


Oswiadczenie

Niniejsza prezentacja (,Prezentacja") zostata przygotowana przez Vistula Group SA (,Spotka”) z nalezyta
starannoscia. Moze ona jednak posiada¢ pewne niescistosci lub pominigcia. Prezentacja nie zawiera
kompletnej ani catosciowej analizy finansowej Spotki, jak rowniez nie przedstawia jej pozycji i perspektyw w
kompletny ani catosciowy sposéb. Dlatego zaleca sie, aby kazda osoba zamierzajaca podja¢ decyzje
inwestycyjng odnosnie Spoéitki opierata sie na informacjach ujawnionych w oficjalnych raportach
sporzadzonych i opublikowanych zgodnie z przepisami prawa obowigzujagcymi Spétke. Prezentacja zostata
sporzadzona wytacznie w celach informacyjnych i nie stanowi oferty kupna badz sprzedazy instrumentéw
finansowych.

Prezentacja moze zawiera¢ stwierdzenia dotyczace przysziosci, jednak nie moga by¢ one odbierane jako
projekcje przysztych wynikdéw Spoétki. Stwierdzenia dotyczace przysztych wynikdw finansowych nie stanowia
gwarangji, ze takie wyniki zostang osiaggniete. Oczekiwania Zarzadu Spotki sa oparte na biezacej wiedzy i sg
zalezne od szeregu czynnikow, ktore moga powodowad, ze faktyczne wyniki bedg w sposob istotny réznic
sie od wynikéw opisanych w tym dokumencie. Wiele sposrod tych czynnikdéw pozostaje poza swiadomoscia
i kontrola Spotki czy tez mozliwoscia ich przewidzenia.

Spotka, jej dyrektorzy, cztonkowie kierownictwa, doradcy i przedstawiciele takich osdéb nie ponosza zadnej
odpowiedzialnosci z jakiegokolwiek powodu wynikajacego z dowolnego wykorzystania niniejszej
Prezentacji. Ponadto, zadne informacje zawarte w Prezentacji nie stanowia zobowigzania ani oswiadczenia
ze strony Spoiki, jej kierownictwa czy dyrektorow, doradcéw lub przedstawicieli takich osob. Stwierdzenia
zawarte w Prezentacji wyrazajag stanowisko Spotki na dzien sporzadzenia Prezentacji. Nie muszg byc
prawdziwe dla kolejnych okresow. Spotka nie podejmuje zadnego zobowigzania do publikowania korekt czy
aktualizacji stwierdzen zawartych w Prezentacji w celu odzwierciedlenia zmian zaistnialych po dacie
sporzadzenia Prezentagji.
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Wysokie dynamiki w wynikach 2Q17

155'29\(2?'?5:” LA ZYSK NETTO
14,0 min PLN
+14,8%
MARZA BRUTTO -
52,7% -0.9 p.p. -
EBITDA
24,5 min PLN
ERIT +16,2%
(o)
208 minpLN T 17:4%
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Udane pierwsze potrocze

PRZYCHODY ‘ EBIT
308,1 min PLN 21,8 min PLN
+12,5% +11,3%

EBITDA ZYSK NETTO
29,3 min PLN 13,2 min PLN
+11,2% ‘ +9,6%

Wyniki 1H17 przyblizaja nas do celu, jakim jest osiagniecie

wynikow za 2017 rok zblizonych do konsensusu rynkowego.

Prezentacja 2Q17 5 \



Dynamicznie rosnaca siec sklepow

5/

LICZBA SKLEPOW na koniec 2Q17 +12 r/r
miast
VISTULA 122 +17
WOLCZANKA 119 +13 71
salonow +251/r
DENI CLER 33 +2 franczyzowych
WKRUK 105 +9 308
sklepow +16 r/r
wiasnych
VISTULA
379 +41
GROUDP 31'3 +10% r/r
tys. m2
powierzchni
VISTULA

Prezentacja 2Q17

GROUP



VISTULA




Vistula: lider wzrostu powierzchni

Sie¢ sprzedazy marki Vistula , , o ,
m Powierzchnia marki Vistula na koniec 2Q17

wzrosta o0 13% r/r, a sieC sprzedazy
2Q16 2Q17 r/r powigkszyta sie o 17 sklepow.

Ilo$¢ sklepdw 105 122 +17 =  Dynamiczny rozwj franczyzy: 15 nowych
sklepéw franczyzowych netto oraz 77%

w tym franczyza 18 33 +15 . . X
przyrost r/r powierzchni we franczyzie.
Powierzchnia (m2) 13 668 15 503 13% L .
=  Przychody marki Vistula w 2Q17 wyniosty
W tym franczyza 1950 3447 77% 65,9 min PLN (+11% r/r).

Przychody marki Vistula

(min PLN) *  Przychody z francgyzy wyniosty 10,5 min
o 612 65.9 PLN w 2Q17 (+92% r/r).
' 478 . Udziat franczyzy wzrést z 9,2% w 2Q16 do
47,4 46,5 49,0 :
391 300 W - . 16% w 2Q17.
[ - . = = = Przychody z internetu wyniosty 4 min PLN w
e 2Q17. Spadek r/r wynikat ze zmiany modelu
42,1 39,8 ° B = 214 obstugi wraz z nowym silnikiem i sklepem
334777303 : ' internetowym.

»  Udziat internetu w sprzedazy to 6,0% w
2Q15 3Q15 4Q15 1Ql6 2Ql6 3Ql6 4Ql6 1Ql7 2Ql7 2Q17.

Sklepy wiasne M Franczyza mInternet
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Vistula: wysoki i stabilny EBIT sklepéw

Wartosciowa struktura przychodow

marki Vistula " Dwucyfrowe wzrosty w gtdwnej marce

Vistula.

13% 13% =  Brak kolekcji okazjonalnych w Wiosna/Lato
2017. Produkty sygnowane przez Roberta
Lewandowskiego powrdca do salonow we
wrzesniu 2017 r.

10%

31%

58% 55% =  Konsekwentny rozwoj oferty casualowej
prowadzi do dywersyfikacji sprzedazy
i zmniejszania udziatu czesci formalnej.
2Q16 2Q17 2Q16 2Q17
Formal W Casual EInne m VST
m Okazjonalne  mVST RED Lantier W Pozostate
Efektywnosc marki Vistula =  Ostabienie marzy brutto r/r ze wzgledu na
2Q16 2Q17 r/r deprecjacje PLN oraz presje konkurencyjna.
Sprzedaz 1464 1438 18% =  Wzrost kosztow s-kllepow/ m?2 g%owme ze
(PLN/m2 na m-c) wzgledu na prowizje dla franczyzobiorcow.
Marza brutto (%) 55,1% 530%  -21p.p. = Wysoki i stabilny poziom zysku
Koszty sklepéw o operacyjnego sklepéw, mimo znaczacej
(PLN/m2 na m-c) 431 434 0.8% redukcji kosztéw marketingu.
EBIT sklepow 15,3 15,0 “1,7% = Koszty marketingu nie sa czescig kosztow
(min PLN) sklepow.
Koszty marketingu _7c 20
(min PLN) 4,1 1,0 75,3%
Prezentacja 2Q17 9 VISTULA
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Vistula: wyniki

Wartosciowa struktura przychodow
marki Vistula

98,6

+15% r/r

113,7

79,9

1H16

Sklepy wtasne

Efektywnos¢ marki Vistula

W Franczyza

H Internet

1H16  1H17 t/r
Sprzedaz )
(PLN/m2 na m-c) 1229 1261  26%
Marza brutto (%) 53,3% 51,7%  -1,6 p.p.
Koszty sklepow .
(PLN/m2 na m-c) 406 413 1,7%
EBIT sklepow .
(min PLN) 20,0 21,5 8,0%
Koszty marketingu ] .
(min PLN) 5.2 1,9 64,0%

[ potrocza 2017

Przychody marki Vistula wyniosty 113,7 min
PLN w 1H17 r, rosngc o 15% r/r.

Przychody z franczyzy wyniosty 16,8 min
PLN w 1H17, wzrost o 101% r/r. Udziat
franczyzy wzrost z 8,5% w 1H16 do 14,8% w
1H17.

Przychody z internetu wyniosty 9,7 min PLN
w 1H17. Spadek r/r wynikat ze zmiany
modelu obstugi wraz z nowym silnikiem i
sklepem internetowym. Internet to 8,6%
sprzedazy marki w 1H17.

Mimo presji ze strony konkurencji, marza
brutto pozostata na wysokim poziomie.

Poprawa EBITu sklepdw, dzieki utrzymaniu
dyscypliny kosztowe.

Redukcja kosztéw marketingu. Czerpanie
korzysci z zesztorocznej kampanii
marketingowe;.

