGARANTEM A PREFERENCIA DOS CONSUMIDORES.

a‘d%\cs" a asi/cs
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MARCAS PARCEIRAS < (ENTAURO

——

v - <3 o -

MARCAS QUE PRESERVAM A IDENTIDADE DA CEl
NAS LOJAS ENO DIGITAL EGARANTEM A PREFERENCIA DOS CONSUMIDORES.

=LA SS> == >

OLYMPIKUS. new balance UNDER ARMOUR




MARCAS PROPRIAS E LICENCIAMENTOS < (ENTAURO

v

ALEMEE EXE R CE R DN 4 AMARGEM OBTIDA ATRAVES DE MARCAS
CREL RO N D A N AL N S |  PROPRIAS ELICENGAS E 11 P.P MAIOR DO

. REPRESENTAM ALAVANCAS DE
UE AS DEMAIS MARCAS (3T24
e RENTABILIDADE RELEVANTES ' Q ( )

— 4 A
. ‘,f“ . )

MARCAS PROPRIAS E LICENCIAMENTOS REPRESENTAM 20% DA RECEITA DA CENTAURO.
OXER COMO FORTE OPORTUNIDADE NO SEGMENTO DE FITNESS FEMININO.

NOroD »OXER- /el ADAMS




MARCAS PROPRIAS E LICENCIAMENTOS < (ENTAURO

<
CBF =
(1)

MELHORIA DE MODELAGEM, COM
PADRONIZAQAO DETAMANHOSE
ADAPTADGCAO A PRATICA ESPORTIVA

TECNOLOGIAS ANTI ODOR, RETENQAO DE
UMIDADE NA SUPERFICIE, REGULAGCAO
TERMICA EPROTECAO SOLAR

FORTALECIMENTO DE MARCAS PROPRIAS E LICENCAS, CRIANDO
DIVERSIFICACAO E EXCLUSIVIDADE NA CENTAURO.

(©)FARM & asics G'




RENTABILIZACAO
INICIATIVAS DE LB/M?
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INICIATIVAS DE LB/MW? &< CENTAURO
PRECIFICAGAO

FUNCIONALIDADES QUE PERMITEM EXECUTAR MECANICAS PROMOCIONAIS COMO COMBOS,
A PRECIFICACAO DIFERENCIADA DESCONTOS NA SEGUNDA PECA, PARA
DE SKUS PORLOJAS ALAVACANCAR MASSA DELB POR M2

MODELOS DE CLUSTERIZACAO DELOJAS A PARTIR MODELOS ASSERTIVOS DE REMARCAGCAO DE
DA SIMILARIDADE DE SORTIMENTO EDA ACORDO COM O CICLO DE VIDA DOS PRODUTOS
SENSIBILIDADE AS ALTERAGCOES DE PRECO E RESPECTIVAS ELASTICIDADES

A CENTAURO ATUALMENTE OPERA NO MENOR NIiVEL
DE ESTOQUE ACIMA DE 6 MESES DOS ULTIMOS ANOS.

MELHORA NA QUALIDADE REDUCAO DA VENDA REDUCAO DO DESCONTO MEDIO
DO ESTOQUE PROMOCIONADA (PROMOSHARE) (PROFUNDIDADE)
(o) (o)
-26% -28% -10%

TOTAL DE VENDAS REALIZADAS DE DESCONTO MEDIO NAS VENDAS

ESTOQUE ANTIGO VS SET/23 ABAIXO DO FULL-PRICE VS SET/23 PROMOCIONADAS VS SET/23



INICIATIVAS DELB/M?
ITENS POR CUPOM

r

COMISSIONAMENTO PARA OS VENDEDORES
NOS ITENS DE AUTOSSERVICO EM VENDAS
COM CUPONS MISTOS

NOVOS INDICADORES DE COMISSIONAMENTO
PARA OS VENDEDORES, COMO PARIDADE
(RELACAO VENDA DE MEIAS VS CALCADOS)

INICIATIVAS ESPECIFICAS PARA ALAVANCAR
ITENS POR COMPRA: COMBOS, DESCONTOS
PROGRESSIVOS E “COMPRE E GANHE".

