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Oswiadczenie

Niniejsza prezentacja (,Prezentacja”) zostata przygotowana przez ESOTIQ & Henderson SA ("Spoétka") z
nalezytg starannos$cia. Moze ona jednak posiadaé pewne niescistosci lub pominiecia. Prezentacja nie
zawiera kompletnej ani catosciowej analizy finansowej Spdtki, jak rowniez nie przedstawia jej pozycji i
perspektyw w kompletny ani catosciowy sposob. Dlatego zaleca sie, aby kazda osoba zamierzajgca podjgé
decyzje inwestycyjng odnosnie Spotki opierata sie na informacjach ujawnionych w oficjalnych raportach
sporzadzonych i opublikowanych zgodnie z przepisami prawa obowigzujgcymi Spoétke. Prezentacja zostata
sporzadzona wytacznie w celach informacyjnych i nie stanowi oferty kupna badz sprzedazy instrumentow
finansowych.

Prezentacja moze zawierac stwierdzenia dotyczgce przysztosci, jednak nie mogg by¢ one odbierane jako
projekcje przysztych wynikdw Spodtki. Stwierdzenia dotyczace przysztych wynikdw finansowych nie
stanowig gwarancji, ze takie wyniki zostang osiggniete. Oczekiwania Zarzgdu Spotki sg oparte na biezgcej
wiedzy i sg zalezne od szeregu czynnikdw, ktore mogg powodowac, ze faktyczne wyniki bedg w sposdb
istotny réznic sie od wynikdw opisanych w tym dokumencie. Wiele sposrdd tych czynnikdw pozostaje poza
Swiadomoscia i kontrolg Spotki czy tez mozliwoscig ich przewidzenia.

Spotka, jej dyrektorzy, cztonkowie kierownictwa, doradcy i przedstawiciele takich osdb nie ponoszg zadnej
odpowiedzialnosci z jakiegokolwiek powodu wynikajgcego z dowolnego wykorzystania niniejszej
Prezentacji. Ponadto, zadne informacje zawarte w Prezentacji nie stanowig zobowigzania ani oswiadczenia
ze strony Spofki, jej kierownictwa czy dyrektoréw, doradcow lub przedstawicieli takich oséb. Stwierdzenia
zawarte w Prezentacji wyrazajg stanowisko Spétki na dzien sporzgdzenia Prezentacji. Nie muszg byc¢
prawdziwe dla kolejnych okresdw. Spétka nie podejmuje zadnego zobowigzania do publikowania korekt czy
aktualizacji stwierdzen zawartych w Prezentacji w celu odzwierciedlenia zmian zaistniatych po dacie
sporzadzenia Prezentacji.
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Dwie linie biznesowe

BIELIZNA ODZIEZ
@ 95% sprzedazy grupy (lider rynkowy) @ 5% sprzedazy grupy
@ Marka ESOTIQ @ Wspotpraca z Ewg Minge od 2012

* bielizna dla kobiet @ Marka modowa Femestage

* sklepy wtasne i franczyzowe
ad Y * eleganckie ubrania dla kobiet w przystepnej cenie

* narynku od 2006/2007
* wspdtpraca z Joanng Krupg od 2011
* 243 sklepy w Polsce i 3 w Niemczech @ Marki modowe Eva Minge oraz Eva
Minge Milano
@ Marka Henderson g

* |uksusowa odziez dla kobiet
* bielizna dla mezczyzn

* 10 sklepow w Polsce

* 70 punktéw multibrandowych we Wtoszech oraz 25
* sprzedaz hurtowa na $wiecie

* narynku od 1998 4



/dywersyfikowana siec sprzedazy
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SKLEPY WtASNE

53 sklepy
24% sprzedazy grupy

Sklepy ESOTIQ w Polsce i
w Niemczech

Sklepy Femestage w
Polsce

Sklepy Eva Minge w Polsce
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SKLEPY
FRANCZYZOWE

205 sklepow
56% sprzedazy grupy

Sklepy ESOTIQ w Polsce
w formie franczyzy
depozytowej (marza
detaliczna w grupie)

Plany rozwoju poprzez
franczyze w Niemczech

e 0O

HURT |
MULTIBRAND

450 punktow sprzedazy
20% sprzedazy grupy

Sprzedaz hurtowa i
poprzez punkty
multibrandowe

Kraje: Polska, Rosja,
Ukraina, totwa, Litwa,
Estonia, Czechy, Stowacja,

Wegry, Wtochy, Francja
5



Ekspansja w Europie

SIEC DETALICZNA F;

ESOTIQ: "o
Polska
Niemcy

Femestage: - ' 243 ESOTIQ
Polska _ P 3 ESOTIQ 10 Femestage

2 Eva Minge

’T‘

\ L

Eva Minge:
Polska

SPRZEDAZ HURTOWA | . *
POPRZEZ PUNKTY MULTIBRANDOWE |

Polska

Rosja :

Ukraina ’

Litwa , |

totwa N ,
Estonia e < :

Czechy L
Stowacja e %

Wegry O © v
Witochy
Francja 6



E-commerce: 3 sklepy, 2 kraje

@ Stawiamy na wtasne sklepy internetowe,
ale jesteSmy réwniez obecni na
platformach multibrandowych.

@ Obecnie posiadamy dwa sklepy
internetowe w Polsce:

* e-sklep ESOTIQ od kwietnia 2014 roku
* e-sklep Femestage dziata od kwietnia 2015
roku (od poczatku istnienia marki).

@ Kwiecien 2015 - start sklepu ESOTIQ w
Niemczech.

