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DISCLAIMER

0 material que se segue é uma apresentacao de informacdes gerais da Companhia. Tratam-se de informacdes resumidas sem intencao de serem completas, que ndo devem ser consideradas por
investidores potenciais como recomendacao. Esta apresentacao é estritamente confidencial e ndo pode ser divulgada a nenhuma outra pessoa. Nao fazemos nenhuma declaracao nem damos

nenhuma garantia quanto a corre¢do, adequacao ou abrangéncia das informacdes aqui apresentadas, que nao devem ser usadas como base para decisoes de investimento.

Esta apresentacdo contém declaracdes e informacdes prospectivas nos termos da (lausula 27A da Securities Act of 1933 e (lausula 21E do Securities Exchange Act of 1934. Tais declaracdes e
informac0es prospectivas s3o unicamente previsdes e nao garantias do desempenho futuro. Advertimos os investidores de que as referidas declaracdes e informacdes prospectivas estdo e
estardo, conforme 0 €aso, sujeitas a riscos, incertezas e fatores relativos as operacdes e aos ambientes de negécios da Companhia e suas controladas, em virtude dos quais os resultados reais de

tais sociedades podem diferir de maneira relevante de resultados futuros expressos ou implicitos nas declaracoes e informacoes prospectivas.

Embora a Companhia acredite que as expectativas e premissas contidas nas declaracoes e informacdes prospectivas sejam razodveis e baseadas em dados atualmente disponiveis a sua
administracdo, a Companhia ndo pode garantir resultados ou acontecimentos futuros. A Companhia isenta-se expressamente do dever de atualizar qualquer uma das declaracdes e informacdes

prospectivas.

Esta apresentacao ndo constitui oferta, convite ou solicitacao de oferta de subscri¢ao ou compra de quaisquer valores mobiliarios. Esta apresentacao e seu conteddo ndo constituem a base de um

contrato ou compromisso de qualquer espécie.



NOVAMENTE PERCEBEMOS GRANDES
VETORES QUE SERAQ FUNDAMENTAIS

PARA A GERACAQ DE VALOR
AQUISICAO AQUISICAO AQUISICAO
IUNI UNOPAR ANHANGUERA
FOCO EM " ESCALA COMO
. DIGITALIZACAO
EFICIENCIA 00 ENSINO == ALAVANCA

EQUALIDADE

DE VALOR

TRANSFORMACAO
DIGITAL

AQUISICAO NOVOS MODELOS DE
SOMOS NEGOCIO B2B
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B2(

ENSINO
SUPERIOR

A KROTON E HOJE

O MAIOR PLAYER

DE ENSINO SUPERIOR DO
BRASIL, COM UMA RECEITA
LIQUIDA TOTAL DE R$5bi



B2(

ENSINO
SUPERIOR

AINDA HA UMA
GRANDE

OPORTUNIDADE

DE GANHO DE
MARKET SHARE

MARKET
SHARE

9.1%



Além de um enorme potencial de crescimento do mercado, comprovado pel3
demanda latente e pelo ndmero de inscritos nos ultimos ENEM

BASE DE ALUNOS NO ENSINO ESTOQUE DE ALUNOS QUE
REALIZARAM ENEM E NAO SE

MATRICULARAM NO ENSINO

41’2 SUPERIOR 18.4 MM

47 369 381 391 402 /
5 33 16y 7

SUPERIOR VS DEMANDA
LATENTE

321 333 34

TEREEEEEE & EEEE

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

@ Alunos que realizaram o ENEM

@ Novas matriculas Ens. Superior

@ \tricula Demanda latente
Prospects ENEM

Demanda Latente: Pop. 17 a 49 anos com ensino médio completo (IBGE 2010) acrescida de egressos do Ensino
Médio (Censo E.B. INEP anual) e subtraidos os concluintes do Ensino Superior (Censo E.S INEP anual) . Estoque prospects ENEM acumulado



Fsea economia_acelerar,.essa demanda Iatente sera
ativada com maior intensidade, dada a influéncia do
crescimento do PIB na base de alunos