Prezentacja 2Q17
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WOLCZANKA



WLC: lider sprzedazy internetowej

Sie¢ sprzedazy marki Woélczanka
P y =  Liczba sklepéw Wolczanki wzrosta o 13

salonéw netto r/r (10 to sklepy

2Q16 2Q17 r/r franczyzowe).
llos¢ sklepow 106 119 +13 =  Powierzchnia sklepéw wzrosta 0 9% r/r
w tym franczyza 20 30 +10 wobec 53% r/r wzrostu powierzchni
Powierzchnia (m2) 3955 4302 9% A pony iEme e
w tym franczyza 594 911 539% =  Przychody Wolczanki wyniosty 24,9 min PLN

w 2Q17 (+18% r/r).

Przychody marki Wolczanka _
(min PLN) *  Przychody z franczyzy wyniosty 3,5 min PLN

288 w 2Q17 (+165% r/r).
24,3 »  Udziat franczyzy wzrést z 10,0% w 2Q16 do

233
181 211 199 13,9% w 2Q17.
' 16,8
162 M 147 : .

. *  Przychody z internetu wyniosty 3,9 min PLN

- o — ] w 2Q17 (+17% r/r), stanowiac 16%
18,5 20,7 175 sprzedazy.
153 132 08 P70 o121 129
2Q15 3Ql5 4Ql5 1Ql6 2Ql6 3Ql6 4Ql6 1Ql7 2Ql7
Sklepy wtasne ®Franczyza ®Internet
Prezentacja 2Q17 12 VISTULA
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Wartosciowa struktura przychodow
marki Wélczanka

61% 62%
2Q16 2Q17
WLC

koszule damskie

W Lambert
krawaty

2Q16

=

20%

20%

2Q17

® koszule meskie
m dzianina i inne

Efektywnosc¢ marki Wolczanka

Sprzedaz
(PLN/m2 na m-c)

Marza brutto (%)
Koszty sklepéw
(PLN/m2 na m-c)

EBIT sklepow
(mIn PLN)

Koszty marketingu
(mIn PLN)

2Q16

1833

57,6%
653

4,7

0,7

2Q17

1935

55,1%
713
4,6

04

r/r
5,5%

-2,5 p.p.
9,3%

-2,2%

-33,7%

WLC: stabilny EBIT sklepow

Struktura sprzedazy pozostata niezmieniona

r/r.

Koszule damskie na statym 20% udziale w
sprzedazy w 2Q17.

Stabilizacja udziatu drozszej marki Lambert
w strukturze sprzedazy dzieki kolekgji
damskie;.

Marza brutto na wysokim poziomie.
Ostabienie r/r ze wzgledu na mocniejsza
polityke rabatowa oraz wzrost kosztow
zakupu.

Wozrost prowizji dla franczyzobiorcéw wraz z
rozwojem sieci. Wyzsze koszty personelu i
pozostate koszty sklepow/ m2.

W rezultacie stabilny r/r EBITu sklepow,
mimo wzrostu kosztéw dziatalnosci.

Prezentacja 2Q17
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WLC: wyniki I potrocza 2017

Przychody marki Wolczanka

(min PLN) =  Przychody Wélczank(i wyniosty 44,8 min PLN
44 8 w 1H17, wzrost o 25% r/r.
+25% r/r =  Przychody z franczyzy wyniosty 5,7 min PLN

35,8
e - w IH17 (+77% t/r).

= Udziat franczyzy wzrdst z 9,0% w 1H16 do
12,7% w 1H17.

26,5 305 =  Przychody z internetu wyniosty 8,6 min PLN
w 1H17 (+40% r/r), stanowiac az 19,2%
sprzedazy.

1H16 1H17

Sklepy wtasne mFranczyza m®Internet

Efektywnos¢ marki Wolczanka = Wysokie dynamiki sprzedazy na m2 ze
1H16 1H17 t/r wzgledu na rozwoj damskiej i meskiej
— kolekcji oraz zmiany w strukturze
przedaz 9 owierzchni.

(PLN/m2 na m-c) 1008 1746 40 EA ! é | * y

. o o o arza brutto pozostata na wysokim
Marza brutto (%) >7:6% >3,0% 4,6% poziomie. Spadek r/r wynika z mocniejszej
Koszty sklepéw 641 699 90% polityki rabatowej, wzrostu kosztow zakupu
(PLN/m2 na m-c) ' oraz wyzszego udziatu internetu.
EBIT sklepow 6.3 58 8 3% ,
(min PLN) ' ' 6,57 =  Slabszy EBIT sklepow r/r ze wzgledu na
Koszty marketingu 15 e ey mocniejsze r/r wyprzedaze w 1Q17.
(min PLN) : ' e
Prezentacja 2Q17 14 VISTULA
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DENI CLER

MILANO




Deni Cler: optymalna wielkosc sieci

Siec sprzedazy marki Deni Cler o ) ,
=  Siec¢ sklepéw Deni Cler to 33 salony
2Q16 2Q17 e/t zlokalizowane w najlepszych galeriach w

kraju.
Tlloé¢ sklepé 31 33 +2
0SC sklepow = W 2017 r. marka obchodzi swoje 45-lecie.

w tym franczyza 8 8 +0 Z tej okazji do oferty wprowadzane sa
Powierzchnia (m2) 3203 3374 5% okazjonalne akcesoria oraz limitowana

w tym franczyza 638 599 -6% kolekcja ICONS.

Przychody marki Deni Cler
(min PLN) = W 2Q17 przychody marki Deni Cler
13,3 13,2 wyniosty 10,2 min PLN i byty nizsze o 2%
0o . | 109 105 o, 103 102 "/ '
*  Przychody z franczyzy wyniosty 2,2 min PLN

- - - . . . . w 2Q17 (+5% r/r). Franczyza stanowita

okoto 22% sprzedazy w 2Q17.
10,4 9,7

79 73 84 79 g 79 73 = Internet wygenerowat 0,7 min PLN
’ : : przychodéw w 2Q17 (+70% r/r) i stanowit
7% przychodow marki.
2Q15 3Q15 4Ql5 1Q16 2Ql6 3Ql6 4Ql6 1Ql7 2Ql7

Sklepy wtasne mFranczyza MmInternet

Prezentacja 2Q17 16 VISTULA
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Deni Cler: poprawa marzy brutto

Wartosciowa stru ktu_ra przychodow = Jednocyfrowy spadek sprzedazy na m2 w
marki Deni Cler 2Q17, ze wzgledu na koncentracje na marzy
brutto.
L7 =  Stopniowa zmiana struktury sprzedazy:
A 11% : : mniejszy udziat kolekgji gtéwnej (ptaszcze,
garnitury etc.) oraz akcesoriow, a wzrost
78% s 78% 26% udziatu kolekgji uzupetniajacej (np. bluzki,

sukienki, T-shirty).

=  Najwyzsza marza brutto wsrod posiadanych
2Q16 2Q17 1H16 1H17 marek w 2Q17.

Kolekcja gtdbwna  mKolekcja uzupetniajagca  ® Akcesoria

Efektywnos¢ marki Deni Cler = Wazrost kosztow sklepéw/ m2 ze wzgledu

na wzrost kosztow osobowych oraz

2Q16 2Q17 r/r pozostatych kosztéw sklepow/ m2.
Sprzedaz - ical .
1077 1017 -5,5% =  Mimo korzystniejszej marzy brutto,
SN2 M) (-6 mniejsza sprzedaz/ m2 przetozyta sie na
Marza brutto (%) 60,8% 61,4% 0,6 p.p. spadek EBITu sklepow r/r.
Koszty sklepow 393 413 5 1% = W 2Q17 Deni Cler zanotowato 0,5 min
(PLN/m2 na m-c) ' PLN zysku operacyjnego i 0,4 min PLN
EBIT sklepéw 17 20 zysku netto.
(min PLN) 2,5 2,1 16,3%
Prezentacja 2Q17 17 VISTULA
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Deni Cler: wyniki I potrocza 2017

Przychody marki Deni Cler

(min PLN) = W 1H17 przychody marki Deni Cler wyniosty
20,5 miIn PLN (-4% r/r).
213 4% r/r 20,5 =  Przychody z franczyzy wyniosty 4,3 min PLN

_ ) - w 1H17 (+6% r/r).

»  Franczyza stanowita okoto 21% sprzedazy
w 1H17.

10 145 =  Przychody z internetu wyniosty 1,8 min PLN
w 1H17 (+88% r/r) i stanowily prawie 9%
1H16 1H17 sprzedazy.

Sklepy wiasne ®Franczyza mInternet

Efektywnosc marki Deni Cler *  Marza brutto pozostata na wysokim

poziomie w 1H17.