ESOTIQ D FEMESTAGE

eva minge

Home Sklep Lookbook O nas Salony
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FEMESTAGE
eva minge




Najwazniejsze wydarzenia

LIPIEC ESOTI@ SIERPIEN
Pokaz mody "'lf o = .. Otwarcie salonu
Evy Minge w bog - T S ESOTIQ w CH Silesia
Paryzu. (Katowice).
SIERPIEN WRZESIEN PAZDZIERNIK
& > & >
LIPIEC Bl. /F PAZDZIERNIK
Debiut na Y, . M Pierwszy salon Femestage
gtownym 0 ! R ~——  oraz czwarty ESOTIQ w
rynku GPW. : Warszawie.



Model biznesowy
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Gtowne liczby 9M15
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Dynamiczny wzrost powierzchni

PRZYROST POWIERZCHNI R/R, 3Q15 (tys. m2)

+1,2 -0,5
2,0 , 16,1
13,4 E—
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+20% r/r
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PRZYROST POWIERZCHNI R/R, 3Q15 (tys. m2)

+18 +0,9 16,1
13,4 ——
I
+20% r/r
3Q14 Franczyza Witasne 3Q15

Na koniec 3Q15 powierzchnia grupy
byta wieksza az 0 20% r/r.

Wozrost r/r pochodzit zardwno z marki
ESOTIQ jak i Femestage.

Marka ESOTIQ otwierata sklepy
zaréwno w Polsce (+36 sklepdow, +1,8
tys. m2) jak i Niemczech (+2 sklepy, 180
m?2). Sklepy w Niemczech sg sklepami
wiasnymi.

Mimo, ze pierwsze otwarcia sklepow
Femestage nastgpity w 2Q15, marka
odpowiada za pofowe wzrostu
powierzchni w ostatnich 12 miesigcach.

Ze wzgledu na rozwdj marki ESOTIQ w
Polsce przewazaty otwarcia sklepéw
franczyzowych.
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Wzrost powierzchni grupy w kwartale

PRZYROST POWIERZCHNI W 3Q15 (tys. m2) @ W 3Q15 powierzchnia grupy wzrosta o
2,4% kw./kw.
15,7 +0,6 0,0 -0,2 16,1 @ W 3Q15 otwarto 9 sklepéw netto

marki ESOTIQ w Polsce.

@ Ze wzgledu na przesuniecia w

+2,4% otwarciach sklepéw na 4Q15, w 3Q15

kw./kw. ) - )
nie byto otwar¢ sklepéw ESOTIQ w
Niemczech oraz sklepéw Femestage w
2Q15 ESOTIQ  Femestage Eva Minge 3Q15 Polsce.
@ W 3Ql5 przewazaty otwarcia sklepow
PRZYROST POWIERZCHNI W 3Q15 (tys. m2) franczyzowych nad sklepami wtasnymi.
@ W pazdzierniku otworzylismy sklepy
15,7 +0,3 +0.1 16,1 ESOTIQ i Femestage w nowej galerii
MODO w Warszawie.
@ W pazdzierniku otworzylismy pierwszy
*2,4% franczyzowy sklep w Niemczech w
kw./kw. .
Bielefeld.
2Q15 Franczyza Witasne 3Q15
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Ptasko w sklepach porownywalnych

SPRZEDAZ POROWNYWALNA, LFL (%)

9,5%

0,03%
ol
-1,9%
4,2%
1Q15 2Q15 3Q15 9M15

PARAMETRY SPRZEDAZY w 9M15 (%)

15,4%

1’0% -
-17,1%

traffic skutecznosé Sredni paragon
sprzedazy

Za sklepy poréwnywalne uwazamy
sklepy, ktore byty otwarte przez
przynajmniej 12 miesiecy.

W 9M15 sprzedaz w sklepach
poréwnywalnych byta ptaska r/r.

Ostfabienie LFLs w 3Q15 ze wzgledu na
nietypowo cieptg pogode w kwartale.

Ze wzgledu na spadki odwiedzalnosci
centrow handlowych, nastgpit spadek
trafficu w sklepach ESOTIQ w 9M15.

Koncentrujemy sie na skutecznosci
sprzedazy (ilos¢ paragonow/traffic)
i Sredniej wartosci paragonu
(sprzedaz/ilo$¢ paragonow).

Wprowadzamy nowe, drozsze linie oraz
dodatki (nowe kosmetyki i perfumy).
Prowadzimy wybidrcze akcje
marketingowe.
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Wzrosty w obu liniach biznesowych

SPRZEDAZ SPOLtKI MATKI (mlIn PLN) @ Sprzedaz grupy w 3Q15 wyniosta 33,1
20 mIin PLN, wzrost o 6% r/r.
20 26,8 25,5 8,8 @ Najwiekszym kontrybutorem do
sprzedazy oraz wzrostow byta bielizna
20 ESOTIQ. Sprzedaz spétki matki wyniosta
0 30,7 min PLN w 3Q15, 3,2% wyzej r/r.
0 @ Utrzymalismy pozycje lidera na rynku
1Q14 2Q14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Qi15 bie|izny w Polsce.
EESOTIQ M Henderson Pozostata sprzedaz @ 10 sklepo'w Femestage dodato 1.3 min

_ PLN do przychodow w 3Q15.
KWARTALNA SPRZEDAZ GRUPY (mln PLN) _ . _
33 1 @ W 3Q15 sprzedaz w kraju dominowata
0 26,8 31,3 28,2 296 nad sprzedazg zagraniczna:

30 233 6,4 & >4 * 3 sklepy ESOTIQ w Niemczech dodaty 0,4 min

2 B 4.8 2 5,6 PLN do sprzedazy w 3Q15.
. 13,4 ZE] PN BN ¢ Ze wzgledu sytuacje w Rosji i na Ukrainie,
10 9.7 ' wartos¢ hurtowej sprzedazy za granice byta
8,5 8,5 v 8,8
0
1Q14 2Q14 3Q14 4Ql14 1Q15 2Q15 3Q15

nizsza r/r.