ACRESCIMO DE NO ITENS POR
CUPOM ADICIONA NA

RECEITA BRUTA ANUAL

< (ENTAURO

/
EVOLUCAOIPC
2
2,04 , ., 06
2,00 2,00 i
~197_— 198 1,97 406
1,79
JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET
— PC MEDIO POR CLIENTE (2024)
\ —— |PC MEDIO POR CLIENTE (2023)




INICIATIVAS DELB/M?
ITENS POR CUPOM

AO DE CUPONS MISTOS E PARIDADE EM TODOS OS TRIMESTRES COM OPORTUNIDADE
DE INCREMENTO OBSERVANDO A MEDIA DE CUPONS POR VENDEDORES

SHARE DE CUPONS MISTOS CONSULTORES POR FAIXA DE CUPOM MISTO
+22% +37% +42% +44% +50% -44% -18% +34% *112%
I AGO
I SET
®2023 18 OU - 19 A 24 25 A 29 300U+
2024 [ o
| QTDVENDEDORES 164 633 567 242 \
1T 2T JUL AGO SET |
SHARE CUPONS COM PARIDADE DE MEIAS CONSULTORES POR FAIXA DEPARIDADE
+58% +82% +79% +48% +21% -28% -5% +8% +52%

I JUuL
I AGO
I SET

0,350U- 0,36A045 O46A055 O0,560U+

F——— e ———

m2023
2024
1T 2T JUL AGO

SET



INICIATIVAS DE LB/M?

DIGITAL



INICIATIVAS DE LB/M? < (ENTAURO

CONVERSAO
DESENVOLVIMENTO DE NOVA PLATAFORMA DE E-COMMERCE
MELHORANDO A EXPERIENCIA DE COMPRA DO SITE E DO APP
3FRENTES DE ATUAGAO

1
2

MIGRACAO PARA NOVA
PLATAFORMA DIGITAL NO TEMPO DE PARA CARREGAR
UNIFICADA CENTAURO EFISIA CARREGAMENTO AS PAGINAS
DAS PAGINAS PRINCIPAIS
PRINCIPAIS DO SITE DO SITE

EXPERIENCIA DE COMPRA

APERFEICOADA PARA ‘
PRODUTOS ESPORTIVOS
NATAXA
NA NOTA DE DEEFETIVAGAO
PERFORMANCE DE CARTAO DE
OMNICANALIDADE DO GOOGLE CREDITO

(ESCALADEO A 100)

19



INICIATIVAS DELB/M?
OMNICHANNEL

< (ENTAURO

ATRAVES DA OMNICANALIDADE, A CENTAURO PROPORCIONA UMA EXPERIENCIA DE
COMPRA INTEGRADA E FLUIDA,NA QUAL O CLIENTE PODE COMPRARDE ONDE ESTIVERE
TROCAR ONDE QUISER, RESULTANDO EM MAIOR FIDELIZACAO ECONVERSAO.

LOJAS FiSICAS OPERAM
COMO HUB PARA VENDAS
FEITAS ONLINE

CLICK & COLLECT

SHIP FROM STORE

ENDLESS AISLE

TROCAS DE COMPRAS
ONLINE VIABILIZADAS
EM100% DAS LOJAS

EXPERIENCIA
DE COMPRA
SEMFRICCAO

TODAS AS LOJAS EPLATAFORMA
DIGITAL OPERANDO DE FORMA
100% INTEGRADA DESDE 2019

RFID 100% IMPLEMENTADO
PARA ABASTECIMENTOE
INVENTARIODAS LOJAS ECD’S

CLIENTES OMNI (COMPRAM NOS
DOIS CANAIS) APRESENTAM
MAIOR FREQUENCIA DE COMPRA

EVOLUGAO
DA ESTRATEGIA
OMNICHANNEL

1 TROCA 3P NAS

LOJAS CENTAURO
(CONCLUSAO 2024)

2 ® ENTREGA 3P NAS
LOJAS CENTAURO

® GEONAVEGAGAO
3 (OFERTA DE PRODUTOS
ATRAVES DA
LOCALIZACAO DOS
CONSUMIDORES)

20



INICIATIVAS DE LB/M? < (ENTAURO
OMNICHANNEL

PRINCIPAIS INDICADORE
o +110 MIL beFLUXO
"70% DAS TROCAS DE 24% DOSITENS MENSAL DE CLIENTES
PEDIDOS 1P SAO EM LOJAS 1P DO E-COMMERCE DO DIGITAL COM
RETIRADOS EMLOJAS RETIRADA E TROCA DE
PEDIDOS EM LOJAS
50% DAS DEVOLUGOES 25% DE UPSELL MEDIO R$2,3M oE ReceTa
DE PEDIDOS 3P EM LOJAS NOS PEDIDOS 3P INCREMENTAL PARA LOJAS
1MES APOS O ROLL OUT TROCADOS EM LOJAS ATRAVES DA TROCA DE
DO PROJETO PEDIDOS 3P POR 1P

