EUNIAO PUBLICA ANUAL COM
VESTIDORES, ACIONISTAS E
OFISSIONAIS DE MERCADO




Um shopping center é um produto vivo que requer
planejamento especializado, design, desenvolvimento,
comercializacao e administracao para ser um investimento
sustentavel e evoluir permanentemente, afim de satisfazer
um vasto conjunto de necessidades sociais de seus clientes,
nas melhores condicdes de seguranca e conforto, atraves

de um equilibrado mix comercial, cultural e de lazer.



Experiéncia:
desenvolvimento,
propriedade, asset

management, gestao,
comercializacao e
Servicos.

Fortalecer a marca
da Sierra Brasil como
principal parceira
para os lojistas

Oportunidades de
crescimento nas areas
metropolitanas para
iniciar um novo ciclo de
criacao de valor

Gestao Inovadora,
lean e eficiente

Foco no
desenvolvimento,
treinamento e
retencao de talentos
profissionais

Crescimento através de
Novos Projetos,
Expansao, Revitalizacao,
M&A e Prestacao de
Servicos



09 shopping 347,1 mil m? de

centers ABL Prépria 182210]28
SHOPPING CENTER CIDADE, ESTADO ABL (milm?  PARTICIPACAO
Parque D. Pedro Shopping Campinas (SP) 124,6 51,0%
Manauara Shopping Manaus (MA) 47,3 100,0%
Passeio das Aguas Shopping Goiania (GO) 77,9 100,0%
Boulevard Londrina Shopping Londrina (PR) 48,1 86,6%
Uberlandia Shopping Uberlandia (MG) 52,9 100,00
Shopping Plaza Sul Sao Paulo (SP) 23,5 60,0%
Shopping Metropole Séc():aBrirFr:jrg(;)do 29,9 100,0%
Shopping Campo Limpo Sao Paulo (SP) 22,2 20,0%
Franca Shopping Franca (SP) 18,6 76,9%

TOTAL 4451 78%



RECEITA LIQUIDA

2013

e CAGR +7,5%
e Crescimento deve acelerar
e Foco na melhoria continua do portfolio maduro

e Maturacao dos shoppings novos



EBITDA

o Receitas crescentes + ge o do EBITDA
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Gestao de endividamento eficiente e sem exposicao a moedas estrangeiras

Reducado de 2 p.p. no custo médio da divida nos Ultimos doze meses, fechando o 2T17 em 10,33%

22 emissdo de debéntures: R$ 250 MM emitidos. Demanda excedeu oferta em 3,5x. Custo competitivo.
Gestao coloca a empresa em posicao para aproveitar futuras oportunidades de crescimento



SAME STORES SALES (SSS)

3,1%

0,5%
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e Melhora dos indicadores econo

Leve retomada da taxa emprego




1° projeto da Cerca de Maior shopping 18,1 milhdes
Sonae Sierra 6 milempregos  em ABL continua  de visitas
no Brasil diretos gerados do Brasil em 2016

Parque D. Pedro Shopping



Muito além de um Centro de Compras...

Inauguragdo do Parque Exposicdo “Aleijadinho” Inauguracdo Alameda
D. Pedro Shopping Publico: 52 mil pessoas Pargue D. Pedro

Exposicdo Leonardo da Vinci
Publico: 42 mil pessoas

2002 2005 2006 2007 2010
i clitnelma Liquidagdo “Eu quero tudo”:
MR lojas abertas 24 horas
da regido
Mega show Gilberto Gil Inauguracdo Desfile Alameda
no estacionamento Teatro Tim Fashion Day

Parque D. Pedro Shopping

Inauguracao
Restaurantes Alameda

2011 2012 2014

Livro “10'anos” do
Parque D. Pedro

Inauguracdo sala
IMAX

“Natal com Vida”

2015 2016

Centro de Convencoes
Expo Dom Pedro

2017

T-Rex Park

Inaugurado em junho, o parque é
inédito no shopping e tem como
tema o mundo dos dinossauros,
trazendo mais de 20 atracdes em
uma éarea de 6,7 mil m? que simula
uma grande floresta.



AREA DE INFLUEN

LIMITE DE MUNICIPIO
AREA 1
AREA 2
AREA 3
AREA 4
AREA 5

AREA 6

Abrangéncia
27 municipios

3 milhdes de habitantes
1 hora de carro

Parque D. Pedro Shopping



PERFIL DEMOGRAFICC

Classe socioeconomica

17 a 24 anos

Masculino
M 25 a 34 anos

Feminino
® 35 a 44 anos

W 45 anos ou mais

Parque D. Pedro ShOpping Fonte: Instituto Ibope — Janeiro/2017



Eficiencia Sustentabilidade ISO 14001
Energetica OHSAS 18001

Um dos menores cusio de Estacao tratamento
ocupacao do Brasil Efluentes / rede de reuso



Consumo de Agua Consumo total Agua (por m?)

\ . -
\ Litro por visita - 42%

8,1 167,9 mil m?
2012 2016
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093
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_ O suficiente para
Economia de abastecer cerca de

2012 2016
Clale) pessoas/meés

Parque D. Pedro Shopping



Energia consumida
;/

% (KWh/m?)
0 [0)
343
2012 2016

Parque D. Pedro Shopping

Consumo total Energia (por m?)