B Salony wiasne W Salony franczyzowe M Pozostata sprzedaz

15



Rosngca sprzedaz/ m2 kw./kw.

SPRZEDAZ GRUPY/ m2 (PLN na miesigc)

800

600 /v

400

=

200

1Q14 2Q14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Q
ESO franczyza —ESO wtasne
ESO Niemcy - Femestage

SPRZEDAZ GRUPY/ m2 (PLN na miesigc)

15

3Q14 3Q15 r/r
Grupa kapitatowa 830 692 -12,3%
ESOTIQ franczyza 543 528 -2,8%
ESOTIQ wtasne 769 712 -7,5%
ESOTIQ Niemcy 291 440 51,5%
Femestage 0 372 n/m

Zmiany w strukturze sprzedazy (spadek
sprzedazy hurtowej i eksportowej) oraz
dynamicznie rosngca powierzchnia
rozwadniajg sredniomiesieczng
sprzedaz grupy/ m2.

Sprzedaz/ m2 wzrosta kw./kw. w 3Q15
na poziomie kazdej marki. Niekorzystna
pogoda przyczynita sie do spadkéw r/r.

Sklepy franczyzowe ESOTIQ znajdujg sie
w mniejszych miastach niz sklepy
wtasne, stad nizsza sprzedaz/m?2 r/r.

Zdecydowany przyrost r/r sprzedazy/
m2 w Niemczech. Celujemy w wielkoSci
wyzsze niz w Polsce.

Wraz ze wzrostem rozpoznawalnosci
marki Femstage oraz planowanymi
otwarciami w topowych lokalizacjach
zwiekszy sie sprzedaz/ m2.
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Dwucyfrowy wzrost sprzedazy on-line

PRZYCHODY E-SKLEPU ESOTIQ (tys. PLN) @ W 3Q15 przychody z e-sklepu marki
+42% e ZESS;TI? wyniosty 0,3 min PLN, rosnac
500 o I'/I.
400 j063 3448 362 5 @ W 9M15 przychody e-commerce marki
300 287,2 ESOTIQ wyniosty ok. 1 mln zt, co
500 2026 stanowito 1,2% sprzedazy spotki matki.
87 3
100 @ E-sklep ESOTIQ otwarto w 2Q14.
0 . . Vd . .« .
2Q14 3Q14 4Q14 1015 2Q15  3Q15 @ Sklep internetowy stuzy rowniez jako

narzedzie marketingowe oraz kanat
pozyskiwania klientek.
DANE SKLEPOW INTERNETOWYCH

® K : . ok .
(Femestage od kwietnia 2015) oncentrujemy sie na zwiekszeniu

rozpoznawalnosci i liczby kupujgcych w

9M15 ESOTIQ PL r/r Femestage e-sklepie marki Femestage.
Uzytkownicy 703711  69% 57 345 ® Oprécz whasnych e-sklepéw,
Liczba odston 11978358  144% 601 966 sprzedajemy produkty na

3Q15 ESOTIQ PL r/r Femestage multibrandowych platformach
Uzytkownicy 278 035 28% 26 030 internetowych.

Liczba odston 4191 312 56% 292 478

17



/naczgce przyrosty lojalnych klientow

UCZESTNICZKI ESOTIQ CLUB (tys.)
+31% r/r

324 7
284,0 3032

5 ] 1 I I I

1Q14 2Q14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Q15

UCZESTNICZKI FEMESTAGE PASS

6150

5220
3930
2440 I
1 020 l
230

kw-15 maj-15 czer-15 lip-15 sier-15 wrze-15

Prowadzimy dwa kluby lojalnosciowe:
ESOTIQ CLUB i Femestage PASS.

Ponad 30% r/r przyrost uczestniczek
ESOTIQ CLUB w 3Q15.

ESOTIQ CLUB: pogram w formie SMS
dziata od czerwca 2011, a od
pazdziernika 2015 wprowadzono karty
lojalnoSciowe.

Od poczatku istnienia marki Femestage
prowadzony jest klub lojalnosciowy.

W obu programach zastosowano
cashback oraz atrakcyjne promocje,
zachecajace klientki do ponownych
zakupow w sklepach.

Wykorzystanie bazy klientek ESOTIQ
CLUB do promocji marki Femestage.

18



Marza brutto na wysokim poziomie

ZYSK BRUTTO i MARZA BRUTTO GRUPY*

25 o 80%
69,9% g0 50,04 7% 63,8% 60,7%
20 54,39 60%
15
40%

w0 M

; 20%

0 0%

1Q14 2Q14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Q15

I 7ysk brutto grupy na sprzedazy (min PLN) ===Marza brutto (%)

STRUKTURA ZAKUPOW w 9M15

Chiny;
65,1%
Polska;
4,6%
Bangladesz; v
Indie; ] W’rocry;
4,0% Indonezja; 0,2%

21,6%

Wysoka marza brutto grupy, mimo
niekorzystnych tendencji PLN/USD:

*  Elastyczne promocje zaréwno dla naszych statych
klientek, jak i szerokiego grona.

*  Korzystne warunki zakupowe (ok. 90 dostawcéw,
ale 3 gtdwni partnerzy z Chin i Indonezji
odpowiadajg za ok. 40% dostaw, dajgc atrakcyjne
warunki).

*  Zabezpieczone ryzyko kursowe: stosujemy
transakcje forward.

Wysoka marza brutto spotki matki:
*  Dobrze przyjeta kolekcja bielizny.