1H16 1H17 v/ =  Umiarkowany wzrost kosztéw

Sprzedaz 1083 1031 _4.8% operacyjnych na m2 na wszystkich liniach.
(PLN/m2 na m-c) ' .
= W 1H17 Deni Cler zanotowato 0,35 min

Marza brutto (%) 57.2% 554%  -18p.p. PLN straty operacyjnej i 0,5 min PLN straty
Koszty sklepéw 387 397 2 8% netto.
(PLN/m2 na m-c) =  Podobnie jak w poprzednich latach,
EBIT sklepéw 46 35 224 6% kluczowym do wyniku rocznego okresem,
(min PLN) ' ' ' bedzie czwarty kwartat.

Prezentacja 2Q17 18 VISTULA
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W.Kruk: dynamiczny wzrost sprzedazy

Siec sprzedazy marki W.Kruk

2Q16 2Q17 r/r

Ilos¢ sklepow 96 105 +9
w tym franczyza - - -

Powierzchnia (m2) 7726 8 094 59%,

w tym franczyza - - -

Przychody detaliczne marki W.Kruk
69,2

52,1 51,5
44,4 44,4

(mlIn PLN)
74,5
60,9
49,8
72,2
46,7 >81

2Q15 3Q15 4Q15 1Q16 2Q16 3Ql6 4Ql6 1Q1l7 2Q17

B Sklepy wlasne mInternet

Dynamiczny przyrost ilosci sklepow marki
W.Kruk r/r.

Optymalizacja powierzchni sieci sklepéw w
4Q16i 1Q17 - rezygnacja z nierentownych
sklepdw, zmniejszenie powierzchni
wybranych salonéw bez wplywu na sprzedaz.

Otwarcie 9 sklepow wiasnych netto
przetozyto sie na 5% r/r wzrost powierzchni
handlowej marki.

Przychody detaliczne marki W.Kruk w 2Q17
wyniosty 60,9 min PLN (wzrost o 17% r/r).

Przychody z internetu wyniosty 2,9 min PLN
w 2Q17 (+54% r/r).

W 2Q17 internet stanowit 4,7% sprzedazy,
aw 2Q16r. 3,6% sprzedazy.

Prezentacja 2Q17 20
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W.Kruk: dynamiczny wzrost EBITu sklepdw

Wartosciowa struktura przychodow

marki W.Kruk = [stotny wzrost udziatu bizuterii srebrnej w
) sprzedazy 2Q17.
=  Bardzo dobre przyjecie limitowanej kolekgji
Martyny Wojciechowskiej — poziom
sprzedazy kolekgji trzykrotnie wyzszy niz

wczesniejszych kolekgji okazjonalnych.
80% 79%

=  Stabilizacja udziatu zegarkéw.

2Q16 2Q17 2Q16 2Q17
Bizuteria WZegarki M Bizuteria ztota M Bizuteria srebrna

Efektywnosc marki W.Kruk =  Wysoka dynamika sprzedazy na m2 m.in.

ze wzgledu na wyzszy traffic i lepsza

2Q16 2Q17 r/r konwersje sprzedazy. Pozytywny wptyw
- kolekcji okazjonalnej Martyny
Sprzeda - . L
(|?|_|f|/m22 na m-c) 2272 2515 10,7% Wojciechowskiej na oba wskazniki.
Marza brutto (%) 54,2% 54,0% -0,2 p.p. . Niski wzrost kosztow/ m2 dzieki utrzymaniu
, dyscypliny kosztowej w salonach.
Koszty sklepéw 709 734 3 59 _
(PLN/m2 na m-c) 1270 = W rezultacie dwucyfrowy wzrost EBITu
, salonow w 2Q17.
EBIT sklepow o
(min PLN) 12,0 15,1 26,6%
Prezentacja 2Q17 21 VISTULA
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W.Kruk: wyniki I potrocza 2017

Przychody detaliczne marki W.Kruk

(mlIn PLN)

+12% r/r 110,8
98,9 /v
95,5 104,8
1H16 1H17

Sklepy wtasne ®Internet

Efektywnosc¢ marki W.Kruk

Sprzedaz
(PLN/m2 na m-c)

Marza brutto (%)

Koszty sklepéw
(PLN/m2 na m-c)

EBIT sklepow
(mIn PLN)

1H16
2185
53,1%

689

21,4

1H17
2274
53,4%

707

24,8

r/r
4,1%

0,3p.p.

2,6%

15,9%

Przychody detaliczne marki W.Kruk w 1H17
wyniosty 110,8 min PLN, +12% r/r.

Przychody z internetu wyniosty 6,0 min
PLN w 1H17 (+74% r/r).

W 1H17 przychody z internetu to 5,4%
sprzedazy w poréwnaniu do 3,5% w 1H16.

Stabilna r/r marza brutto ze wzgledu na
polityke statej marzy.

Wozrost kosztow sklepdw/ m2 gtownie ze
wzgledu na wyzszy poziom amortyzacji/ m2
r/r — konsekwencja otwar¢ nowych sklepéw
z 4Ql6.

Marka o najwiekszej kontrybucji do EBITu
sklepow i grupy w 1H17.

Prezentacja 2Q17
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Podsumowanie wynikdw marek w 2Q17

SPRZEDAZ

Wzrosty sprzedazy/
m2 w Woélczance i

MARZA
BRUTTO

Stabilna marza w
W.Kruk.

EBIT
SKLEPOW

Wzrost tgcznego
EBITu sklepow rok-
do-roku mimo

istotnie mniejszych
W-Kruk. Nizszy kw./kw. nakj,adé\JN !
Wysoki udziat spadek marzy marketingowych.
sprzedazy brutto w segmencie
internetowe. odziezowym. Wysoki wynik
operacyjny sklepow
W.Kruk.
Prezentacja 2Q17 23 VISTULA
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Szybki przyrost powierzchni grupy

Przyrost powierzchni grupy r/r

(tys. m2)
04 31,3
28,6 24
! 5%
e TR
20,8 23,2
+10% r/r
2Q16 Segment Segment 2Q17
odziezowy jubilerski

Przyrost powierzchni grupy r/r

(tys. m2)
313
18 '
28,6 0,9
+4% r/r +56% r/r
26,3
+10% r/r
2Q16 Sklepy wtasne Franczyza 2Q17

Powierzchnia grupy wyniosta 31,3 tys. m2 na
koniec 2Q17, +10% r/r.

Powierzchnia segmentu odziezowego
dominowata nad jubilerska. Segment
odziezowy dodat 2,4 tys. m2, rosngc o0 11%
r/r.

Segment jubilerski dodat 0,4 tys. m2 netto do
powierzchni grupy, rosngc o 5% r/r.

Podobnie jak w poprzednich kwartatach,
otwarcia sklepow franczyzowych przewazyty
nad otwarciami sklepow wiasnych w 2Q17.

Powierzchnia sklepow wiasnych wzrosta
gtownie dzieki rozwojowi sieci marki
W.Kruk.

Dynamiczne otwarcia sklepow
franczyzowych marek Vistula i Wélczanka
powiekszyly powierzchnie o 56% r/r.
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Rosnhaca sprzedaz grupy na m2

Sprzedaz grupy
(mIn PLN)
159,6 1543 188,2 1719
1325 1188 1195 136,6 I 136,2 .
l
832 712 919 797 990 gp1 10 g4, 1088

2Q15 3Q15 4Q15 1Q16 2Q16 3Ql6 4Ql6 1Q1l7 2Q1l7

Segment odziezowy  ® Segment jubilerski

Sprzedaz na m2 (PLN m-c)

1922 2079 1848

1676 1 aga 1 462219 1584 1489

2Q15 3Q15 4Q15 1Ql6 2Ql16 3Ql6 4Qleé 1Ql7 2Ql7

Grupa Segment odziezy —e=Segment jubilerski

Sprzedaz grupy w 2Q17 wyniosta
171,9 min PLN (+11% r/r).

W 2Q17 przychody segmentu odziezowego
wzrosty o 10% r/r., osiagajac 108,8 min PLN

Przychody segmentu jubilerskiego wyniosty
63,1 min PLN, rosnac o 14% r/r.

W 2Q17 sprzedaz grupy na m2 wyniostfa
1 848 PLN, +2% r/r, mimo szybkiego
wzrostu powierzchni.

Sprzedaz na m2 segmentu odziezy
wyniosta 1 582 PLN w 2Q17, stabilnie r/r.

Sprzedaz na m2 segmentu jubilerskiego
wyniosta 2 605 PLN w 2Q17, +8% r/r, ze
wzgledu na sukces kolekgji Martyny
Wojciechowskiej.
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Wzrost zysku brutto na sprzedazy

Zysk brutto na sprzedazy

(mIn PLN)
99,1
85,5 82,8
710 69,1
62,9 60,9 ke 680
36,7 29,1
'
57,1
462 31 488 350 7 a1 41,3
2Q15 3Ql15 4Ql15 1Ql6 2Ql6 3Ql6 4Ql6 1Ql17 2Ql7
Segment odziezowy M Segment jubilerski
Marza brutto na sprzedazy
53,6% 53,5%
53,0% 53,6%

52,7%

90,5

57

2

52,7%

49,9%

2Q15 3Q15 4Q15 1Ql6 2Q1l6 3Ql6 4Ql6 1Q17 2Ql7

=0=@Grupa

Segment odziezowy =—e=Segment jubilerski

Zysk brutto na sprzedazy grupy wyniost
w 2Q17 90,5 min PLN (+9% r/r).

