o0
GRUPOTECHNOS




[1) Resumo ]

2) Informagdes do Mercado
3) A Empresa

4) Dados Financeiros



Lideranca, Retorno e Crescimento

a Lideranga no Brasil

® Lider no Brasil, com participacdo de mercado estimada de 36%
®* Melhores e mais reconhecidas marcas de relégio, focadas nas classes A, Be C

®* Venda de aproximadamente 2,4 milhGes de relégios em 2018

0 Prmupals vantagens competltlvas

Melhores marcas e excelente rede de distribuicdo

®* Relacionamento direto e de longo prazo com varejistas e fornecedores

N~
®* Capacidade abrangente da equipe interna de design de produtos e TECH NOS Cﬂ”dﬂ'r -E U R C-
®  Estrutura de producdo e de cadeia de suprimentos eficiente e flexivel
® Acionistas e Administradores profissionais DIESEL A ‘ \
ARMANI EXCHANGE
@ Lider no setor em termos de margens e gerac¢ao de caixa

Forte geragdo de caixa

®
@ MICHAEL KORS kate spade

TORY BURCH NEW YORK

SWiSE MADE

® Margens saudaveis apesar dos desafios macroecondmicos

® Modelo de negdcios asset light =
TOUCH.:. MARC JACOBS

mormaii

EMPORICWARMANT SKAGEN DKNY

®* Lideran¢a no mercado de Smartwatches no Brasil

® Crescimento do varejo direto, online e offline



Estrutura Acionaria e Administradores

Estrutura Acionaria* Diretoria do Grupo Technos

River and
Morgan Adminis- Mercantile Outros
Stanley tradores Asset
Management
29,6% 9,8% 15,6% 8,1% 36,9%
ove
GRUPOTECHNOS

* Data base 03/05/2019

Joaquim Ribeiro

* CEO

* Formado em Economia
* Harvard University

* Experiéncia anterior: Shoptime, Time
Warner

Miguel Cafruni

* CFOelRO

¢ Formado Ciéncias Contabeis

¢ Faculdade Porto-Alegrense de Ciéncias
Contabeis e Administrativas

¢ Experiéncia anterior: Morganite do
Brasil, Hanna Cafruni e Touch Watches

Erica Pagano

* Diretora de Marketing

¢ Formou-se na USP em Farmacia e
Bioguimica

* Marketing na ESPM e Adm. na FGV

* Experiéncia anterior: L’Oréal, Natura,
Boticario e Avon

Mauricio Loureiro
¢ Diretor Industrial
¢ Co-fundador da planta de Manaus

* Presidente do Conselho Superior do
Centro da Industria do Amazonas

¢ Conselheiro Notério Saber da FUCAPI
¢ Conselheiro da UNINORTE/LAUREATE

Fabio Marcelo

* Diretor Comercial

* Comunicagao Social na PUC — RS

* MBA Gestao Empresarial - FGV

* Experiéncia anterior: Mormaii e Rip Curl

Daniela Pires

¢ Diretora de Supply Chain

* Formada em Ciéncias Econémicas
* UFRJ

* Experiéncia anterior: B2W e IPEA —
Instituto de Pesquisa Econémica
Aplicada
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Por que as pessoas compram relogios?

Motivos de consumo no mundo

0 Simbolo de ambigao \ 0 Acessoério de moda \ 0 Equipamento
tecnolégico

AN

AN

~

Os motivos que levam ao consumo de relégios mudaram de funcionais
para aspiracionais, nao relacionados a pre¢o, geografia ou marca

Tendéncias de crescimento no mundo

Emergéncia dos smartwatches como uma categoria de produto
chave

Forte segmentacao entre os players globais de luxo e os players
locais de moda acessivel

Expansao da distribuicdo no varejo, online e offline

QOO




Novas tendéncia de produto: Smartwatches

As vendas de smartwatches cresceram significativamente nos ultimos dois anos, contando com 64 mil pecas
vendidas em 2017 e 130 mil pecas vendidas em 2018, apenas no Brasil.