*  Marza detaliczna uzyskiwana na wszystkich
sklepach dzieki zastosowaniu franczyzy
depozytowej.

Marza brutto na sklepach ESOTIQ w
Niemczech jest wyzsza niz w Polsce.

* Zysk brutto na sprzedazy za 4Q14, 1Q15i2Q15
doprowadzony do poréwnywalnosci z innymi kwartatami.
Zmiany prezentacyjne miedzy kosztem wytworzenia a

kosztami operacyjnymi. 19



Koszty pod kontrolg, mimo inwestycji

KOSZTY SKLEPOW SPOLKI MATKI (mln PLN) © Koszty operacyjne spotki matki pod
’ kontrolg — koszty sklepéw ESOTIQ w
0 Polsce wrosty 0 7,3% r/r w 3Q15, a
. 0 0 ’ powierzchnia o 16,6% r/r.
6 5,5 5,8 6,2 @ W 3Q15 koszty sklepdw wtasnych
4 ESOTIQ w Polsce ptaskie r/r ze wzgledu
5 23 - 23 na brak zmian w powierzchni. Koszty
0 ’ ’ ’ sklepow franczyzowych wzrosty o 12%

r/r, czyli mniej niz wyniosta dynamika

1014 2Q14 3Q14 4Ql4 1Q15 2Q15 3Q15 : _
powierzchni (22% r/r).

B Sklepy wtasne M Franczyza Koszty wspdlne

KOSZTY OPERACYJNE GRUPY* (min PLN)

Koszty / m2 na miesigc 3Q14 3Q15 r/r

20 e Koszty SG&A grupy 424 420 -0,8%

15 3,2 : ESOTIQ Polska sklepy 274 257 -6,2%

10 KU ESOTIQ Niemcy 0 780 n/m

I o 5 11,7 14,7 Femestage 0 346 n/m
0 * Koszty operacyjne grupy za 4Q14, 1Q15i2Q15

1Q14 2Q14 3Ql14 4Q14 1Q15 2Q15 3Qi15 doprowadzone do poréwnywalnosci z innymi kwartatami.
Zmiany prezentacyjne miedzy kosztem wytworzenia a
W Koszty sprzedazy M Koszty ogdlnego zarzadu kosztami operacyjnymi. 20



Silny EBIT spotki matki

ZYSK OPERACYINY SPOLKI MATKI SPOtKA MATKA

min PLN (MSSF) 314  3Q15 e @ Silny wynik operacyjny spotki matki w

Przychody 29,8 30,7 3,2% 3Q15'

Zysk brutto na sprzedazy 17,2 18,2 60% @ Pfaski EBIT mimo ujemnych dynamik na

Marza brutto na sprzedazy 57,6%  59,2% sklepach porownywalnych dzieki

Zysk operacyjny 2.1 21 -1,7% poprawie marzy brutto 0_1,6 p.p. i

Marsa operacyjna 7.2% 6,9% kontroli kosztow operacyjnych.

ZYSK OPERACYINY GRUPY GRUPA KAPITAtOWA

min PLN (MSSF) 3q14 3q1s r @ Lepsza marza brutto niz na poziomie
spotki matki, dzieki kontrybucji ESOTIQ

Przychody grupy 31,3 331 5,8% Niemcy i SpO'H(i Luma.

Zysk brutto na sprzedazy 18,9 20,1 6,2% ) ) ]

Marza brutto na sprzedazy 60,5% 60,7% @ Marza brutto na sprzgdazy OSlqgana \{V

Zvek oeracyiny ert )0 02 90.7% sklepach ESOTIQ w Niemczech (rozwdj

YR OPETAEYINY BTHRY ' ’ T od 3Q14) oraz w sklepach Femestage w

Marza operacyjna 6,3% 0,6%

Polsce (rozwdj od 2Q15) nie
skompensowata kosztéw operacyjnych.

21



/ysk netto 3Q15 pod presja inwestycji

RACHUNEK ZYSKOW i STRAT GRUPY

min PLN (MSSF) 3Q14 3Q15 r/r
Przychody grupy 31,3 33,1 5,8%
Koszt wytworzenia -12,4 -13,0 5,1%
Zysk brutto na sprzedazy grupy 18,9 20,1 6,2%
Marza brutto grupy na sprzedazy 60,5% 60,7%
ZK;)rszza;(zlll;sprzedaiy i ogdlnego 16,8 20,1 19,6%
Pozostata dziatalnos$¢ operacyjna -0,2 0,2
Zysk operacyjny grupy 2,0 0,2 -90,7%
Marza operacyjna grupy 6,3% 0,6%
Dziatalnos¢ finansowa netto -0,5 -0,1
Zysk brutto 1,5 0,1 -93,2%
Podatek -0,4 -0,4
Efektywna stopa podatkowa 26% 445%
Mniejszosci 0,1 0,2
Zysk netto grupy 1,1 -0,2 n/m
Marza netto grupy 3,6% -0,5%

Wzrost sprzedazy ze wzgledu na rozwd;j
sieci ESOTIQ oraz marki Femestage.

Ptaski poziom marzy brutto, mimo
aprecjacji USD do PLN oraz przesunie¢ w
otwarciu nowych sklepéw. Efektywnie
zabezpieczamy sie przed ryzykiem
kursowym.

Wzrost kosztéw operacyjnych ze
wzgledu na rozwdéj nowej marki
odziezowej.

Spadek kosztéw finansowych ze wzgledu
na sptate czesci kredytow ze srodkow z
emisji akcji.