10,0% 9,2%
Var. YOY PIB

8,0% 6,9% me \/ar. YOY Base de alunos mercado

6,0%

4,0%

2,0%

0,0%

-0,3%

-2,0%

_410% _3’5% _3,3%

-6,0%
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018



ESTAMOS
ENCERRANDO NO
ENSINO SUPERIOR

! MODELO DE
"~ FINANCIAMENTO

.
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Apesar da mudanca no modelo de financiamento ..ol
de alunos do Ensino Superior ocorrida em 2015... = - o

ooooooooooooooooooooooooo

NOVOS
CONTRATOS
DE FIES -
BRASIL

-60+

176

154

2007 2008 2009 2010 PANE 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020




Matriculas 12 semestre Kroton
Presencial (Ex Prouni)

-1,5%

110.063 106.554 104.158 108.407
102.651  gg 50g I I I
2014 2015 2016 2017 2018 2019

Matriculas 12 semestre Kroton
Presencial (FIES)

69.700 Q(:/O
41.860

14.390 10.615

B 3006 s10

2014 2015 2016 2017 2018 2019

..conseguimos manter nossos volumes de captagdgo,

compensando a queda de alunos FIES com alunos Pagantes -~~~

Matriculas 12 semestre Kroton
Presencial (Pagantes + PEP)

+166%
+136%

/ 101452 107597
95.939 )

82.333

27.090
55.243

60.791

40.363

e

2014 2015 2016 2017 2018 2019

B Pagante [l PEP



Ainda que 3 captacao tenha se mantido estavel, o alto volume de

formaturas de alunos FIES gera um impacto relevante na nossa
base. Essa dinamica se encerra em 2020

Base de Alunos 22 semestre

Base FIES
M Base PEP
Kroton Il Base Pagante + ProUni
437.633
422.783 412247
375.413
358.093 353.434
_— P
54% 46% 39% e e

\

2014 2015 2016 2017

2018 1519 2020 2021

FORMATURAS 33.197 59.587 68.257 75.289 87.887 60.907



RETOMAR O
CRESCIMENTO




A Kroton € 3 empresa melhor posicionada para competir no mercado atual,
com alta qualidade e eficiéncia operacional para capturar as oportunidades
de mercado que surgem com a melhoria do cenario econdmico

2 98¢

MAIOR E MELHOR PORTFOLIO DEPRODUTOS ~ AMPLIACAQ DA ATUACAO MODELO ACADEMICO
REDE DE DISTRIBUICAQ COMPLETO EM MEDICINA DE QUALIDADE

€ B0

MELHORIA CONTINUANA  ATUACAQ COMERCIAL FOCADA EXCELENCIA EM GESTAQ FOCO EM CONVERSAQ
EXPERIENCIA DO ALUNO EM GERACAO DE VALOR OPERACIONAL DE CAIXA







Temos a maior rede de distribuicao do mercado, com
representatividade em todo pais

UNIDADES PROPRIAS

176
153
II2 II8 |||| “‘\

2016 2017 2018 2019

UNIDADES TERCEIRAS
1310 1.410

[.110
; |||| “‘\

2016 2017 2018 2019




Nossas unidades estdo distribuidas de maneira eficiente e cobrindo o
73% da demanda latente do Brasil, estando presente em 1.033 cidades s

PROPRIAS TERCEIRAS
SAME GRF TOTAL
+ ” .
INDICADORES i - TOTAL  [POLOS PARC. [ POLOSPROP.| TOTAL
MUNICIPIOS 73 58 1.022 115 19% BRASIL

PRACAS TOP 100
LIDERANCA OU VICE- 51 0 18 625 625
LIDERANCA NA PRACA

*(onsidera o EAD no Campus

Estamos presentes em 19% das pragas no Brasil, que concentram
73% da demanda latente




Lancamos 64 novas unidades proprias que tém superado 0s

resultados projetados, comprovando a qualidade na selecao

das pracas e da implementacdo da estratégia N RN

ABERTURA DE NOVAS
UNIDADES NO ENSINO
SUPERIOR GREENFIELDS E
AQUISICOES

Same Stores Até 18.1 18.2 19.1 Total
. Total . Greenfields . M&A . Demanda Latente das
Campi pragas com presenga

de Campi



Lancamos 64 novas unidades proprias que tém superado os

resultados projetados, comprovando a qualidade na selecao -

das pracas e da implementacdo da estratégia S

BASE DE ALUNOS DAS

ABERTURA DE NOVAS Resultados GRF NOVAS UNIDADES
UNIDADES NO ENSINO vs Business Plan
SUPERIOR GREENFIELDS E
AQUISICOES
Receita Liquida +7 p.p. RESULTADO
Result. Op. +12 p.p.
Phel ATUAL
ESTIMATIVA
INICIAL