E esperado que as vendas de smartwatches cresgam 2 vezes aproximadamente até 2020

Nossos langamentos (Connet 3+ e Connect Duo) ficaram entre os TOP 20 mais vendidos do 2018Q4, e entre
os TOP 5 no mesmo periodo dentro da sua faixa de preco (R$700-R$1399).

Existem trés principais players no segmento de smartwatch: Fitness, High Tech e Marcas de Reldgio.

fitness com um forte foco na saude
Pulseiras fitness e monitores de
saude completos

Precos mais baixos, maiores
volumes

Faixa de preco: R$ 200 a R$ 1600

fitbit

JAWBONE

A
GARMIN.

completa incluindo aplicativos de
terceiros

Dispositivos inteiramente digitais
Precos mais altos, menores
volumes

Faixa de preco: R$ 1500 a R$ 4000

MICHAEL KORS

@& WATCH

DIESEL

SAMSUNG

FOSSIL

* Dispositivos de monitoramento * Dispositivos com conectividade » Incorporacéo de caracteristicas

smart em produtos de marcas
existentes

Dispositivos digitais completos e
hibridos

Preco médio, categoria emergente
Faixa de preco: R$ 799 a R$
10.000

MONT® [iZXs —
BLANC {72 TECHNOS



Novas tendéncias de distribuicao: Varejo Direto

* Nos ultimos dez anos, o modelo tipico de distribui¢ao de reldgios no atacado deu lugar ao crescimento
dos investimentos no varejo direto em categorias de luxo e também de marcas acessiveis.

* Por exemplo, os grupos Swatch e Fossil investiram fortemente na construcédo de centenas de lojas de
marca, em sua maioria em shoppings centers, com o intuito de vender diretamente para os
consumidores e para aprimorar a experiéncia de compra.

* Mais recentemente, a distribuicdo online cresceu em importancia com os canais de venda direta e uma
plataforma de construcdo de marca, especialmente para marcas direcionadas a geragcao millennials, com
fortes habitos digitais.

* Muitas marcas de relogios e acessorios estdo focando agora em uma estratégia digital-first com o
objetivo de langar produtos, campanhas de comunicacgao, e vender diretamente aos consumidores.

_—

Watehes, Men's & Wormes's Watches, Bags & Watles | OSSR

FOSSIL

P"‘b
p—
-
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Daniel Wellington




Cenario Competitivo Brasileiro

Venda de Relégios no Brasil- Atacado (R$ milhoes)

B Produtores locais CAGR 09-18: 6,9%

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

C C L Prego médio Participacao de
Concorrente Principais marcas Estrutura acionaria estimado 2018 mercado 2018
FTY Technos, Mormaii, Mariner, Euro, Skagen, Allora, Touch, o ; o o
GRUPOTECHNOS  Dumont, Condor, Fossil, Armani, Diesel, DKNY, Michael ~ Acionistas e gestao profissional R$ 151 36%

Kors, Marc Jacobs, Tory Burch

AGNUM Magnum, Champion, Cosmos, Bulova, Yankee Street, Acionist 50 famil
MAGINUN, i Sector, Just Cavalli, Philip Stein, Roberto Cavalli, Techno clonistas e gestao familiar R$ 112
Marine, Hang Loose, Ana Hickman

ii Seculus, Mondaine, Guess, Puma, Speedo, Nautica, D&G,

_ Breil, Moschino, Calvin Klein, GC, Hugo Boss*, Tommy Acionistas e gestao familiar R$ 110 64%
seculls Hilfiger*, Lacoste*, Chilli Beans *

b

ORIENT Orient, X-Games, Lince, Storm, ODM Acionistas e gestao familiar R$ 126

Fonte: SUFRAMA, Aliceweb, Technos
Average price: 2016



Condi¢des Macroeconémicas do Brasil

* O declinio do mercado brasileiro de reldgios nos ultimos trés anos foi conduzido pelo ciclo mais longo e
severo de recessao econdmica na historia do pais.

* O Brasil mostrou um longo ciclo de crescimento macroeconémico e estabilidade até o final de 2013, quando
um novo ciclo de recessao e instabilidade macroecondmica se iniciou.