Wzrost efektywnej stopy opodatkowania
ze wzgledu na straty na nowych

biznesach, ktore nie kumulujg sie z
dziatalnoscig spotki matki.
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/ysk netto 9M 15 pod presjg inwestycji

rozwaoj powierzchni grupy.

min PLN (MSSF) IaMm14 9M15 r/r 1P grupy
Przychody grupy 814 87,4 7,3% @ Sta biIny poziom mariy brutto na
Koszt wytworzenia -31,1 -33,3 6,9% sprzedaiy: mniejsze r/r przeceny oraz
Zysk brutto na sprzedazy grupy 50,3 54,1 7,5% hedgmg Zrownowazy{y drozszy USD.
Marza brutto grupy na sprzedaz'y 61,8% 61,9% Q Wzrost koszto’w Operacyjnych grupy ze
f:rzzatgjprzedazyi°gé'”eg° 454 536 17.9% wzgledu na koszty rozwoju nowej marki

. y . odziezowej Femestage (start kwiecien
Pozostata dziatalnos$¢ operacyjna 0,1 0,8 . , ) ,
Posk _ o a4 3% 2015 roku; otwarcia gtownie sklepow

sk operacyjny gru , , -72,3%
YSKOpEracyIny gTupy wiasnych o statych kosztach) oraz
Marza operacyjna grupy &2%  16% sklepédw wiasnych w Niemczech.
Dziatalnosc¢ finansowa netto -1,3 -0,9
Zysk brutto 37 o5 877% @ Spadek kosztgvy flnan59wych,ze wz,gledu
Podatek 09 10 na ;p’fate czesci kredytow ze srodkéw z
emisji akcji.

Efektywna stopa podatkowa 24% 211%
Mniejszosci 0,4 0,4 @ Dodatni poziom mniejszosci obrazuje
Zysk netto grupy 3,2 -0,1 n/m straty wybranych spotek zaleznych.
Marza netto grupy 3,9% -0,2%
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CF za 3Q15 wsparty przez emisje akcji

ZMIANA GOTOWKI w 3Q15 (min PLN)

12 +16,4 -85
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PRZEPLYWY FINANSOWE (mlIn PLN)
CF catkowity: CF catkowity:
-0,5 min PLN +0,6 min PLN 77
n
s N -
41 30
3Q14 3Q15

B CF operacyjny B CFinwestycyjny B CF finansowy

W 3Q15 wygenerowalismy 0,6 min PLN
gotowki, a w 3Q14 zuzylismy 0,5 min
PLN gotowki.

Przeptywy operacyjne: - 4,1 min PLN

*  Wozrost obcigzenia zapasami ze wzgledu na nowa
marke odziezowa.

*  Wozrost naleznosci ze wzgledu na rozwdj nowych
bizneséw.

Przeptywy inwestycyjne: - 3,0 min PLN

*  wydatki inwestycyjne poniesione na platforme
B2B (czesciowo sfinansowang z dotacji) oraz
ptatnosci za sklepy wtasne ESOTIQ i Femestage
otworzone w 2Q15.

Przeptywy finansowe: + 7,7 min PLN

*  wplywy z emisji akcji zostaty czesciowo
wykorzystane do zmniejszenia zadtuzenia
odsetkowego.
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Spadek naleznosci i zobowigzan (dni)

NALEZNOSCI | ZOBOWIAZANIA (min PLN) @ Sprzedaz detaliczna dokonywana jest w

) sklepach wtasnych i franczyzowych.

20 @ Naleznosci pochodzg gtéwnie ze

. sprzedazy hurtowe;j:

20 19
16 14 16 13
. 11 9 9 8 11 10 g 3 * Naleznosci sg ubezpieczone.
*  Naleznosci z Polski sptywajg $rednio po 60 dniach
5 I I I od wystawienia faktury.
0 * Naleznosci ze sprzedazy eksportowej sptywajg

1Q14 2Ql14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Q15 srednio po 90 dniach od wystawienia faktury.

o

W Naleznosci M Zobowiazania @ Zobowigzania to gtdwnie ptatnosci za
towary dostarczane z Azji.

LEZNOSCI | ZOB Z i
NALEZNOSCI | ZOBOWIAZANIA (dni) @ Nie dokonujemy przedpfat, ale w ok.

219 30% zamowien uzywamy akredytywy.
169
/\127 us M5 @ Terminy ptatnosci ze stalymi dostawcami
—— sg indywidualnie negocjowane.
42 34 Y A
27 28 328 2 @ Kolekcja jesien/zima w sklepach od
sierpnia/wrzesnia, a kolekcja

= Naleznosci (dni) ====Zobowigzania (dni) 25



Cykl gotowki podaza za zapasami

ZAPASY (mln PLN) i ZAPASY/m2 (PLN)

3500 60
2930
3000 2755 6o 2614 2719
2331 2298 45
2 500
346 349
2 000 40,3 41,0 43,7 20
1500 313 316
1000 15
500
0 0
1Q14 2Q14 3Ql14 4Q14 1Q15 2Q15 3Qi15
Zapasy/m2 (PLN)  e==Zapasy (mln PLN)
CYKL GOTOWKI (dni)
383
339
238 293
/\/ ———
lea 198 194 256 244 515

138

1Q14 2Q14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Q15

Zapasy (dni)  ===Cykl gotowki (dni)

(]

Nominalny wzrost zapasow wynika z:

*  wiekszej powierzchni sklepéw ESOTIQ oraz z
zatowarowania nowej marki Femestage,

*  przesunie¢ w otwarciach nowej powierzchni w
2015 roku.

Zapasy/m2 pozostajg stabilne kw./kw.

Cykl obrotu zapasdw podaza za
wielkoscig zapasow.

Przy spadajgcych dniach obrotu
naleznosci i zobowigzan, cykl zapasow
najbardziej wptywa na cykl obrotu
gotowki.