\ PRIMEIROS RESULTADOS* DO PROJETO “TROCA TUDO’ J

(*) REFERENTE AO PRIMEIRO MES DO PROJETO 21



INICIATIVAS DE LB/M? < (ENTAURO
NOVAS INICIATIVAS

INICIATIVAS RECENTES QUE VISAM ADICIONAR LB/M?2 EM AMBOS CANAI

LOJAS FiSICAS DIGITAL

VENDEX PERSONALIZACAO

CAMERAS MECANICAS
INTELIGENTES PROMOCIONAIS

NOVAS MODALIDADES DE
CASHBACK PAGAMENTO

MONEY MAP (VIZIX) CASHBACK

SMART CALL NOVAS FERRAMENTAS
DE MARTECH

22
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EXPANSAO < (ENTAURO

NORTE
ABERTURAS 12LOJAS

ABERTURA DE NOVAS LOJAS EM
PRAGAS QUE A CENTAURO AINDA
NAOESTA PRESENTE

REFORMAS

REFORMAS E MELHORIAS DELOJAS NORDESTE

COM OPORTUNIDADE DEINCREMENTO

: 41LOJAS
DE SSS ATRAVES DE CAPEX REDUZIDO

LOJAS ESPECIALIZADAS

TESTE DELOJAS ESPECIALIZADAS EM CENTRO-OESTE
CATEGORIAS CORE PARA A CENTAURO
COMO CORRIDA E FUTEBOL. 20 LOJAS

SUDESTE
116 LOJAS

SUL
LOJAS RECEM ABERTAS EM
SHOPPINGS TIER 2/ 3 APRESENTAM 37L0OJAS

ROIC SIMILAR AS DEMAIS LOJAS DA REDE

24
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KEY NUMBERSH

R
NET REVENUE

R$ M

| SHARE BY CHANNEL

BASE DATE: 3Q24

SHARE BY CATEGORY

BASE DATE: 3Q24

V-

+4.8% +7.1% +1.2% +0.7%

APPAREL

3538 3564 iﬁ 7% ACCESSORIES

’J
5" CENTAURO
SOCKS 1Y STORES 78% r7> 3 DIGITAL

860 883 894 1% OTHERS | i

1Q 2Q 3Q
= 2023 m2024

SHOES s

[
E AVERAGE TICKET RS 302

= o | P
GROSS PROFIT AND GROSS MARGIN -~ SHAREBY MODALITY | SHARE BY BRAND
RS M | % : | BASEDATEC24 BASE DATE; 3Q24
F 4
51.5% . 516% 50.6% 0 50.4% 48.9% 49.6%
Sl e R el 50 T — - RUNNING
— - e +2-11‘:/;33 n BASKETBALL |  OTHER i\
BRANDS
1732 1% KIDS =
451 “ OTHERS —
AND NIKE
o N T
1Q 2Q 3Q LTM
=2023 =2024
3

(1) CONSIDERS OXER; ADAMS; NORD OUTDOOR; ASICS LIC; FARM LIC; NATIONAL AND INTERNATIONAL SOCCER LICENSES.
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PHYSICAL STORES

GROSS PROFIT EXPANSION + 3.2 PP
GROSS MARGIN
EVOLUTION VS LAST YEAR e

aLy -0.1% +6.0% +6.7%

1Q24 2Q24 3Q24

PRODUCTIVITY IN STORE
EVOLUTION VS LAST YEAR

+37%

+28%
+20% +21%

+17% +17%
] L

1Q23 2Q23 3Q23 4Q23 1Q24 2Q24 3Q24 YTD

INDICATORS

+3.0 PP iMPROVEMENT OF
STORE FLOW (YTD 23 x24)

+6.2%

ITEMS PER COUPON (3Q24 x3Q23)

+5.0%

OF AVERAGE TICKET (3Q24 x3Q23)

+47%

SOCKS PARITY (3Q24 x3Q23)

-54%
RUPTURE IN THE SALES AREA
(3Q24 x 3Q23)