* A crise econdmica do Brasil foi acompanhada de uma expressiva instabilidade politica relacionada a
medidas anticorrupg¢ao, incluindo um impeachment presidencial.

Crescimento e Estabilidade Recessao e Instabilidade

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Crescilr:;;nto do 7,5% 4,0% 1,9% 3,0% 0,5% -3,8% -3,5% 1,0% 1,1%

Consumo 6,2% 4,8% 3,5% 3,5% 2,3% -3,9% -4,1% 1,0% 1,2%

Desemprego 7.9% 6.7% 7,4% 7,1% 6,8% 8,5% 11,4% 12,0% 12,3%

Inflagdo 5,9% 6,5% 5,8% 5,9% 6,4% 10,7% 6,6% 3,0% 3,9%

Taxa de cambio $1,76 $1,67 $1,95 $2,16 $2,35 $3,33 $3,49 $3,19 $3,65
(R$/USD)

Taxa de Juros 9,82% 11,67% 8,53% 8,19% 10,89% 13,63% 14,10% 9,84% 6,59%

Fonte: Credit Suisse First Boston 10



Mercado de Reldgios no Brasil e no Mundo

A parte das condigdes macroecondmicas desafiadoras, o mercado brasileiro de relégios tem oportunidades
expressivas de crescimento.

O consumo de reldgios per capita no Brasil ainda € bastante inferior ao registrado nos mercados desenvolvidos.

O mercado ainda é principalmente composto por relégios de massa, mas deve crescer principalmente no
segmento de produtos com precgos intermediarios, em que a Technos ocupa uma excelente posi¢éo.

Segundo pesquisa da agéncia Scoop & Co., o relogio € um item bastante presente na vida das pessoas. 85%
delas usam e a maioria usa diariamente.

Consumo anual de relégios no mundo Composicao do mercado de relégios por nivel preco

(Valores em US$ por pessoa)

Na América Latina No mundo
53,9 Luxo
Superior g9, Luxo

8% 16%

Massa
44%

Intermedi Superior
0, o
Média: 26,4 14% 13%
Massa
72% Intermediario
27%
Pregos no varejo:
De massa: < US$ 50 Superiores: > US$ 300 e < US$ 999
P N e 2T AR Pmras .
= Pl L2 Intermediarios: > US$ 50 e < US$ 299 De luxo: > US$ 1.000

QT V®()E W G o

Fonte: Euromonitor International, 2015 1
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Historico

1900: A marca

1980s: Technos langaa 2002: A Technos

: 2009: A Euro é adicionada 2017: g=s
Technos é | Mariner licencia a Mormaii e ao portfolio. EURO 2013: Aquisigao do Langamento
criada na’ _Swga s | Technos estabelece p.oss.w un~1 contrato de. 2010: A Mariner € relangada Grupo Dumont Saab 4o primeiro
pela familia o distribuicdo com a Seiko

) sua fabrica em Manaus - o snuro|DuUMONT saas  Smartwatch
Gunzinger Abertura de escritério na :

S full display 5
MARINER mormai

China

®
Criacdo da Marca
®

Expansao no Brasil

O
Consolidagao do Mercado
o

1956: A Importadora 1990s: A Companhia
Centauro é fundadano  compra os direitos de
Brasil como distribuidora marca da Technos
exclusiva da Technos.

Venda Bruta (R$ MM)

2008: A Technos é

adquirida por um grupo de
investidores (DLJ + Dynamo  guarBovespa - f
+ Administradores) j

2011: IPO da
Technos

2012: Lancamento da Allora,
licenciamento da Timex e aquisicao

da Touch s
200

2015: Langamento
da primeira versao
de smartwatches

A Mewva Bolsa

36%
O Market share
443,6 M2,4
S 377,1 363,5
} 319,9
27% 263,6
1885 2134
168,1
1152 1328 141,0 1355
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 13


http://www.timex.com/
http://www.google.com.br/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=JzbYvQ2_s8pA_M&tbnid=ATXo5d0bth6D1M:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.bmfbovespa.com.br/&ei=6HBkUf3AJYfk9ATDh4GgCg&bvm=bv.44990110,d.dmQ&psig=AFQjCNGsesvVQ7GgTBXRGx3Sd3x-FSIBmQ&ust=1365623391147421