Wzrost cyklu obrotu gotowki zwigzany
jest z inwestycjami w nowg marke
odziezowg oraz rozwoj geograficzny.
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/mniejszamy zadtuzenie

WYDATKI INWESTYCYJNE (min PLN)

3,0

3,4
2,7 2,7
2,4 2,4 2,3
1,7
1,3
1,2 10
0,8 ﬂ 0,8

1Q14 2Q14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Q15
B Wydatki inwestycyjne B EBITDA

DtUG NETTO (mlin PLN)

26,1 26,3
17,5
19,7 19,8 20,2 17,0
13,6 12,2 13.0 23,1
‘ 14,1 17,0
8,0 8,9 8,0 4,6

-1,3

3,8 3.5 ilg
_ — l— .
'1;9 -118 -0'9 _119 '2,4

1Q14 2Q14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Q15

-0,8

Dtug DT m Dtug KT M Gotdwka

(]

Wysoki poziom wydatkéw
inwestycyjnych w 3Q15 wynikat z
zakonczenia projektu informatycznego
(platforma B2B) oraz ptatnosci za sklepy
wtasne, otworzone w 2Q15.

Inwestujemy w sklepy wtasne ESOTIQ w
Polsce i w Niemczech oraz w sklepy
wtasne Femestage. Sklepy franczyzowe
nie wymagajg od nas naktadéw
inwestycyjnych.

Dtug dtugoterminowy pozostaje stabilny.

Dtug krétkoterminowy spada kw./kw. ze
wzgledu na sptate czesci kredytéw ze
Srodkéw z emisji. Wzrost r/r wynika z
finansowania zatowarowania i rozwoju
nowej marki — Femestage.
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Wzmocniony kapitat wtasny grupy

In PLN (MSSF 3Q14 4Q14 3Q15 . .
min PLN (MSSF) a a a @ Rzeczowe aktywa trwate skfadaja sie
Aktywa trwate 00 298 353 gléwnie z inwestycji w sklepy wtasne.

Rzeczowe aktywa trwate 5,2 6,6 9,6 WiQkSZOS'é sklepéw to sklepy

WNiP (bez goodwill'u) 23,9 22,2 24,8 franczyzowe, nie ujete na bilansie.
Aktywa obrotowe 45,7 45,9 59,6

@ Wartosci niematerialne i prawne

z 1 1 43,7 . , .
apasy 313 316 > sktadaja sie z wartosci marek,
Naleznosci handlowe 9,4 83 7,6 zakupionych gtéwnie w 2012 roku.
Srodki pienigzne 0,8 1,8 2,4 ) _ _ L
P — — il @ Wzro§t zapasow wynika Z.WIQkSZ.ej ilosci
sklepéw oraz startu nowej marki.
Kapitat wtasny 37,5 39,0 55,0
Zobowiazania dtugoterminowe 9,5 6,2 55 @ Wzrost kapitatéw wtasnych obrazuje
Kredyty 77 3.9 16 udang emisje akcji w 3Q15.
Pozostate zobowigzania finansowe 0,3 0,7 1,4 () Spadek zadtuzenia d’fugoterminowego
Zobowigzania krétkoterminowe 28,7 30,4 34,4 wynika ze spfaty czesci kredytéw po
Zobowigzania handlowe 15,5 10,7 13,2 emisji akcji.
Kredyt 12,7 13,6 16,1 .. , . . .
reavly @ Zadtuzenie krétkoterminowe finansuje
Pozostate zobowigzania finansowe 0,3 0,5 0,8 kapita’r ObFOtOWY i otwarcia
Pasywa razem 75,7 75,7 94,9
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Model biznesowy
Najwazniejsze wydarzenia » £.% ”I]

Wyniki 3Q15

Materiaty pomocnicze




Dynamiczny rozwoj ESOTIQ w Polsce

SIEC SPRZEDAZY
STRATEGIA ROZWOJU v
(\.;‘./‘ ° ‘4.. *‘.\

, . ‘ 'Y )
PROMOCIJA | SIEC SPRZEDAZY e ..‘.: ° O'.’,J
QP g Oevp o
@ Utrzymanie pozycji lidera. . o.‘.‘ o® °©
| Q‘: oPne® e °
@ Joanna Krupa twarza ESOTIQ. ‘\,5*\—2,,{,0‘ oo .../ S~
@ Rozwdj gtdwnie poprzez franczyze. S
PRODUKT )
@ Rozszerzenie asortymentu: LICZBA SKLEPOW +47

kosmetyki, perfumy; Sk|ep(')W/v

drozsze kolekcje bielizny.

WYNIKI I INWESTYCIE

254
@ Powierzchnia na koniec 2015 roku 176 182 196 203 2
powinna wynie$¢ 15 200 m2, wzrost
0 . ’ 7
0 18A) r/r' 2016 plaHUJemy Zakonczyc 4Q14 1Q15 2Q15 3Q15 2015 cel 2016 cel

18% wzrostem i 18 000 m?2.