W 2Q17 zysk brutto na sprzedazy segmentu
odziezowego wynidst 57,2 min PLN, wzrost
0 6% r/r.

Zysk brutto na sprzedazy segmentu
jubilerskiego wynidst 33,4 min PLN, +15%
r/r.

W 2Q17 marza brutto na sprzedazy
wyniosta 52,7%, o 0,9 p.p. nizej r/r, ze
wzgledu na presje konkurencyjna i wyzsze
koszty zakupu.

Marza segmentu odziezowego obnizyta sie
w 2Q17 0 1,8 p.p. r/r do 52,5%, m.in. ze
mocniejsze rabaty.

Segment jubilerski zanotowat 0,4 p.p. r/r
wzrost marzy brutto w 2Q17 do 52,9%, ze
wzgledu na korzystniejszg strukture
sprzedazy.
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Wzrosty EBITu obu segmentdw

Koszty operacyjne m-c/m?2 .
(PLN) =  Koszty operacyjne grupy/ m2 spadty o 3% w

24 2Q17 do 744 PLN/m2 miesiecznie.

793 265 824
729 :
671 702 716 725 = W 2Q17 koszty marketingu byty o 2,7 min
S 265 52 PLN nizsze r/r (spadek o0 45% r/r), korzystnie
wptywajac na dynamiki kosztow w
szczegolnosci w segmencie odziezowym.
430 441 492 465 500 497 547 487 515 =  Koszty segmentu odziezowego wyniosty
639 PLN/m2 w 2Q17, -6,5% r/r, a koszty

segmentu jubilerskiego to 1 041 PLN/m?2
2Q15 3Q15 4Q15 1Ql6 2Ql6 3Qle 4Qle 1Q17 2Ql17 miesiecznie, wzrost o 5% r/r w 2Q17.

Koszty sklepow B Koszty centrali

Zysk operacyjny = Zysk operacyjny grupy wynidst 20,8 min PLN
(mln PLN) 25,0 208 w 2Q17, +17% r/r.
17,5 181 17,7 = W 2Q17 zysk operacyjny segmentu
13 odziezowego wyniést 12,9 min PLN, rosnac
= 67 6,5 0 13% r/r.

1 .
12,1 9,6 & 114 % 117 10 129 . W 2Q17 'zysk operacyjny segmentu .
3,1 (27 jubilerskiego wynidst 7,8 min PLN, 25%

11 ' “11 wyzej r/r.
2Q15 3Q15 4Q15 1Q16 2Ql6 3Ql6 4Q16 1Q17 2Q17

Segment odziezowy m Segment jubilerski
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Dwucyfrowy wzrost zysku netto w 2Q17

min PLN 2Q16  2Q17 r/r Wzrost sprzedazy powyzej wzrostu
Sprzedaz 1543 1719 11,4% powierzchni.
; Marza brutto zgodna z oczekiwaniami.
Zysk brutto na sprzedaz 82,8 90,5 9,4% A £ ’
y P Y ° Spowolnienie dynamiki spadkow kw./kw.
MarZa brutto na sprzedazy  53,6%  52,7% -0.9 pp. Dynamika wzrostu kosztéw operacyjnych
Koszty operacyjne 64,9 692  6,6% ponizej wzrostu sprzedazy, ze,wzgledu na
_ ., konsekwentna redukcje kosztéw marketingu
Pozostata dziatalnosc 0,1 0,6 oraz rozwdj franczyzy.
operacyjna
EBIT 17,7 20,8 17,4%
Marza EBIT 11,5% 121% 06 p.p.
Dziatalnos¢ finansowa netto -2,3 -33
. Mniej korzystne saldo na pozostatej
Zysk brutto 154 175 13,6% dziatalnosci operacyjnej ze wzgledu na
Podatek 39 35 jednorazowe koszty procesu sgdowego w
' ' 2Q17.
Zysk netto 2o Bl R Wyzsze r/r koszty finansowe netto ze
Marza netto 79%  82% 03pp. wzgledu na 0,4 min PLN strat na wycenie
instrumentow pochodnych w 2Q17 wobec
0,4 min PLN zysku w 2Q16.
EBITDA 21,1 24,5 16,2% Dwucyfrowe wzrosty zysku brutto i zysku
netto.
Marza EBITDA 137% 143% 06 p.p.
Prezentacja 2Q17 29 VISTULA
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Dwucyfrowy wzrost EBITDA w 1H17

min PLN 1H16
Sprzedaz 273,8
Zysk brutto na sprzedazy 143,7
Marza brutto na sprzedazy 52,5%
Koszty operacyjne 124,1
Pozostata dziatalnos¢ 0,1
operacyjna
EBIT 19,5
Marza EBIT 7,1%
Dziatalnos¢ finansowa netto -4,2
Zysk brutto 15,3
Podatek 3,2
Zysk netto 12,1
Marza netto 4,4%
EBITDA 26,4
Marza EBITDA 96%

1H17
308,1
158,5
51,5%
135,9
-0,9
21,8
7,1%
-4,6
17,2
39
13,2
4,3%

29,3

r/r
12,5%
10,3%

-1,0%
9,5%

11,3%
0,0%

12,0%

9,6%
-01%

11,2%

95% -01 p.p.

Wozrost sprzedazy znaczaco powyzej wzrostu
powierzchni.

Nizsza marza brutto grupy ze wzgledu na
mocniejsze akcje rabatowe w wybranych
markach w szczegdlnosci w 1Q17 oraz
zmiany w strukturze sprzedazy.

Dynamika wzrostu kosztow operacyjnych
ponizej wzrostu sprzedazy, ze wzgledu na
konsekwentna redukcje kosztéw marketingu
oraz rozwoj franczyzy.

Mniej korzystne saldo na pozostatej
dziatalnosci operacyjnej ze wzgledu na koszty
zamkniec sklepéw w 1Q17 i koszty procesu w
2Q17.

Wzrost wyniku operacyjnego przektada sie na
wyzszg EBITDA.

Dwucyfrowe wzrosty zysku operacyjnego i
zysku brutto.
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Inwestycje w zapasy

Inwestycje w zapasy

(min PLN) =  Wozrost zapaséw o 19% r/r wynika z rozwoju
2925 sieci oraz planowanych na 2H17 otwarc
245 4 — nowych sklepow oraz wzrostow sprzedazy.

=  Zapasy segmentu odziezowego wzrosty
4215 154.2 0 23% r/r, a segmentu jubilerskiego o0 16% r/r

+25,6 ze wzgledu na planowany wzrost sieci oraz
oczekiwane dynamiki sprzedazy/ m2.
112,7 138,3
2Q1l6 Segment Segment 2Q17
odziezowy jubilerski
Zapasy =  Zapasy grupy na m2 na koniec 2Q17
(min PLN) wyniosty 9 354 PLN, +9% r/r.

=  Zapasy segmentu odziezowego na m2
135 o1 50,645 ol 1542 wyniosty 5 969 PLN, +10% r/r.
' »  Ze wzgledu na charakterystyke branzy
zapasy na m2 w segmencie jubilerskim
wyniosty 19 050 PLN. Wzrost 0 11% r/r to
wynik zwiekszonego zatowarowania w

oczekiwaniu na mocng druga potowe roku.

117.0 126,7126,0
98,8

o15 1038 1139 1167 1127 1293 1334 1368 1383

2Q15 3Q15 4Q15 1Ql6 2Ql6 3Ql6 4Ql6 1Ql7 2Ql7

Segment odziezowy B Segment jubilerski
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Zadtuzenie na bezpiecznym poziomie

Diug netto

(min PLN) =  Konsekwentna redukcja zadtuzenia
dtugoterminowego r/r i kw./kw.

Tl 31,9 47 4 = Wiegksze finansowanie zapaséw kredytem

obrotowym r/r i kw./kw.

1046 1025 998 979 975 983 937 925 907 =  Wykorzystanie krétkoterminowego
zadtuzenia do finansowania zapasow.

2Q15 3Q15 4Q15 1Ql6 2Ql6 3Ql6 4Ql6 1Q1l7 2Ql7

Zadtuzenie dtugoterminowe B Zadtuzenie krétkoterminowe
m Gotowka i ekwiwalenty

Capex vs. d}ug netto/EBITDA Inwestycje w kapitat obrotowy pozostaja na
znaczaco wyzszych poziomach niz inwestycje

23 24 24 17 w srodki trwate i aktywa niematerialne

21
17 21 59 19 (capex).