Modelo Operacional

Desenvolvimento
de marca e produto
* Marcas mais reconhecidas no

mercado
* Sélido mix de marcas proprias Vendas e
e licenciadas distribuigcao

¢ Equilibrio de mix entre
bestsellers classicos e novos
langamentos

* Novos SKUs lancados

mensalmente

* Mais de 8 mil varejistas e 10 mil
pontos de venda

* Base de vendas fragmentada,
com equilibrio saudavel entre lojas
especializadas e lojas de
departamento

* Relacionamento direto com

lojistas via for¢ca de vendas

dedicada

* Relacionamento de longo prazo

com clientes

o0
GRUPOTECHNOS

Administracao da
cadeia de suprimentos

* Relacionamento de longo
prazo com aproximadamente
27 fornecedores externos

* Sourcing agil e flexivel

* Maior montadora da América
Latina, com produtividade e
eficiéncia superiores

* Mais extensa rede de

assisténcia técnica

proprietaria

14



Portfélio das Marcas

CLASSICO _____MODA ESPORTE

SKAGEN
EMPORIOSSARMANI

DIESEL @

MARC JACOBS

MICHAEL KORS PY
kate spade

DKNY °© Spa

A | X s s FOSSIL

=

TECHNOS

-EURC-

Jumn

Condor

TOUCH 3+

= Mormaii
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Rede de Distribuicao

Capilaridade de canais

Relacionamento direto com mais de 8 mil varejistas ativos, o que representa mais de 10 mil pontos de venda

Rede de distribuigao diversificada e bem equilibrada, sem nenhum cliente que responda por mais de 5,0% das vendas

A grande maioria das vendas é feita por meio de lojas especializadas, um canal bastante fragmentado

Relacionamento de longo prazo com clientes

QOOe

Lojas especializadas Lojas de departamentos @ @

* Incluem principalmente relojoarias, 6ticas * Incluem lojas de departamentos, * 14 Outlets
e joalherias; varejistas on-line e outros e 5 sites de e-commerce
* Setor altamente fragmentado com poucos * Setor mais concentrado em itens de * 68 Franquias, sendo 49 da marca Touch e
players regionais menor prego 19 de Euro ’
* Extensos relacionamentos de longo prazo * Enfase em lojas de departamentos com * Implementago iniciada em setembro de
componente de moda 2010

16



Cadeia de Suprimentos

o Fornecedores na China e no Japao

* Cadeia de suprimentos com aproximadamente 27
fornecedores externos.

* Relacionamentos diretos e de longo prazo

(normalmente de mais de 20 anos), sem
distribuidores ou intermediarios

Inovagao (2017x2018)

* As principais vantagens sao a flexibilidade e a
agilidade em introduzir novos produtos no
mercado

o Montagem em Manaus

* Maior planta de montagem de relégios da
América do Sul, com capacidade de acima de 5
milhdes de pegas

* Localizada na Zona Franca de Manaus
(Amazonas)

Implantagédo do modelo Lean manufacturing em 2017, com
expressiva melhoria na qualidade estética e funcional dos produtos.
Modificagdes realizadas no site de produgao remetendo a
produtividade mais robustas e menor custo fabril.

Qualidade no atendimento (2017x2018)

Reestruturamos nossa assisténcia em 2017, transferindo o Centro de
Operagdes do interior de Sao Paulo para a regido Metropolitana,
ficando mais préximos dos nossos clientes e focando na melhoria da
operagao.

o Pés-vendas nacional

* 11 escritorios proprios nas maiores cidades do
Brasil

* Melhora consideravel da produtividade

* Aproximadamente 20,0% de todos os reparos
sdo feitos na hora

17



Oportunidades de Crescimento

TECHNOS

sports
Novos segmentos

Desenvolvimento de

novos canais e

Desenvolvimento de
novos produtos com
grande sinergia ao

canal tradicional
(6culos, semi-joias e
smartwatches)

Desenvolvimento de
a canais de varejo direto,
incluindo-se e-commerce,
franquias e outlets.