Same Stores Até 18.1 18.2 19.1 Total 2017 (17.2) 18.1 19.1
. Total . Greenfields M&A . Demanda Latente das
Campi pragas com presenga

de Campi



Nossa rede de unidades terceiras (polos) segue crescendo

e como lideres de mercado nosso foco tem sido maximizar i

0 REVENUE SHARE e n3o apenas o MARKET SHARE D

ANALISE REVENUE

SHARE EAD - 2018

31%
ESTIMATIVA EM REVENUE SHARE Outros ° 6%

APLICANDO PRECOS MEDIOS 5
PONDERADOS DO MERCADO. 7%
10%
Competidor E 11% /
™ Competidor D 4% 12%
. Competidor C 9%
Competidor B 9% / 13%

Competidor A 9%

Kroton

MARKET SHARE REVENUE SHARE

Fonte: MEC e estimativas Kroton






RANK CURSO EAD EAD HiBRIDO PRES

C Ursos 1 Pedagogia g g g
- il 1 2 Administragao

d IS P O,n I.ve IS 3 Educacao Fisica - Licenciatura Q 0 Q

em varias 4 Ciéncias Contébeis V] v V)

d I . d d 5 Direito () 6 Q

Mmodaalldades 6 Enfermagem Q 0 Q

7 Servico Social Q 0 0

Ampla Oferta de PdeUtOS 8 Gestao Recursos Humanos Q 0 0

em diferentes niveis de 9 Engenharia Civi 8 g g

i 10 Psicologia

pFeSEHClalldade 11 Engenharia Mecanica Q V] V]

12 Fisioterapia 0 Q 0

13 Engenharia Produgao (%] 0 V]

14 Logistica & () V]

15 Arquitetura e Urbanismo Q Q Q

16 Farmacia () (V) 0

17 Engenharia Elétrica Q (V) V)

18 Nutricio () (V] (V]

19 Gestio Publica (V] (X Q

20 Processos Gerenciais (V) 0 Q

21 Analise e Desen. Sistemas Q Q Q

22 Odontologia () Q V]

23 Gestao Financeira Q 0 0

24 Agronomia Q Q Q

25 Medicina Veterinaria Q 0 0

26 Historia Q 0 0

27 Matematica Q 0 0

28 Biomedicina Q Q Q

29 Geografia v] Q V]

*Portfdlio ndo exaustivo 30 Marketing & (%] (V)



Podemos oferecer um mesmo curso em modalidades e

precos diferentes, viabilizando o acesso a mais alunos e
maximizando a rentabilidade

+

PRESENCIALIDADE

A

MODALIDADE: PRESENCIAL
/ EAD HIBRIDO

TICKET MEDIO: MODERADO

OFERTA: CAMPI £ POLOS

EXEMPLOS: ADMINISTRACAO,
ENGENHARIAS, ENFERMAGEM,

FISIOTERAPIA

ooooooooooooo
.............
ooooooooooooo
.............
ooooooooooooo
.............
.............

ooooooooooooo

MODALIDADE: PRESENCIAL
TICKET MEDIO: ALTO
OFERTA: CAMPI

EXEMPLOS: MEDICINA,
ODONTOLOGIA, MEDICINA
VETERINARIA, DIREITO

PRECO



+1

PRESENCIALIDADE

- +
+ +
- .

Portfolio flexivel: diferentes modalidades permitem adequar .