=  Nowo otwierane sklepy franczyzowe nie

t ' datku i tvevi dl :
54 74 1 stanowig wydatku Inwestycyjnego dia grupy

32 44 48 27 41 35 37 = Nizsze r/r wydatki inwestycyjne w 2Q17 —
‘ ' ptatnosci ze sklepy witasne otworzone w
drugim kwartale czesciowo bede miec

2Q15 3Q15 4Q15 1Q16 2Ql16 3Qle6e 4Ql6 1Q17 2Q17 miejsce w 3Q17.

Capex (mIn PLN) ===Dfug netto/ EBITDA (4 kwartaty)
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Dodatnie przeptywy operacyjne w 2Q17

Zmiana kapitatu obrotowego

(min PLN) =  Nieznacznie wieksze r/r zapotrzebowanie na
kapitat obrotowy ze wzgledu na wyzszy
101 8,8 poziom zapasow.
=  Wzrost poziomu naleznosci r/r zwigzany z
. — . B zaliczkami na towary z kolekgji Jesien/Zima
-2,7 -2,9 2017/2018.
104 71 g3 -7,6 5 N : -
' . obowigzania obrazuja ptatnosci za
2Q16 2Q17 zamoéwienia kolekgji Jesien/Zima 2017/18.
Zapasy B Naleznosci
Zobowiazania B Zmiana kapitatu obrotowego

Przeptywy pieniezne

(min PLN) . Przep’ry\/\,/y .inwestycyjne.obrazuj,a wydatki
na rozwoj i modernizacje sklepow wiasnych
grupy.
9,1 7 2 . .
58 ' =  Przeptywy finansowe pokazuja dalsze
2,0 zmniejszanie zadtuzenia dlugoterminowego.
N - L 70 = Stabilny r/r poziom catkowitych przeptywow
36 -27 -32 % pienieznych w 2Q17.
2Q16 2Q17
CF operacyjny m CF inwestycyjny
m CF finansowy m CF catkowity
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Dynamiczny rozwoj powierzchni w 2017 roku

2016 2017 cel r/r

sklepy 114 134 20
VISTULA

m2 14 706 16 822 14%

) sklepy 116 126 10

WOLCZANKA

m2 4 240 4498 6%

sklepy 32 33 1

DENI CLER

m2 3283 3 397 3%

2017 to kolejny rok szybkiego,
ok. 9% organicznego wzrostu
powierzchni grupy.

W catym 2017 roku otworzymy
27 nowych sklepow
franczyzowych. Powierzchnia
sklepéw franczyzowych na
koniec 2017 r. to ok. 6 tys. m2.

sklepy 366 405 39 Wydatki inwestycyjne w 2017
m2 30508 33351 9% roku powinny wynies¢
ok. 15 min PLN.
Wedtug prezentacji 1Q17 planowana powierzchnia to 33 392 m2.
Prezentacja 2Q17 36 VISTULA
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Grupa przygotowana na 2H17

NOWA Nacisk na otwarcia nowych sklepow przed sezonowo
POWIERZCHNIA najlepszym 4Q.

Powrot kolekgji okazjonalnych do Vistuli (Robert
Lewandowski). Kontynuacja wspotpracy z Martyna
Wojciechowska (W.Kruk).

WZMOCNIENIE
KOLEKCJI

USPRAWNIONY

E-COMMERCE Przyspieszenie realizacji zamowien i lepsza prezentacja

I LOGISTYKA produktow.
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Cele na 2017 rok: wzrost organiczny

SPRZEDAZ

Dwucyfrowy wzrost
przychoddéw grupy:
dynamiczny rozwoj
powierzchni i poprawa
sprzedazy na m2.

EBIT

Marza brutto grupy w

2017 roku nie powinna

spasc wiecej niz1-1,5

p.p. w porownaniu do
2016 roku.

Kontrolowany wzrost
kosztow operacyjnych
na m2.

Koszty marketingu
ponizej 15 min PLN.

ZYSK NETTO

Dalsza poprawa
wynikdéw grupy r/r.

Podtrzymujemy,
iz celem jest osiagniecie
wynikow za 2017 rok
zblizonych do
konsensusu rynkowego.

Prezentacja 2Q17
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BYTOM

SZTUKA KRAWIECTWA OD 1945

VISTULA




Bytom jako cel akwizycyjny

DLACZEGO BYTOM?

1 Potencjat do wygenerowania synergii i dodatkowej wartosci
’ dla akcjonariuszy.

5 Mozliwos¢ przeprowadzenia transakgcji za akcje, co zostawi
’ potaczonej grupie potencjat do dalszych transakgji.

3 Wzrost udziatow rynkowych przy jednoczesnym utrzymaniu
' perspektyw szybkiego wzrostu na rozdrobnionym rynku.
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Potencjalny lider odziezy formalnej w Polsce

5 MAREK SKLEPY POWIERZCHNIA

DENI CLER
MMMMMM 47 3 4 2' 6

VISTULA  WOLCZANKA | tys. m2

SPRZEDAZ ZYSK NETTO KAPITALIZACJA

751,5 47,5 759

min PLN min PLN min PLN

_____________________________________________________________

Dane finansowe i operacyjne na podstawie zaudytowanych rocznych sprawozdan za 2016 r. Kapitalizacja na 30.12.2016.
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Potencjat do wzrostu potaczonej firmy

Struktura polskiego rynku odziezowego
(wartosc sprzedazy, PMR)
+5% r/r

12%

10%

2016

odziez elegancka meska

odziez elegancka damska

odziez codzienna (casual)

odziez sportowa

bielizna

12%

13%

2017

Struktura sprzedazy w kategorii

elegancka odziez meska
(wartos¢ sprzedazy, dane za 2016 rok, PMR)

Pozostate marki Vistula i

(elegancka odziez Wodlczanka;
. [¢)

meska); 86% 9%

. Bytom; 5%

Tylko 14%

. Udziat potaczonej grupy w rynku odziezy eleganckiej meskiej pozostanie nieznaczny
(14%), pozostawiajac znaczace mozliwosci do rozwoju.
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Zrédta wzrostu potaczonej firmy

I —

Rozdrobniony rynek, w ktorym
kolejni najwieksi konkurenci
posiadajg 3% (Lavard) i 2%

(Préochnik) udziat

PMR prognozuje, iz rynek (PMR, dane za 2016 rok).
eleganckiej odziezy meskiej |

urosnie 5% wartosciowo :f::::::::::::::::Z::::]::::Z::Z::Z::Z:::::::::j
w 2017 roku.

| Mozliwos¢ wejscia do coraz |

. mniejszych miast wraz ze wzrostem |

| zamoznosci klientow oraz |
rozpoznawalnosci marek.

S — ]
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Potaczenie za akcje

VISTULA GROUP WYEMITUJE AKCJE ZA

Potgczenie obu spodtek
odbedzie sie przez
przeniesienie majatku
Bytom na Vistula
Group w zamian za
akcje Vistula Group.

100% AKCJI BYTOM

Przejecie kontroli

W ramach potaczenia umozliwi potaczonej
Vistula Group stanie sie spotce sprawne
wiascicielem 100% akgji zarzadzanie i

Bytom. wygenerowanie
synergii.

Prezentacja 2Q17

44

YVISTULA
GROUP




Oszacowanie przedziatu wartosci spotek

SZCZEGOLY OSZACOWNIA
PRZEDZIALU WYMIANY AKCJI

1 Przedziat oszacowany przez niezaleznego doradce, Deloitte
’ Advisory Sp. z 0.0., na podstawie trzech metod wyceny.

5 Wycene fundamentalng obu spodtek sporzadzono metoda DCF
’ (zdyskontowanych przeptywdw pienieznych).

Przy wycenie mnoznikowej pod uwage wziete zostaty
3. wskazniki EV/EBITDA. Trzecia metoda oparta zostata o kursy
rynkowe obu spotek.

YVISTULA
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Wynik oszacowania przedziatu parytetu

: , OSZACOWANY
Oszacowany przedziat parytetu wymiany PARYTET TO

akcji to: 0,77 do 0,87. 0,82 AKCJI

VISTULI GROUP
W ZAMIAN ZA 1
AKCJE BYTOMIA

Punktowa wartosc¢ parytetu to srodek
oszacowanego przedziatu czyli: 0,82.

Wedtug punktowej wartosci oszacowanego
parytetu, liczba akgji, ktére Vistula Group
wyemituje, aby objac¢ 100% akcji Bytom to: 58,7m.
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Nowi akcjonariusze w potaczonej spotce

Liczba akcji

Vistula Group 179 194 964
Bytom 71 525 513
Punktowa wartosc¢ parytetu 0,82
Akcje pofaczeniowe (przy 58 650 921
punktowym parytecie)

Potaczona spotka 237 845 885

Struktura akcjonariatu potaczonej
spotki
Obecni
akcjonariusze

Bytom; 24,7%

Obecni
akcjonariusze
Vistuli Group;

75,3%

Liczba akcji potaczonej spotki przy
punktowym oszacowaniu parytetu:
237,85 min.