+1.0 PP

NPS (3Q24 x 3Q23)

+17%

PRODUCTIVITY PER EMPLOYEE
(9M24 x 9M23)




DIGITAL
GROSS PROFIT EXPANSION + 3.8 PP
EVOLUTION VS LAST YEAR GROSS MARGIN

(3Q24 Vs 3Q23)

ALY +3.4% +5.7% +15.9%

1024 2Q24 3Q24

CONTRIBUTION MARGIN

ALY +18.8% +0.1% +30.1%

1Q24 2Q24 3Q24

< (ENTAURO

-1.8 P.P

DILUTION OF SG&A/NET REVENUE
(3Q24X3Q23)

-42P.P

REDUCTION OF SHIPPING SUBSIDY
(3Q24 X 3Q22) WITH PROFITABILITY
ACTIONS BEGINNING IN 2023

-90%

REDUCTIONIN THE AVERAGE TIME OF Produtos com até 65% OFF
WEBSITE LOADING AFTER DIGITAL FNDORFINADOS
PLATFORM MIGRATION (3Q24X3Q23) S6 para quem ama um treindo

+24%

PERFORMANCE MARKETING ROI
INCREASE (3Q24 x 3Q22) WITH
PROFITABILITY IMPROVEMENTS
BEGINNING IN 2023

Destaques

‘g k




STRATEGIC CATEGORIES &< (ENTAURO

. RUNNING
. WALKING L e FTBALL

- SOCCER )

. FITNESS

STRATEGIC CATEGORIES, CATEGORIES WITH POTENTIAL
MOST CONSUMED AND FAST GROWTH

IN STORE AND ONLINE
PRESENCE (1P)

IN STORE AND ONLINE
PRESENCE (1P)

VARIETY OF BRANDS, VARIETY OF BRANDS,

ALL PRICE RANGES AND ALL PRICE RANGES AND
PRODUCT DIVERSITY PRODUCT DIVERSITY
- AQUATICS - BIKE
- OUTDOOR - TENNIS
- TEAM SPORTS - - BEACHTENNIS
N - SKATE

CONSOLIDATED CATEGORIES !
THAT RECOGNIZE CENTAURO §5 SMALLER CATEGORIES,
AS A SPORTS RETAILER %§§ CLIENTS WITH SPECIFIC NEEDS
IN STORE AND ONLINE 5 PRESENCE IN LARGER
PRESENCE (3P) STORES AND STRONG

DIGITAL PRESENCE (3P)
PRODUCTS CONCENTRATED

PRODUCTS CONCENTRATED

IN REFERENCE BRANDS AND

ENTRY-LEVEL PRICES IN REFERENCE BRANDS




PARTNER BRANDS < (ENTAURO

q %, 1 ‘ P y
BRANDS THAT PRESERVE CENTAURO'S DNA GENERATE TRAFFIC IN STORES
AND ONLINE AND GUARANTEE CONSUMER PREFERENCE.




PARTNER BRANDS @ [EIITHUBO

B NN N

L

N

BRANDS THAT PRESERVE CENTAURO'S DNA GENERATE TRAFFICV IN STORES
AND ONLINE AND GUARANTEE CONSUMER PREFERENCE.

=5 > >

new balance umbro UNDER ARMOUR




OWNED BRANDS AND LICENSES < (ENTAURO

INADDITIONTOPLAYING AFUNDAMENTAL THE MIARGIN OBTAINED THROUGH

ROLE IN THE ASSORTMENT, THEY . OWNEDBRANDS AND LICENSES IS 11 P.P

LAST 2 YEARS LEVERS

. ——
!
0
A\ .
- - \ -
' 2 -~ ) = . ; e
.’b . - - : ;} ' SR—
~ K . { 2
’ 1§ =
I - \ ‘VI.:-V"": ﬁ e ——

OWNED BRANDS AND LICENSES REPRESENT 20% OF CENTAURO'S REVENUE.
OXER AS A STRONG OPPORTUNITY IN THE WOMEN'S FITNESS SEGMENT.