Core Business

Crescimento e
desenvolvimento das
marcas e dos canais

existentes

18


http://www.technos.com.br/posts/detail/lancamento-technos-sports

Core Business: Smartwatches

O Grupo Technos é o pioneiro no Brasil no langamento de smartwatches e pulseiras fitness.

Os resultados iniciais de vendas sdo promissores e indicam uma forte demanda pela categoria de relogios
com conectividade.

* A empresa se beneficia das vendas das marcas proprias e também pelas novas linhas de produtos de
marcas licenciadas do portfélio do grupo Fossil, incluindo-se Fossil, Diesel e Michael Kors.

Oportunidade de crescimento significativa para explorar inovagdes de produtos, alavancando nossa rede de
distribuicao diferenciada e capacidade de producao.

TECHNOS

CONNELCT

19



Desenvolvimento de Novos Canais

* Quatorze outlets multimarcas com projetos de novas aberturas de lojas em 2019

* Estratégia de gestado de estoques, servindo como um canal para venda de produtos de baixo giro
fora dos canais tradicionais da companhia.

e E-Commerce

* 5 sites e-commerce com venda direta ao consumidor final geridos internamente por nossa equipe

e com logistica operada por empresas terceiras especializadas nessa prestagéo de servico. + T[ M E :C E N TER

* Canal de venda e branding gerando um aumento na receita e uma comunicagao direta com I I

consumidores. Acesso direto ao portfélio de produtos e campanhas de comunicagdo das marcas
de reldgio.

* 68 pontos de venda exclusivos: 49 Touch e 19 Euro.

* Quiosques de marca unica com multiplos produtos: relégios, 6culos de sol e semi-joias fashion.

* Selo nacional com sdélida projecéo de crescimento.

20



Novos produtos: Oculos e Semi-joias

* Oportunidades de expansdo em segmentos adjacentes de acessoérios de moda

* Alavancar o portfolio das marcas, a experiéncia da administracéo e a estrutura existente

* Grandes mercados a serem explorados: foco inicial em 6culos e semi-joias fashion.

& - @\e\. @Q |

@\fp; & -

Cadeia de suprimentos na China, experiéncia na importagao de produtos, sistemas de
controle de qualidade

Possibilidade de usar os beneficios fiscais e a infraestrutura de Manaus

70% de nossos varejistas vendem semi-joias, 6culos de sol ou ambos

Estrutura de vendas estabelecida em todo o Brasil

Portfélio de marcas podem ser usadas em outros produtos

Experiéncia inicial promissora com 6culos de sol (Touch/Euro) e semi-joias fashion (Euro)

21
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Resultados Operacionais

* Declinio recente na receita e lucro principalmente devido a recessido econémica

* Geracgao de caixa e margens saudaveis apesar do cenario macroeconémico

Evolugdo do Resultado (R$ MM) Evolugao de Margens (%)

433,7
» ,49
4134 3973 4% 57.8%  55en o 1%
360,9 =70
’ 340,1 47,0% 4560 48,0%
321,7 305,7 5,6%
4,69
1,8% 6% 1,2%
6,0%
01,6 ’ 2,8%
0,0 9,3 4,1 o3 o7 o 1,9%
’ 2,0 6,3 >
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
M Receita Liquida EBITDA Ajustado B Margem Bruta Mg EBITDA Ajustado

23



Capital de Giro

Reduzimos gradativamente nosso capital de giro desde 2013

Passamos de 90,8% de representatividade da receita liquida em 2015 para 71,9% em 2018

No contas a pagar trabalhamos continuamente com postergagao de prazo com fornecedores

Em estoques reduzimos de 14 meses de cobertura futura de vendas para 7 meses de 2013 até 2018

No contas a receber dada a fragilidade econédmica avangamos menos em relagao a prazo de vendas e
inadimpléncia