Przy zatlozonej punktowej wartosci parytetu wymiany akgcji, dotychczasowi akcjonariusze
Vistula Group powinni stanowi¢ ok. % potaczonej spotki.
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Oszacowany parytet zblizony do , rynku”

Kursy akgji Vistula Group i Bytom

4,0 : Punktowa wartosc¢

parytetu z

ostatniego dnia

1
1
1
1
2,0 ::
1
1
1

Informacja o
b i mozliwym sprzed informacji o
10 M&‘J‘wj i
05 i mozliwym
0,0 : .
maj cze lip sie wrz paz lis gru sty Iut mar kwi maj cze lip sie polaczenlu to 0,85.

l6 16 16 16 16 16 16 16 17 17 17 17 17 17 17 17

VST BTM BTM/VST

. Srednia wielko$¢ parytetu z 12 miesiecy sprzed informacji o mozliwym potaczeniu to 0,8.
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Potencjalne synergie

PRZYCHODY/MARZA KOSZTY OPERACYJNE

Celem jest zwiekszenie przychodow oraz Celengljelst.wgllkorzystanie
poprawa marzy brutto potaczonej grupy oswiadczenia
poprzez koordynacje dziatan promocyjnych, potaczonych Zarzadow do

| faci ” ) tnie obnizenia kosztow
epsza segmentacje marek oraz korzystniejsze sprzedazy i 0gélnego
warunki zakupowe.

zarzadu (renegocjacja
czynszow, marketing,
back-office, ksiegowosc).

Widzimy wiekszy potencjat w synergiach
marzowych niz kosztowych.
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Potmetek projektu

Zatwierdzenie

o . Wybor Otrzymanie Ogtoszenie - Zgoda UOK!K - przez KNF >
gtoszenie 2 . , na pofaczenie. :
R wspolnego wynikéw  § planu Akceptacia memorandum
potaczenia z doradcy do CVEIWENIEN | potaczenia. Ip J informacyjnego.
Bytom SA wyznaczenia [ElgteaRelolil | Whniosek do pofagg‘:nia WZA
' arytetu. otek. = iK. i i
parytetu spote 5 UOKiK orzez sad. zatV\gre;]riOSljZ:JQCe
. DO WYKONANIA
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Droga do potaczenia

FORMALNO-PRAWNA | GIELDOWA

Ztozenie wniosku do UOKIK. Ogtoszenie planu potaczenia.

Zatwierdzenie wniosku Ztozenie memorandum
przez UOKIK. informacyjnego do KNF.

Zatwierdzenie planu potaczenia Zatwierdzenie memorandum
przez sad. informacyjnego przez KNF.
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Potaczenie w rekach akcjonariuszy

ABY POLACZENIE I WYNIKAJACE Z NIEGO SYNERGIE
MOGLY SIE ZREALIZOWAC POTRZEBNA JEST ZGODA
AKCJONARIUSZY OBU SPOtLEK.

PODMIOT PRZEJMUJACY PODMIOT PRZEJMOWANY
Warunek potaczenia: Warunek potaczenia:

4/5 gtosow na WZA ,ZA’ 2/3 gtoséw na WZA ,ZA"

W obu spotkach dominuja inwestorzy finansowi, od decyzji

ktorych zalezec bedzie potaczenie.
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Korzysci akcjonariuszy z potaczenia

CO ZYSKAJA AKCJONARIUSZE
OBU STRON NA POLACZENIU

Spotke, na wyniki finansowe ktorej, w nastepnych latach
1. pozytywnie powinny wpltywac zaréwno synergie
przychodowe/marzowe jak i kosztowe.

Podmiot o znaczacej kapitalizacji, zwiekszonej ptynnosci,
2. ktory moze przyciaggnac zagranicznych inwestorow
instytucjonalnych.

3 Spotke, ktora bedzie liderem na rozdrobnionym rynku
' odziezy formalnej i smart-casual w Polsce.
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DENI CLER
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Vistula: podsumowanie

Vistula (moda meska)

LANTIER: dla mezczyzn zobowigzanych do
formalnego dress code.

VISTULA: tatwa do zestawiania wspodtczesna klasyka.
VISTULA RED: najnowsze trendy.

VISTULA MADE TO MEASURE: szycie na miare dla
najbardziej wymagajacych klientow.

Kolekcje

Kontynuacja wspétpracy z R. Lewandowskim - od
wrzesnia na state kolekcja sygnowana nazwiskiem
pitkarza w sklepach tradycyjnych i on-line.

Nowoscig w ofercie Jesien/Zima 2017/18 jest
limitowana nowoczesna kolekcja Metropolis,
skoncentrowana na strojach formalnych.

Rozwdj sieci

5 nowych salonow netto w 2Q17, w tym 3
sklepy franczyzowe.

Nowe salony franczyzowe zlokalizowane w
Lublinie, Wtoctawku i Inowroctawiu.
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Wodlczanka: podsumowanie

Wolczanka (moda meska i damska)

=  Wodlczanka prowadzi w Polsce sie¢ salonéw
wiasnych i franczyzowych z koszulami meskimi
i damskimi, dzianing oraz dodatkami.

= W naszej ofercie sa dwie marki: Woélczanka oraz
Lambert.

Kolekcje

*  Biznesowa czes¢ meskiej kolekcji nawigzuje do
stylu makleréw z Wall Street. Czes¢ casualowa
oparta jest o inspiracje angielskga krata.

= W kolekgcji damskiej obok czysto biznesowych
koszul znajduja sie rowniez ozdobne bluzki.
Kolekcje uzupetniajg swetry i chusty.

Rozwdj sieci

* 3 nowe salony netto w 2Q17, wszystkie
franczyzowe. Realokacja butiku Lambert w
Ztotych Tarasach.

=  Nowe salony franczyzowe w takich miastach jak
Ostrow Wielkopolski, Lublin, £6dz.
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Deni Cler: podsumowanie

Deni Cler (moda damska)

Siec¢ sklepow wiasnych z moda damska
adresowana do kobiet powyzej 35 roku zycia,
cenigcych wysoka jakosc¢ i elegancje.

Kolekcje Deni Cler szyte sg z najwyzszej jakosci
tkanin ze szlachetnymi dodatkami i designerskim
krojem.

Kolekcje

Na kazdy miesiac kolekgji Jesien/ Zima 2017/18
przypadac bedzie inny trend. Poczatek
wprowadzania nowych kolekgji w sierpniu.

Dodatkowo od wrzesnia 2017r. w salonach
dostepna bedzie kolekcja butikowa ICONS.

Rozwqj sieci

Otwarcie outletu w Lublinie w 2Q17 oraz outletu
on-line.

W 2017 r. marka obchodzi swéj 45-letni
jubileusz. Z tego tytutu w 2Q17 do sklepow
oprocz kolekcji ICONS wprowadzono kolekcje
chust oraz certyfikat autentycznosci toreb.
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W.Kruk: podsumowanie

Najstarsza marka jubilerska w Polsce

Oferta jubilerska obejmuje ztotg, srebrna i
platynowa bizuterig, brylanty, kamienie szlachetne
oraz autorskie kolekcje.

Oferta W.Kruk to tez Swiatowe marki zegarkow, tj.
Rolex (wytgcznos¢), Omega, Longines, IWC, TAG
Heuer, Burberry, Michael Kors i wiele innych.

Kolekcje

W 2Q17 oferta W.Kruk obejmowata m.in. bizuterie
Freedom stworzong we wspotpracy z ambasadorka
Martyna Wojciechowska, kolekcje slubna oraz
kolekcje na sezon komunijny jak i na Dzien Matki.

W 2H17 w ofercie bizuterii znajdzie sie wiele nowosci.
Nacisk potozony bedzie na kolekcje swiateczna.

Rozwdj sieci

Optymalizacja sieci w 4Q16 i 1Q17: zamkniecia
nierentownych sklepéw i redukcja powierzchni
wybranych salonéw bez wplywu na sprzedaz.

1 sklep netto dodany w 2Q17. Marka przygotowuje
sie na otwarcia w 2H17, w szczegdlnosci
zrewitalizowanego butiku W.Kruk Rolex przy PI.
Trzech Krzyzy w Warszawie.
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Podsumowanie wynikdw marek w 2Q17

VISTULA = ] WOLC(ZANKA
Lider wzrostu powierzchni. Najwyzszy udziat internetu w
sprzedazy.