- .

de precos de cada cidade

@ ADMINISTRACKO
@ ADMINISTRACAO PRESENCIAL/FGV

PRESENCIAL

ADMINISTRACAO
259 @ SEMI PRESENCIAL

179 @ ADMINISTRACKO
ONLINE

ooooooooooo
ooooooooooo
ooooooooooo
ooooooooooo
ooooooooooo

as ofertas de cursos, de acordo com a concorréncia e média .

ooooooooooo

- PRECO

. SuL Q SUDESTE




Portfolio flexivel: diferentes modalidades permitem adequar
as ofertas de cursos, de acordo com a concorréncia e média
de precos de cada cidade

@ ENG. CIVIL
PRESENCIAL

ENG. CIVIL
EAD HIBRIDO

LLl
a
<
o
=
<
O
2
LLl
(%2
L
o
a

PRECO
. suL (j) SUDESTE




As diversas modalidades de
curso geram oportunidades
adicionais para captar alunos
que antes ndo tinham uma
opcao de curso do seu
interesse e/ou precos

EXEMPLO DE MATRICULAS DE
UNIDADE - BASE 100

A unidade conseguiu incrementar
a base de alunos com cursos

EAD elevando o resultado de
captacao em 19.1em 13%

CLUSTER 1 - EAD SEMI E EAD 100% ONLINE

CLUSTER 2 - EAD HIBRIDO

CLUSTER 2 — PRESENCIAL

CLUSTER 3 - PRESENCIAL




0 langamento de novos cursos é um dos pilares
do crescimento em mesmas unidades e o foco
esta em cursos de alto LTV

DIREITO, SAUDE E ENGENHARIAS TEM LTV +1,7X 446 NOVOS CURSOS
VS SOCIAIS E APLICADAS EM 2018 E 2019
— —
LTV médio Kroton (base 1)
8% OUTROS
DIREITO
35% SAUDE
82%
0,46
i 38% ENGENHARIA
n S 3 oe 8T 3 o
" Y] o = b~
O 3% S§ 35 B g CURSOS
2 SS £
%0 Q& 9 e A AUTORIZADOS
£8 < = )
- X A
1] v
| N

255 PEDIDOS DE NOVOS CURSOS EM

ANDAMENTO
—
255
OUTROS
DIREITO
ENGENHARIA
71%
SAUDE

CURSOS EM
AUTORIZACAO






......................

......................

Temos 4 faculdades L

de Medicing ativase = (SR @ =020 oo

3cominicio 00209090909 2\ @000
previsto em 2021,

botalmando SAME STORES MAIS MEDICOS
496 VAGAS ANUAIS UNIC PITAGORAS
E 2.976 ASSENTOS Cuiaba / MT Bacabal / MA
UNIME
Lauro de Freitas / BA PITAGORAS
UNIDERP Codd / MA
L Campo Grande / MS
PITAGORAS® ANHANGUERA
................. Eunapolis / BA Ponta Pora / MS
o 346 VAGAS ANUAIS 150 VAGAS ANUAIS
L 2.076 ASSENTOS ol 900 ASSENTOS



NOSS0S cursos de
medicina apresentam
oportunidade de
crescimento de base
de alunos e trazem
receita de alta
qualidade

# ALUNADO

2019

Mais Médicos
Il same Stores

2026 (E)

RECEITA
(RS MM)

+109%

2026 (E)

ALTA
DEMANDA







No ENADE tivemos um aumento de 21,5 p.p. em cursos

satisfatorios. Unidades Anhanguera tiveram a maior
evolucdo, demonstrando a qualidade do KLS 2.0

% ENADE SATISFATORIO EVOLUCAO

Aumento de
Aumento de 39,3%
30,1 p.p.

21’5 p.p. Anhanguera

55,3%
Demais Marcas

m 2015 m 2018




m T o,raada
de transformagao d|g|tal é:

MUDAR

UMA CULTUR




ATRATIVIDADE

1. Diferenciais de produto
2. Melhoria na estrutura curricular
3. Criacdo de novos produtos

QUALIDADE

1. Retroalimentacdo do modelo

com resultados do ENADE e CONECTA

2. Acdes de engajamento ENADE nas unidades
3. Melhoria na gestao da sala de

aula e ambientes virtuais

4. Solucdes para reforco dos contetidos

5. Atendimento dos indices regulatorios

ALUNO

EFICIENCIA

1. Produtos escalaveis

2. Baixo investimento para
implantacdo de portfdlio

3. Eficiéncia na producao de
materiais didaticos

EMPREGABILIDADE

1. Trilhas de carreira e certificacoes
2. Competéncias de empregabilidade nos cursos
3. Preparacao para 0 mercado de trabalho

ENGAJAMENTO

. Tutoria ativa

. Avalia¢do continuada

. Modernizacao da aprendizagem

. Conteiidos e formatos engajadores
. Melhoria da experiéncia AVA

. Engajamento docente







............
oooooooooooo

............