ligh,

»OXER- /sl ADAMS




OWNED BRANDS AND LICENSES < (ENTAURO

ANTI-ODOR TECHNOLOGIES, MOISTURE
RETENTION ON THE SURFACE, THERMAL
REGULATION AND SUN PROTECTION

MODELING IMPROVEMENT, WITH SIZES
STANDARDIZATION AND ADAPTATIONTO
SPORTS PRACTICE

REINFORCEMENT OF OWNED BRANDS AND LICENSES, CREATING
DIVERSIFICATION AND EXCLUSIVITY FOR CENTAURO.
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GROSS PROFIT/SQM INITIATIVES
PHYSICAL STORES




GROSS PROFIT/SQM INITIATIVES &< (ENTAURO
PRICING

FEATURES THAT ALLOW THE EXECUTION OF PROMOTIONAL MECHANICS SUCH AS COMBOS,
DIFFERENTIATED SKUS PRICING FOR EACH SECOND-ITEM DISCOUNT, TO LEVERAGE THE MASS
STORES OF GROSS PROFIT PER SQM

STORE CLUSTERING MODELS BASED ON ASSERTIVE MARKDOWN MODELS ACCORDING TO
ASSORTMENT SIMILARITY AND SENSITIVITY TO THE PRODUCTS LIFECYCLE AND THEIR
PRICE CHANGES ELASTICITIES

CENTAURO IS CURRENTLY OPERATING AT THE LOWEST
INVENTORY LEVEL ABOVE 6 MIONTHS OVER THE LAST YEARS.

IMPROVEMENT IN REDUCTION IN PROMOTIONAL REDUCTIONIN THE AVERAGE
INVENTORY QUALITY SALES (PROMOSHARE) DISCOUNT (DEPTH)
(o) (o)
-26% -28% -10%
OLD INVENTORY VS SEP/23 TOTAL SALES MADE BELOW AVERAGE DISCOUNT ON

FULL-PRICE VS SEP/23 PROMOTIONAL SALES VS SEP/23



GROSS PROFIT/SQM INITIATIVES &< (ENTAURO
ITEMS PER COUPON

r " s B

COMMISSION FOR SALESPEOPLE ON SELF-SERVICE IPC EVOLUTION

ITEMS IN SALES WITH MIXED COUPONS
. S
2.06
é ) 2.04 2 02
NEW COMMISSIONING INDICATORS FOR 2.00 200 __.o
SALESPEOPLE, SUCH AS PARITY (SALES RATIO OF ~J97 _—_ 197 196
SOCKS VS. SHOES)

. S
é )

SPECIFICINITIATIVES TOLEVERAGE ITEMS PER
PURCHASE: COMBOS, PROGRESSIVE DISCOUNTS
AND “BUY AND WIN>. 1.79

JAN FEB MAR APR MAY JUN JUL AUG SEP
INCREASE IN ITEMS PER
—— IPC AVERAGE PER CUSTOMER (2024)
COUPON ADDS TO ANNUAL —— IPC AVERAGE PER CUSTOMER (2023)

GROSS REVENUE




GROSS PROFIT/SQM INITIATIVES
ITEMS PERCOUPON

EVOLUTION OF MIXED COUPONS AND PARITY IN ALL QUARTERS WITH AN OPPORTUNITY FOR
INCREASE BY OBSERVING THE AVERAGE NUMBER OF COUPONS PER SALESPEOPLE

SHARE OF MIXED COUPONS CONSULTANTS BY MIXED COUPON RANGE
+22% +37% +42% +44% +50% ~44% -18% 134% Jug $112%
Il JUL h . - l
. ‘ ‘ ‘ ‘ -
Il sep
= 2023 18 OR - 19 TO 24 25TO 29 300R+
=2024 e e e
| QTTSALESPEOPLE 164 633 567 242 \
1Q 2Q JUL AUG SEP = ‘
SHARE OF COUPONS WITH SOCKS PARITY CONSULTANTS BY PARITY RANGE
+58% +82% +79% +48% +21% -28% -5% +8% +52%
N JuL
2023 Il SEP
=202« U NS NN BN w8090 9 0-350R- 0.36T00.45 0.46T00.55 0.560R+
}L QTT SALESPEOPLE 274 564 476 292 J}
1Q 2Q JUL AUG SEP
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GROSS PROFIT/SQM INITIATIVES < (ENTAURO

CONVERSION

DEVELOPMENT OF A NEW E-COMMERCE PLATFORM IMPROVING
THE WEBSITE AND APP SHOPPING EXPERIENCE

3 FRONTS OF ACTION

1
2

MIGRATION TO NEW DIGITAL
PLATFORM UNIFIED INTHE LOADING
CENTAURO ANDFISIA TIME OF THE TOLOAD THE WEBSITE
WEBSITE MAIN MAIN PAGES
PAGES