DENI CLER

MILANO

Najwyzszy poziom marzy brutto. Najwyzszy EBIT sklepow.
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Stabilna struktura grupy

VISTULA GROUP

Spotki bedace podstawa skonsolidowanego sprawozdania

SEGMENT
JUBILERSKI

W.Kruk SA

Bizuteria, zegarki

SEGMENT
ODZIEZOWY

Vistula Group SA
spotka matka

Marki Vistula, Wolczanka

Marka Deni Cler

POZOSTALA
DZIALALNOSC

Wodlczanka Shirts
Manufacturing sp. z o.0.

Produkcja

VG Property sp. z 0.0.

Nieruchomosci
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Rosnaca liczba sklepow

LICZBA SKLEPOW

2Q15 | 3Q15 | 4Q15 | 1Q16 | 2Q16 | 3Q16 | 4Q16 | 1Q17 | 2Q17

SEGMENT  Catos¢ 209 212 228 230 242 247 262 265 274

ODZIEZOWY franczyza 23 28 36 38 46 49 60 65 71
catoé¢ 92 94 98 102 105 107 114 117 122
VISTULA
franczyza 8 10 13 15 18 20 26 30 33
) caloé¢ 85 86 98 97 106 109 116 116 119
WOLCZANKA
franczyza 7 10 15 16 20 21 26 27 30
catos¢ 32 32 32 31 31 31 32 32 33
DENI CLER
franczyza 8 8 8 7 8 8 8 8 8
SEGMENT  calos¢ 83 84 92 92 96 96 104 104 105
JUBILERSKI fanczyza 0 0 0 0 0 0 0 0 0

catosc 292 296 320 322 338 343 366 369 379
franczyza 23 28 36 38 46 49 60 65 71
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Wzrost powierzchni sklepow

M2 POWIERZCHNI

SEGMENT  calos¢ 19306 19768 20551 20251 20825 21111 22229 22433 23179
ODZIEZOWY franczyza 1806 2153 2602 2678 3183 3428 4228 4600 4957

catos¢ 12161 12562 12935 13354 13668 13890 14706 14899 15503
VISTULA
franczyza 931 1184 1496 1636 1950 2172 2821 3169 3 447

3 catos¢ 3791 3 852 4 262 3636 3955 4018 4 240 4 251 4 302
WOLCZANKA
franczyza 208 302 439 468 594 617 769 793 911

catos¢ 3354 3354 3354 3261 3203 3203 3283 3283 3374
DENI CLER
franczyza 667 667 667 574 638 638 638 638 599

SEGMENT Calos¢ 6924 7071 7443 7477 7726 7759 8278 8037 8094
JUBILERSKE® {20770 o 0 0 0 0 0 0 0 0

calos¢ 26230 26839 27994 27728 28551 28870 30508 30470 31273
franczyza 1806 2153 2602 2678 3183 3428 4 228 4 600 4 957
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15

10

Wzrosty sprzedazy internetowej

Sprzedaz internetowa po segmentach

(mlIn PLN)
-
(101 e e
53 56 69 92 82 82 7 8,6

Segment odziezowy  m Segment jubilerski

Sprzedaz internetowa grupy

10,8%

9,0% 7,6%

L85 5,3% 6,5% 6,4% 6,7%
8% 57%
147 115

63 g 84 108 101 103 120

2Q15 3Q15 4Q15 1Q16 2Q16 3Q16 4Ql6 1Q17 2Q17

2Q15 3Q15 4Ql15 1Q16 2Ql6 3Ql6 4Ql6 1Q17 2Q17

15%
12%

9%
6%
3%
0%

Sprzedaz internetowa (mIn PLN) =% sprzedazy grupy

Posiadamy wiasne sklepy internetowe dla
wszystkich czterech marek detalicznych.

Celem jest rozwoj sklepdw internetowych
wihasnych marek (tzw. monoshopéw).

Sprzedaz i koszty sklepow internetowych
przypisywane sg bezposrednio do marki.

W 2016 r. sprzedaz internetowa wyniosta
43,2 min PLN i wzrosta o 54% r/r. Udziat
sprzedazy internetowej w 2016 r. wzrdst do
7,2% w poréwnaniu do 5,5% w 2015 r.

W 2Q17 sprzedaz internetowa wyniosta 11,5
min PLN, rosnac 13% r/r. Udziat sprzedazy
internetowej w 2Q17 r. wzrdst do 6,7% w
porownaniu do 6,5% w 2Q16 .

Udziat sprzedazy internetowej w sprzedazy
marek rozni sie miedzy markami — najwyzszy
udziat jest w Wolczance, a najnizszy w
W.Kruk.

Zmiany zwigzane z nowg logistyka e-
commerce wptywaja na dynamiki sprzedazy
internetowej (inne ujecie zwrotow).
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Koszty sklepdw pod kontrolag

Koszty operacyjne m-c/m2 o ,
(PLN) =  Rdznice w kosztach SG&A/ m2 pomiedzy

segmentami wynikaja z réznic w modelach
biznesowych.

oE BT Segment jubilerski charakteryzuje sie
933 L 002 991 [l 988 | 984 1 003j1 04 wyzszg sprzedazg i kosztami na m2 niz
segment odziezowy.
578 594 632 614 683 629 698 629 639

=  Koszty segmentow/ m2 obliczone sg przy
wykorzystaniu srednich pracujacych
powierzchni segmentéw.
2Q15 3Q15 4Ql15 1Ql6 2Q16 3Ql6 4Ql6 1Q17 2Q17

SG&A segment odziezowy B SG&A segment jubilerski

Koszty sklepow witasnych m-c/m2

(PLN) . Koszty sklepow obejmujg koszty sklepow

wiasnych oraz franczyzowych.
=  Koszty sklepéw wiasnych to koszty

so0 485 510 517 258 520 535
444 450 105 o3 5 C
— 66 73 85 88 90 czynszOw, wynagrodzen oraz pozostate
- koszty sklepdw wiasnych.
197 I 200 T 228 I 215 I 226 [ 222 [ °%° [ 220 i 219 ] .
Koszty sklepéw wiasnych/ m2 obliczane sa
182 206 196 209 206 224 209 223

przy uwzglednieniu Sredniej pracujacej

186 powierzchni sklepéw wiasnych.

Koszty sklepow franczyzowych to prowizja

2Q15 3Q15 4Ql5 1Ql6 2Ql6 3Ql6 4Qleé 1Ql7 2Ql7 e
dla franczyzobiorcow.

Wynagrodzenia B Czynsze M Pozostate koszty sklepdw
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Spadek kosztéw marketingu

Koszty marketingu po segmentach , , » )
(PLN min) =  Wydatki marketingowe to czes¢ kosztow

sprzedazy grupy.

. Skfadaja sie z: (1) powtarzalnych wydatkow
43 . reklamowych (katalogi, sesje zdjeciowe) oraz
' . 33 . (2) ogdlnopolskich wizerunkowych kampanii
: S 49 A 1 reklamowych w czasopismach, internecie, TV
1,0 1,3
(28] 22 23 13 20 20 .

13

7
z udziatem znanych osobistosci.
1,6 o :
= =  4Q15 to wydatki zwigzane z kampania na

2Q15 3Q15 4Q15 1Q16 2Q16 3Ql6 4Ql6 1Q17 2Q17 175-lecie marki W.Kruk oraz kampaniag z
Alicja Bachleda-Curus dla W.Kruk.

Segment odziezowy B Segment jubilerski

Koszty marketingu grupy
=  2Q16 to kulminacja wydatkéw
marketingowych zwigzanych z EURO2016:
2 8% 4% wspotpraca z Robertem Lewandowskim oraz
: sponsoring PZPN i reprezentac;ji Polski.

42% 5%

3,7% 3,9%

3%
1,9% = W 2015 r. wydatki marketingowe wyniosty

1,7% 1.9%
2% 15,7 min PLN, czyli 3,1% przychodéw grupy.

1% = Normalizacja kosztow marketingu od 3Q16.
0% W 2016 r. stanowity one 2,9% przychodow

2Q15 3Q15 4Q15 1Q16 2Ql6 3Ql6 4Ql6 1Q17 2Ql7 grupy. W 1H17 wyniosty one 1,9% sprzedazy.

Koszty marketingu grupy (mIn PLN) =% sprzedazy grupy
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Zabezpieczamy ryzyko kursowe

Podziat kosztu wytworzenia sprzedanych
produktow za 1H17 na waluty

(mlIn PLN)
CHF; 4%
USD; 32%
EUR; 26%

PLN; 38%

Podziat walutowy przychodéw i kosztow
SG&A za 1H17

]
Sprzedaz SG&A

PLN mEUR

Ryzyko kursowe jest znaczace dla grupy
kapitatowej, dlatego od 2Q16 grupa
rozpoczeta jego zabezpieczanie.

Grupa jest beneficjentem umacniania sie
zlotego do obcych walut.

Deprecjacja ztotego do gtéwnych walut (USD,
EUR i CHF) moze niekorzystnie wptynac¢ na
poziom marzy brutto (wyzsze koszty zakupu
towarow) oraz na marze operacyjna (wyzsze
koszty czynszéw).