Sklepy wtasne M Franczyza
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Dalszy rozwoj ESOTIQ w Niemczech

SIEC SPRZEDAZY
STRATEGIA ROZWOJU
S

P
PROMOCIA | SIEC SPRZEDAZY !
@ Nacisk na rozwdj sklepéw franczyzowych. /,\‘
\(2 Kaiserslautern < .
@ Galerie w duzych miastach. e . \\
@ Sklepy multibrandowe w $rednich miastach \f’titt\gai
(koncept shop-in-shop).
PRODUKT LICZBA SKLEPOW
@ Woyisze ceny produktow. Negocjujemy /
atrakcyjna
@ Oferta rozmiaréw dostosowana do rynku. powierzchnie. '

WYNIKI I INWESTYCIE

4
3
@ Celem jest wyzsza sprzedaz/ m2 i marza ’
brutto niz w Polsce. -

4Q14 3Q15 2015 cel 2016 cel
31



Kontynuacja rozwoju Femestage

SIEC SPRZEDAZY
STRATEGIA ROZWOJU i
D N

V °
PROMOCIA | SIEC SPRZEDAZY T j
@ Eva Minge promuje marke jako dyrektor LIPS ‘0 1
. s
kreatywny. \70 °c o
@ Sklepy w galeriach handlowych w duzych YT
i Srednich miastach Polski.
PRODUKT LICZBA SKLEPOW +5do 10
sklepow

@ Nacisk na promocje internetowa.

@ Szersza oferta, dodatkowe linie. 18
WYNIKI I INWESTYCJE 10
@ Celem jest wzrost sprzedazy na m2. .

0

@ Nacisk na efektywnos$¢ w istniejgcych
4Q14 3Q15 2015 cel 2016 cel
salonach.
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Model biznesowy
Najwazniejsze wydarzenia

Wyniki 3Q15

Plany na 2015 2016




Rozwoj sieci sklepow

Liczba sklepow 1Q14 2Q14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Q15
ESOTIQ Polska 192 201 207 214 220 234 243
Sklepy franczyzowe 154 162 168 176 182 196 203
Sklepy wtasne 38 39 39 38 38 38 40
ESOTIQ Niemcy - - 1 2 3 3 3

Sklepy franczyzowe - - - - - - -

Sklepy wtasne - - 1 2 3 3 3
Femestage Polska - - - - - 10 10
Sklepy franczyzowe - - - - - 2 2
Sklepy wtasne - - - - - 8 8
Eva Minge Design 5 7 7 7 4 4 2
Sklepy franczyzowe 1 2 2 2 1 1 -
Sklepy wtasne 4 5 5 5 3 3 2
SUMA SKLEPOW 197 208 215 223 227 251 258
Sklepy franczyzowe 155 164 170 178 183 199 205
Sklepy wtasne 42 44 45 45 44 52 53

34



Rozwoj powierzchni

Powierzchnia sklepéw m2 1Q14 2Q14 3Q14 4Q14 1Q15 2Q15 3Q15
ESOTIQ Polska 11 966 12 441 12 688 12 898 13 144 13943 14517
Sklepy franczyzowe 8 402 8778 9091 9441 9687 10 481 10 872
Sklepy wiasne 3564 3663 3597 3457 3457 3462 3645
ESOTIQ Niemcy - - 90 180 270 270 270

Sklepy franczyzowe - -

Sklepy wtasne - - 90 180 270 270 270
Femestage Polska - - - - - 1162 1162
Sklepy franczyzowe - - - - - 205 205
Sklepy wtasne - - - - - 957 957
Eva Minge Design 579 664 664 664 325 325 120
Sklepy franczyzowe 85 170 170 170 85 85 -
Sklepy wtasne 494 494 494 494 240 240 120
SUMA SKLEPOW 12 545 13 105 13 442 13 742 13 739 15 700 16 069
Sklepy franczyzowe 8487 8948 9261 9611 9772 10771 11077
Sklepy wtasne 4058 4157 4181 4131 3967 4929 4992
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Struktura grupy

ESOTIQ&Henderson S.A.

Spotka matka
(sprawozdanie jednostkowe)

Sprzedaz detaliczna i hurtowa marki ESOTIQ w Polsce, sprzedaz
hurtowa marki Henderson, hurtowa sprzedaz zagraniczna.

|
|

ESOTIQ Germany Femestage Ewa Eva Minge Design Luma
GmbH Minge Sp. z o.0. Sp zo.o. Sp.zo.0.
100% 100% 50% 100%

Dziatalno$¢ w Sprzedaz w sieci Sprzedaz pod marka Eva Wynajem
Niemczech. sklepow Femestage. Minge i Eva Minge powierzchni
Milano; sprzedaz licencji handlowej.

do znakdéw towarowych.
l
Eva Minge Milano
srl (Wtochy)
98%

Nota:

Wszystkie spotki zalezna sq Tworzenie kolekcji modowych.
konsolidowane metodq petng. 36




FRANCZYZA DEPOZYTOWA

ESOTIQ (spotka matka)

KOSZTY | OBOWIAZKI

@
@

e

Towar i system sprzedazowy nalezy do E&H.
E&H dostarcza towar do sklepdw, organizuje
obrot gotowki oraz odpowiada za promocje.
Sprzedaz dokonywana jest na konto E&H.
E&H ptaci franczyzobiorcy ustalony % od
wartosci sprzedazy (koszt zmienny). Faktury
wystawiane sg co miesigc.

FRANCZYZOBIORCA

KOSZTY | OBOWIAZKI

ZALETY

>
>
e

Uzyskiwanie marzy detalicznej.

Petna kontrola nad towarem

Brak koniecznosci ponoszenia wydatkow
inwestycyjnych.

Brak kosztow statych.

@ Znajduje i wynajmuje korzystna lokalizacje
sklepu, zatrudnia pracownikow.

@ Inwestuje w wyposazenie i aranzacje salonu
(ok. 600 PLN netto/m?2).

@ Prowadazilokal o powierzchni 50-70 m2 w
miastach wiekszych niz 20 tys. mieszkancow.

@ Odpowiada za braki i niedobory towaréw.

@ Umowa przewiduje 6 m-cy wypowiedzenia.

ZALETY

@ Brak inwestycji w towar.

@ Gotowy format biznesowy.

@ Utatwione dotarcie do klientéw ze wzgledu
na rozpoznawalnos¢ marki.