- 34%

16 milhdes kWH

2012 2016

O suficiente para
abastecer cerca de

Economia de

(ano) casas com 3
moradores/més



-

[[I] Taxa de reciclagem

73%

laxa de reciclagem no

67%
Em 4 mil
toneladas de e o
para aterro R$ 442 mil
Elale)
2012 2016

Parque D. Pedro Shopping



CUSTO DE OCUPAC

“] 1 0
11,4%

10,0%

Iguatemi Multiplan BR Aliansce SSB

Dados 2016

Sonae Sierra Brasil



TAXA DE OCUPACAQ (% ABL)

) OF 49
94,8% 95,4% 94,6%

e Retomada economica = recuperacao do varejo + oportunidade de renovacao do mix de lojas



Desde 2012 mercado bastante

vulneravel:

# Elevado ritmo de
iInauguracdes de Shopping
Centers no pais.

# Mais recentemente, pelo
momento econOmMico
desafiador.

Boas perspectivas para os proximos
anos:

# Retomada da economia.

# "Nova economia“, novas
oportunidades, novas parcerias e
novos formatos de lojas.

# Maturacao natural dos ativos
recentes.



Dinamizar o uso do shopping.
Apesar de ser fisico, o conteudo
deve ser sempre novo.

O shopping ndo deve ter um Unico
papel. Deve receber solucoes que
Nao sao comuns encontrar em
centros de compras.

Conceitos antigos, novas abordagens.
Atualizacao de ideias como resultado
de novas demandas e novas tendencias
de consumo.



CRESCIMENTO




BESENYVOLYIMENTC)




Uberlandia Shopping
Uberlandia, Minas Gerais




Boulevard Londrina Shopping
Londrina, Parana




Passeio das Aguas Shopping
Goiania, Goias










ALAMEDA
PARQUE D. PEDRO




ALAMEDA
GASTRONOMICA




Expansdo e +500m? ABL Revitalizacdo de Investimento de

——— Revitalizacdo todos os pisos RS 16,6 milhoes
PLAZA SUL



CORREDOR
NTRADA PRINCIPAL




A DE ALIMENTACAO







Parque D. Pedro Shopping

Campinas, SGo Paulo

---------- LIMITETERRENO || CENTRO DE EXPOSICOES | HOTEL | EDUCAGAO . RLAT

| SHOPPING | CORPORATIVO - | cliNica | ATRAGAO | ESTACIONAMENTO



recomendacgoes
para Estratégia e
plano de agdo 020

para identificar o
impacto do e-
commerce no
negocio de SCs

redes sociais,

primeiros projetos
piloto e primeiros

exitos.

pontos de contato
responsivos,
conteudo relevante e
novos pilotos, mais
disruptivos e alguns

inicio da busca pela
customizacao e big
data; integracao de

aprendizados sistemas.
big data como
inicio GT Abrasce, meta e a
SSB como fonte e necessidade de
langcamento de mobilizar lojistas e
plataforma de clientes

inovacao aberta



Estudamos a experiéncia e o comportamento dos usuarios nos Shoppings,
identificamos arquétipos de clientes on e off.

Analise Netnografica para entender o comportamento genuino dos
consumidores das nossas areas de influéncia na internet (redes sociais).




[ARESTA AZUL] Venha pela conveniéncia
Figue pelo encantamento
[ARESTA LARANJA] Volte pelo suporte

Trajeto 0—@

Facilidade; Seguranca

wes ~—l) o

Pesquisa; Descoberta

Chegada

Acolhimento

o @—. La dentro

Conforto; Opgoes

46_. Depois Suporte; Informacoes

o O 6—. Saida

Facilidade; Seguranca



MATURIDADE DIC

O conhecimento organizacional, nesse nivel, transcende a empresa e
comega a estar em todo lugar em que as pessoas conversam sobre a
empresa, seus produtos e servigos.




OVYIVAONI

TECNOLOGIA




ABORDAGEM




Insper

PROGRAMAS CUSTOMIZADOS PARA EMPRESAS







APLICATIVO “CHEGA DE FILA" FAVORECE
MELHOR ATENDIMENTO E GERA CUPONS EM

DOBRO

Com o aumento do uso de smartphones, os aplicativos tém sido grandes

aliados guando o assunto € atendimento ao cliente. De forma fisica ou
virtual, no Uberlandia Shopping, todos os mecanismos que trazem
beneficio ao consumidor sdo bem vindos e aderidos pelo

empreendimento.

(DINO)  07/05/2014 @ @ @ @



















ENGAJANDO

CONSUMIDORE

EXPERIENCIA
USUARIO

RELEVANCIA

OLHO NAS
TENDENCIAS

clNies

Oferecer conteldo relevante,
focado na necessidade do cliente
e alinhado com as suas

expectativas.

Manter-se permanentemente

atualizado em relacao as tendéncias
de comportamento das novas

geracOes e da

nova economia’.




Adotar uma atitude disruptiva € um enorme desafio,
tanto para os Shoppings, que buscam resultados
imediatos, quanto para os clientes, pouco acostumados
com mudancas mais significativas.

Falta credibilidade por parte dos consumidores para
inclusao de dados pessoais e de meios de pagamento,
em funcao de o Shopping nao ser agente de nenhuma
transacao comercial usual.

Fidelizar e oferecer uma experiencia irrepreensivel € a
nossa intencao. No entanto, atrair os lojistas como
parceiros € de fundamental importancia para o éxito de
qualquer iniciativa.



22 de agosto de 2017