Obecnie zabezpieczona ekspozycja to okoto
potowy ekspozycji na USD segmentu
odziezowego.

Kontrakty terminowe na USD/PLN zawierane
sq z poszczegolnymi dostawami towarow w
segmencie odziezowym.

Skala zawartych kontraktow to okoto 23 min
PLN na koniec 1H17 (12,4 miIn PLN na koniec
1H16).
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Historyczne wyniki kwartalne

min PLN
Sprzedaz 118,8 136,6 159,6 188,2 119,5 136,2 154,33 1719 11,4%

Zysk brutto na sprzedazy 62,9 69,1 85,5 99,1 60,9 68,0 82,8 90,5 9,4%
Marza brutto na sprzedazy 53,0% 506% 535% 527% 51,0% 499% 536% 527% -09p.p.

Koszty SG&A 56,2 62,6 65,8 74,6 59,2 66,7 64,9 69,2 6,6%
Pozostata dziatalnosc¢

operacyina -0,1 0,0 -1,6 0,5 0,1 -04 -0,1 -0,6

EBIT 6,7 6,5 18,1 25,0 1,9 1,0 17,7 20,8 17,4%
Marza EBIT 56% 48% 113% 133% 15% 07% 115% 121% O06p.p.
Dziatalnos¢ finansowa 27 14 27 11 19 13 23 33

netto

Zysk brutto 4,0 5.2 15,4 23,9 -0,1 -04 15,4 17,5 13,6%
Podatek 09 1,2 3.3 4,9 0,0 04 3,2 3,5

Zysk netto 3,1 4,0 12,2 19,1 -0,1 -0,8 12,2 14,0 14,8%
Marza netto 26%  29% 7,6% 101% -01% -06% 7,9%  82% 03p.p.
EBITDA 9,7 10,1 21,5 28,9 53 4,8 21,1 24,5 16,2%
Marza EBITDA 82%  74% 135% 153% 44% 35% 137% 143% O6p.p.
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Bezpieczny poziom zadtuzenia

min PLN 2Q16 2016 2Q17
Zadluienie. 97.5 93,7 90,7
diugoterminowe

Diug bankowy 95,7 91,9 88,9
Leasing 1,7 1,8 1,8
Zadtuzenie

krotkoterminowe Sl S Ui
Diug bankowy 30,1 31,4 46,9
Leasing 0,5 0,5 0,5
Gotowka 8.2 16,8 8,6
Dlug netto 1199 108,8 129,5
Zapasy 2454 284,0 292,5
% zapasow finansowany

z zadhuzenia 39,7% 33,0% 31,0%

dtugoterminowego

Catosc¢ zadtuzenia odsetkowego stanowia
umowy kredytowe. Na zadtuzenie bankowe
sktadaja sie w kredyty w rachunku
obrotowym oraz kredyty inwestycyjne.

Istnieje mozliwos¢ dalszego finansowania
rozwoju grupy z dtugu bankowego.

Zabezpieczenie kredytéw stanowig m.in.
zastaw rejestrowy na zapasach, zastaw
rejestrowy na znakach ,Vistula”

i ,Wblczanka” oraz zastaw rejestrowy
na akcjach W.Kruk oraz DCG.

Konsekwentna redukcja zadtuzenia
dtugoterminowego r/r.

Zmiana struktury zadtuzenia: wzrost
wykorzystania dtugu krétkoterminowego do
finansowania zapasow.

Brak faktoringu odwrotnego.
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Miesieczne dane o sprzedazy

PRZYCHODY SEGMENTU ODZIEZOWEGO
(VISTULA, WOLCZANKA, DENI CLER)
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Miesieczne dane o sprzedazy

PRZYCHODY SEGMENTU JUBILERSKIEGO

50 - (W.KRUK) - 40%
44
45 - 43 43
36 - 30%
25 - 23 - 20%
20 8 16 20 20
20 - 8 {8 1818 3
1 18 4, (4 17
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Miesieczne dane o sprzedazy

PRZYCHODY GRUPY KAPITALOWE)J
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Struktura akcjonariatu

Struktura akcjonariatu 29.08.2017
(udziat w kapitale i gtosach)

Ilos¢

Zrédta informacji o stanie posiadania
akcji Vistula Group S.A.

1. Informacja podana na podstawie prospektu informacyjnego OFE

o .
akgcji/gtosow % udziat PZU ,Ztota Jesien” za 2016 rok oraz ilosci akcji zarejestrowanych
1. PZU , Ziota Jesien” OFE 30 767 268 17,17% naWzA 27.04.2017.
2. Informacja podana zgodnie z zawiadomieniem otrzymanym
2. IPOPEMA TFI 22579578 12,60% przez Spotke na podstawie art. 69 ust. 1 pkt 2, art. 69 ust. 2 pkt 1a
3. Nationale-Nederlanden OFE 17 764 113 9,91% Ustawy z dnia 29 lipca 2005 r. o ofercie publicznej i warunkach
wprowadzania instrumentéw finansowych do zorganizowanego
4. Quercus TFI 14 717 662 8.21% systemu obrotu oraz o spétkach publicznych.
5. Jerzy Mazgaj wraz z 3. Informacja podana zgodnie z zawiadomieniem otrzymanym
podmiotem powigzanym 14 375 667 8,02% przez Spétke na podstawie art. 69 ust. 1 pkt 2 Ustawy z dnia 29
Krakchemia SA lipca 2005 r. o ofercie publicznej i warunkach wprowadzania
6. Colian Holding S.A 11 292 160 6.30% instrumentow finansowych do zorganizowanego systemu obrotu
' 9 >A ! oraz o spétkach publicznych.
(o)
7. Pozostaly free-float 67698 516 37,79% 4. Informacja podana zgodnie z zawiadomieniem otrzymanym
Suma 179 194 964 przez Spotke na podstawie art. 69 Ustawy z dnia 29 lipca 2005 r. o
ofercie publicznej i warunkach wprowadzania instrumentéw
. . finansowych do zorganizowanego systemu obrotu oraz o spdtkach
Colian Holding Pozostaty free- publicznych, dotyczy akcji Spotki posiadanych facznie przez
SA float fundusze zarzadzane przez Quercus TFL
) 6,3% “ 37,8% 5. Informacja podana zgodnie z zawiadomieniami otrzymanymi
Jerzy Mazgaj przez Spotke na podstawie art. 69 Ustawy z dnia 29 lipca 2005r. o
wWraz z ofercie publicznej i warunkach wprowadzania instrumentéw
. finansowych do zorganizowanego systemu obrotu oraz o spdtkach
podmiotem PZU OFE publicznych oraz zgodnie z zawiadomieniami otrzymanymi przez
powigzanym 17.2% Spotke od Pana Jerzego Mazgaja, Przewodniczacego Rady
Krakchemia SA  Quercus TFI Nadzorczej Spotki na podstawie art. 19 MAR.
80% 8,2% 6. Informacja podana w odniesieniu do ilosci akcji
' NN OFE IPOPEMA TFI zarejestrowanych przez Colian Holding SA na ZWZ Spotki w dniu
9,9% 12 6% 27.04.2017 r.
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Segment odziezowy
Segment jubilerski

Casual

Formal

Sprzedaz (PLN/m2 na m-c)

Koszty sklepéw

Koszty sklepéw (whasnych) /m2
(PLN na m-c)

EBITDA

EBIT sklepow (min PLN)

Koszty operacyjne (SG&A)/m?2
(PLN na m-c)

Zapasy/ m2

Stowniczek

Przychody marek Vistula, Wélczanka, Deni Cler oraz segmentu hurtowego, B2B
i przerobu uszlachetniajacego.

Przychody detaliczne marki W.Kruk oraz pozostata sprzedaz (w tym B2B).

Przychody zawierajace asortyment: marynarki, spodnie, okrycia wierzchnie,
dzianiny.

Przychody ze sprzedazy odziezy formalnej, w tym garniturow i koszul.

Kwartalna sprzedaz segmentu lub marki/ srednia pracujgca powierzchnia / 3.

Koszty handlowe zawierajace koszty czynszow, wynagrodzen, amortyzacje,
prowizje sklepéw franczyzowych oraz koszty logistyki.

Kwartalne koszty sklepdw (wtasnych)/ Srednia pracujaca powierzchnia sklepow
(whasnych) / 3.

Zysk operacyjny powiekszony o amortyzacje z rachunku przeptywéw
pienieznych.

Zysk operacyjny sklepéw obliczony jako zysk brutto na sprzedazy sklepéw
pomniejszony o koszty sklepow.

Kwartalne koszty SG&A grupy/ srednia catkowita powierzchnia sklepow / 3.

Zapasy grupy na koniec okresu/ powierzchnia grupy na koniec okresu.
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