R$ MM 2013 2014 2015 2016 2017 2018
(+) Contas a receber 232,0 230,0 227,0 219,6 191,6 160,2
(+) Estoques 162,8 133,6 152,7 125,9 105,6 115,1

-) Contas a Pagar 13,9 17,6 19,0 32,5 35,0 55,4

24



Evolucao da Divida Liquida

Em mar/13 adquirimos uma divida de R$200M na compra do antigo grupo Dumont
Desde entao temos reduzido consistentemente nossa exposicao

Em 2015 tomamos a decisao de remunerar nossos investidores pagando dividendos extraordinarios de
mais de R$20M, sendo o Unico ano onde nao tivemos reducao de divida liquida

De 2013 até 2018 reduzimos em 90% nossa divida, ou R$174,0M, mesmo com o movimento de recessio
da economia

Divida Liquida (RSM)

193,5
103,0
73,5
. 19’5
dez/13 dez/14 dez/15 dez/16 dez/17 dez/18

m Divida Liquida

25



Incentivos Fiscais da Zona Franca de Manaus

* A Zona Franca de Manaus (ZFM) € um modelo de
desenvolvimento econdmico implementado pelo governo Preco de compra: 100,0
brasileiro para criar um centro econdmico na parte oeste da (+) Frete e seguro: 5,00% 50
regido amazonica (+) Il 2,40% 2,5

* Com relacgéo ao prego, é extremamente vantajoso desenvolver (+) 1P 0.00% 0,0
atividades na ZFM em comparagdo com a compra de produtos (+) Impostos federais (PIS+COFINS)  0.00% 0,0
totalmente montados (+) ICMS 11,27;% 11,8

* Incentivos federais previstos na constitui¢do e aprovados (+) Custos alfand. ¢ juridicos 7,00% 7.0
até 2073 (=) Custo posto no destino: 126,3

* Beneficios estaduais também aprovados até 2073 (+) Custo de montagem: 8,0
. (=) Custo total 134,3

. Qs produltos' montados Iocglmente pg'dem ser vendidos para os (x) Mark-up do atacadista 2.3x
clientes finais a precos mais competitivos (=) Preco de atacado para o varejista 309.0

I (X Mark-updovarejista . 2.0x .
Beneficios fiscais (=) Preco no varejo 618,0  Feereeenen:

B . Importagao de produto totalmente montado
Imposto de Importacao (II) Reducao de 88% Prego de compra: 100,0
(+) Frete e seguro: 5,00% 5,0
~ +) 1l 9
P Impostg spbre Produtos Isengao (+) 20,00% 21,0
.l |Industrializados (IPI) (+) IPI 20,00% 25,2 :
3 (+) PIS+COFINS 9,25% 12,9 v
e Imposto de Renda PJ (IRPJ) Reducao de 75% (+) ICMS 17,00% 31,0 Diferenca
(+) Custos alfand. e juridicos 3,00% 3,0 de +47%
~ (=) Custo posto no destino: 198,1 :
PIS/COFINS Isengao (%) Custo de montagem: 0.0
(=) Custo total 198,1
(x) Mark-up do atacadista 2,3x
Crédito fiscal sobre o (=) Prego de atacado para o varejista 4555
ICMS i
ICMS pago (x) Mark-up do varejista 2,0x
(  Bre o A TER R P