IMPROVED SHOPPING

EXPERIENCE FOR SPORTS ‘
PRODUCTS
INTHE
INTHE GOOGLE CREDIT CARD
PERFORMANCE
OMNICHANNEL seone REALIZATION RATE

(SCALE FROM O TO 100)

19



GROSS PROFIT/SQM INITIATIVES

OMNICHANNEL

< (ENTAURO

THROUGH OMNICHANNEL, CENTAURO PROVIDES AN INTEGRATED AND FLUID SHOPPING
EXPERIENCE, IN WHICH CUSTOMERS CAN BUY WHEREVER THEY ARE AND EXCHANGE
WHEREVER THEY WANT, RESULTING IN GREATERLOYALTY AND CONVERSION.

PHYSICAL STORES
OPERATEAS AHUB
FOR ONLINE SALES

CLICK & COLLECT

SHIP FROM STORE

ENDLESS AISLE

EXCHANGE AND RETURN
OF ONLINE PURCHASES (1P)

ENABLED IN A 100% OF STORES

FRICTIONLESS
SHOPPING
EXPERIENCE

ALL STORES AND DIGITAL
PLATFORM OPERATING 100%
INTEGRATED SINCE 2019

100% RFID IMPLEMENTED
FORSTORE AND DC’S
SUPPLY AND INVENTORY

OMNI CUSTOMERS (BUY ON
BOTH CHANNELS) HAVE A
HIGHER FREQUENCY OF
PURCHASE

ONNICHANNEL
STRATEGY
EVOLUTION

3P EXCHANGEIN
CENTAURO STORES
(CONCLUSION: 2024)

® 3P DELIVERY AT
CENTAURO STORES

® GEONAVIGATION
(OFFERING PRODUCTS
THROUGH THE CONSUMERS
LOCATION)
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GROSS PROFIT/SQM INITIATIVES

OMNICHANNEL

"70% OF 1P ORDER
EXCHANGES ARE IN

STORES

MAIN INDICATORS

24% OF 1P E-COMMERCE

ITEMS PICKEDUPIN
STORES

< (ENTAURO

+110 K MONTHLY FLOW

OF DIGITAL CUSTOMERS
PICKING UP AND

EXCHANGING ORDERS IN
STORES

50% OF 3P ORDER

RETURNS IN STORES

1MONTH AFTER THE
PROJECT ROLL OUT

N\

(*)REFERS TO THE FIRST MONTH OF THE PROJECT

25% DE UPSELL MEDIO

NOS PEDIDOS 3P
TROCADOS EM LOJAS

IRST RESULTS* OF THE PROJECT “TROCA TUDO’

RS2,3Mor

INCREMENTAL REVENUE
FORSTORES BY
EXCHANING 3P ORDERS
FOR 1P ORDERS
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GROSS PROFIT/SQM INITIATIVES

NEW INITIATIVES

< (ENTAURO

RECENT INITIATIVES WHICH AIM TO ADD GROSS PROFIT/SQM IN BOTH CHANNEL

PHYSICAL STORES

VENDEX

SMART CAMERAS

CASHBACK

MONEY MAP (VIZIX)

SMART CALL

DIGITAL

CUSTOMIZATION

PROMOTIONAL
MECHANICS

NEW PAYMENT

MODALITIES

CASHBACK

NEW MARTECH
TOOLS
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EXPANSION < (ENTAURO

NORTH

OPENING 12 STORES

NEW STORES OPENING IN AREAS WHERE
CENTAUROIS NOT PRESENT YET

REFURBISHMENT

STORE RENOVATIONS AND IMPROVEMENTS
WITH THE OPPORTUNITY TO INCREASE SSS
THROUGH REDUCED CAPEX

NORTHEAST

41 STORES
SPECIALIZED STORES
STORES TESTING SPECIALIZED IN CORE CENTRAL-WEST
CATEGORIES FOR CENTAURO SUCH AS
RUNNING AND SOCCER. 20 STORES

SOUTHEAST
116 STORES

SOUTH

NEWLY OPENED STORESINTIER 2/ 3MALLS

HAVE A SIMILAR ROIC TO THE OTHER STORES. 37 STORES
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< (ENTAURO
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