@ Wsparcie marketingowe.
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ESOTIQ

- Asortyment | Bielizna dla kobiet, pizamy,
ESOTIQ : stroje kgpielowe, kosmetyki

: Polska, Niemcy

STRATEGIA BIZNESOWA

@ Indywidualne podejscie do klientek
(w szczegdlnosci brafitting).

(]

Szeroka oferta bielizny, najnowsze trendy.

(]

Sprzedaz kosmetykdéw i perfum w sklepach.

@ Budowanie rozpoznawalnosci marki m.in.
poprzez wspodtprace z Joanng Krupa.
38



HENDERSON

HENDERSON’ Asortyment : Bielizna dla mezczyzn,
| kapieldwki, pizamy

| Sprzedaz hurtowa, sklepy
Jl_multibrandowe

: Polska, Rosja, Litwa, totwa,
| Estonia, Ukraina, Czechy,
| Stowacja, Wegry.

STRATEGIA BIZNESOWA

@ Najnowsze trendy i szeroka oferta.
@ Przystepna cena i wysoka jakos¢ wykonania.

@ Wysoka rozpoznawalnos$é marki.
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FEMESTAGE

FEMESTAGE Asortyment : Eleganckie ubrania i akcesoria
BYE minge | do pracy i na co dzien

: Polska

STRATEGIA BIZNESOWA
@ Eva Minge dyrektorem kreatywnym marki.

@ Cel: optymalizacja modelu biznesowego.

@ Poczatkowo ekspansja ograniczona do
Polski.
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Sprzedaz w sklepach porownywalnych

KWARTALNE WARTOSCI LFLs (%) . .
Lo @ Za sklepy poréwnywalne uwazamy

33,0% sklepy, ktore byty otwarte przez
30% przynajmniej 12 miesiecy.
20% o7y 134% 4 §przeda2 w sklepa(,:h. porownywalnych
o 9,5% jest podana wartosciowo.
1,8% . L .
oo . — . @ Skutecznosc sprzedazy mierzymy dzielgc
o _ - 7 7 V4 . Y &4 V4 4
oy R iloé¢ paragonéw przez iloéé oséb, ktéra
-10% T A% odwiedzita sklepy poréwnywalne
1Q14 2Q14 3Ql4 4Ql4 1Q15 2Q15 3Q15 (traffic). Sredni paragon to wartos¢

. transakcji przez liczbe paragonéw.
SKUMULOWANE WARTOSCI LFLs (%) P ¢ parag

@ 3Q14 byt wyjgtkowym kwartatem:

259 . . .
% * ze wzgledu na zmiany w sposobie zatowarowania

19,5%

20% sklepdw, nastgpit znaczacy 50% przyrost sprzedazy
. 14,2% ilosciowej w sklepach poréwnywalnych,
1% 10,7% 12,3% 95% * zastosowane akcje marketingowe spowodowaty, iz
10% ’ uzyskana dynamika na zysku brutto na sprzedazy w
5 9% sklepach poréwnywalnych byta mniejsza niz
% 1270 0.03% sprzedazy (ale znaczgco dodatnia),
, ()
0% » pfaski traffic, a wzrost ilosci paragonéw.

1Q14 1H14 9M14 2014 1Q15 1H15 9M15
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Struktura akcji i gtosow

UDZIAt W AKCJACH

Pozostaty
free-]lloat Dictador Global
35% Limited
40%

Adam '
Skrzypek
(CEO)

5% Edicta Capital Capital
Polska Partners FIZ
9% 11%

UDZIAt W GLOSACH
Pozostaty
free-float
25%
Adam Dictador
Global Limited
55%

Skrzypek

(CEO)

6% '
Edicta Capital

Polska Capital
7% Partners FIZ
7%
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Stowniczek

Franczyza Prowadzenie sieci sklepow poprzez posrednika. Sklepy Spétki prowadzone
sg w formie franczyzy depozytowej.

EBITDA Zysk operacyjny powiekszony o amortyzacje z rachunku przeptywoéw
pienieznych.

Sredniomiesieczna sprzedaz/m2 Kwartalna sprzedaz segmentu lub marki/ $rednig pracujaca catkowitg
powierzchnie / 3.

Sredniomiesieczne koszty SG&A /m?2 Kwartalne koszty SG&A/ catkowitg powierzchnie sklepow / 3.

Zapasy / m2 Zapasy grupy/ catkowita powierzchnia sklepéw na koniec kwartatu.

Cykl rotacji zapasow Srednie kwartalne zapasy/ koszt wtasny sprzedazy * 90 dni.

Cykl rotacji naleznosci Srednie kwartalne naleznosci/ sprzedaz grupy * 90 dni.

Cykl rotacji zobowigzan Srednie zobowigzania handlowe/ koszt wtasny sprzedazy * 90 dni.

Cykl obrotu gotowki Cykl obrotu zapaséw + cykl obrotu naleznosci — cykl obrotu zobowigzan.
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ESOT|® @ HENDERSON

exclusive lingerie

KONTAKT DLA INWESTOROW DANE ADRESOWE

Krzysztof Jakubowski, Cztonek Zarzgdu ESOTIQ & Henderson S.A.
kjakubowski@esotig.com Szybowcowa 8A, Gdansk
ir@esotighenderson.com Tel. +48 58 728 48 00

Tel. + 48 609 990 838 www.esotighenderson.com
KONTAKT DLA MEDIOW MARKI

www.esotig.com

Cezary Koprowicz, Koprowicz PR
www.femestage.com

cezary.koprowicz@koprowicz.pl
Tel. 600 013 327 www.henderson.pl

Copyright by ESOTIQ & Henderson S.A.
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