26



Disclaimer

Este material € uma apresentagao de informagdes gerais sobre a Technos S.A. e suas subsidiarias ("Companhia"), preparada na data desta apresentagéo, exclusivamente para reunides
com potenciais investidores, nos termos da Instrugdo CVM 400 e demais disposigdes legais aplicaveis. Este material, no todo ou em parte, ndo constitui uma subscricdo ou venda das
acoes ordindrias de emissdo da Companhia. O investidor deve acompanhar as informacdes ja publicamente divulgadas antes de tomar uma decisdo de investimento nas agdes
ordinarias da Companhia, disponiveis para compra junto a BM&F Bovespa. O investidor podera solicitar os prospectos da Oferta Publica realizada em 28 de junho de 2011 ao Banco ltau
BBA S.A., Banco de Investimentos Credit Suisse S.A., e Goldman Sachs do Brasil Banco Multiplo S.A. (em conjunto, "Coordenadores"). Esta apresentacéo foi resumida e ndo tem o
objetivo de ser completa. As informagdes contidas nesta apresentagdo ndo foram conferidas de forma independente pelos Coordenadores (conforme definido abaixo) ou pelos agentes
de colocagdo dos esforgos de colocagédo das agbes no exterior. Algumas informacdes foram obtidas a partir de fontes independentes. As informacdes desta apresentacdo que nao
foram obtidas de fontes independentes foram incluidas exclusivamente com base em informagdes fornecidas pela Companhia. O investidor deve consultar o prospecto da Oferta Publica
para obter informagdes mais completas.

Esta apresentacdo ndo deve ser interpretada como uma oferta, solicitagdo ou oferta para compra ou venda de quaisquer valores mobilidrios. Esta apresentagdo nio é direcionada para
objetivos especificos de investimento, situa¢des financeiras ou necessidades especificas de qualquer destinatario e ndo deve ser tratada como uma recomendagédo de investimento.
Nenhuma declaragdo, expressa ou nado, é feita com relagdo a precisdo, certeza ou abrangéncia das informacdes contidas nesta apresentagdo. Esta apresentagcdo nido deve ser
considerada por seus destinatarios como um substituto ao seu préprio exercicio de julgamento. Quaisquer opinides ou informagdes expressas neste material podem ser alteradas sem
aviso prévio e nem a Companhia, nem os Coordenadores tém qualquer obrigacdo de atualizar ou manter atuais as informagdes contidas nesta apresentagdo. A Companhia, os
Coordenadores e suas respectivas afiliadas, agentes, diretores, sécios e empregados ndo assumem qualquer responsabilidade por qualquer perda ou dano de qualquer espécie
decorrentes do uso total ou parcial deste material. As agdes ordinarias de emissdo da Companhia foram ofertadas somente em jurisdigbes permitidas e na medida do permitido. Esta
apresentagao é estritamente confidencial e estd sendo distribuida apenas a receptores selecionados. Esta apresentagdo ndo deve ser reproduzida (no todo ou em parte) ou distribuida
para qualquer outra pessoa.

Esta apresentacdo contém informagdes prospectivas e incluem, sem limitagdo, qualquer informagao que pode predizer, anunciar, indicar ou implicar resultados futuros, desempenho ou
realizagbes, e podem conter palavras como "acredita", "antecipa”, "espera", "prevé", "estima"," pretende", "pode", "ira","continua" ou quaisquer outras palavras ou expressdes de
significado semelhante. Essas informagdes prospectivas constituem apenas estimativas e ndo sdo garantia de futura performance. Os investidores devem estar cientes que tais
informagbes prospectivas estdo e estardo, conforme o caso, sujeitas a diversos riscos, incertezas e fatores relacionados as operagdes e ao segmento de negécios da Companhia que
podem fazer com que seus atuais resultados sejam substancialmente diferentes das informagdes prospectivas contidas nesta apresentagdo. Embora a Companhia acredite que as
estimativas e consideragdes refletidas nas informagdes prospectivas desta apresentagdo sdo razoavelmente baseadas em informagdes disponiveis atualmente a administragdo da
Companhia, a Companhia ndo pode garantir resultados futuros ou eventos. Em razdo destas incertezas, investidores ndo devem tomar qualquer decisdo de investimento baseada

nessas estimativas e informagdes prospectivas. A Companhia e os Coordenadores declaram expressamente que nao atualizardo quaisquer das informagdes prospectivas.

O investidor deve consultar seu proprio assessor juridico, regulatério, tributario, de negdcios, de investimentos, financeiro e contabil na medida em que julgar necessario e sua decisdo de
investir na Companhia deve ser tomada com base em seu préprio julgamento e conselho de seus assessores, conforme julgar necessario, e ndo em qualquer das informagdes e opinides
expressas nesta apresentagao.
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