Incrementos crescentes ano contra ano no NPS refletem as melhorias =~ 00
continuas realizadas na operacdo e impacto da transformacdo digital -~~~

............

VARIACAO NPS UNIDADES PROPRIAS VARIAGCAO NPS UNIDADES TERCEIRAS

v
UNIDADES PROPRIAS E TERCEIRAS APRESENTARAM CRESCIMENTO CONSISTENTE
E EXPRESSIVO NO NPS AO LONGO DE TODO O ANO DE 2019
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............

Incrementos crescentes ano contra ano no NPS refletem as melhorias =~ 00
continuas realizadas na operacdo e impacto da transformacdo digital -~~~

............

VARIACAO NPS UNIDADES PROPRIAS VARIAGCAO NPS UNIDADES TERCEIRAS

v
UNIDADES PROPRIAS E TERCEIRAS APRESENTARAM CRESCIMENTO CONSISTENTE
E EXPRESSIVO NO NPS AO LONGO DE TODO O ANO DE 2019
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INFRAESTRUTURA

Mais de 440 obras de .
revitalizacdes nos (ampi

Delta NPS YOY

+35 p.p. ’

ago-18 ago-19

4

4
4

4




o A TRANSFORMACAQ DIGITAL TEM
5ID0 UM GRANDE CATALIZADOR

...................... INICIATIVAS

INFRAESTRUTURA AVALIAGAO CONTINUADA SISTEMAS EAD
Mais de 440 obras de Nosso método valoriza o esforco e Unificacdo dos sistemas
revitalizacdes nos Campi desempenho ao longo de todo o permitiu uma melhor

semestre e engaja 0 aluno enquanto experiéncia aos alunos
potencializa seu aprendizado

Delta NPS YOY Delta NPS YOY Delta NPS YOY

+35 p.p. ’

4
4
4
4

ago-18 ago-19 ago-18 ago-19

+5 p.p.







..................

Temos equipes comerciais e de marketing focadasem ool

maximizar a geracdo de valor na captacao e retencgo

COMUNICACAO
EQUIPES FERRAMENTAS E ¢

ESTRUTURADAS METODOLOGIAS COM OsS
CAPACITADAS
NSNS E CUSTOMIZADA
SEOQ visando incremento de captacdo Monitoramento continuo dos precos da Regionalizacdo e customizacdo do
organica e reducdo de Student Acquisition concorréncia e ajustes semanais. Mais de contetdo publicado em redes sociais
(ost 250.000 pontos de preco monitorados
Usabilidade melhorada e taxas de
Maximizacdo de receita de captacao através Testes e selecdo de ofertas com maior conversao médias 34% superiores nos
da definicao do melhor mix de precos e impacto na receita vs grupos de controle acessos via mobile
ofertas
dentificacdo e atuacdo sobre alunos mais Disparos de comunicacao automatizados
Maximizacao da receita de veteranos propensos a evadir e customizados para cada etapa do funil

através da retencdo de captacdo




.................

Temos equipes comerciais e de marketing focadasem ool

maximizar a geracdo de valor na captacao e retencgo

Testes e selecdo de ofertas com maior
impacto na receita vs grupos de controle




Conduzimos experimentos para calibrar

0 ponto 0timo e encontrar a oferta com
maior nivel de otimizacdo de receita

RESULTADO VS
GRUPO DE
+ AGRESSIVA OFERTAS CONVERSAO DESCONTO CONTROLE
Oferta 1 +4,9p.p. -3,0p.p. +1,8p.p.

OFERTA COM MELHOR RESULTADO

Oferta 3 +1,2p.p. -0,7p.p. +0,5p.p.

- AGRESSIVA

S Exemplo ilustrativo






FRAMEWORK ESTRUTURADO
DE EXCELENCIA OPERACIONAL

CADEIA MAPA DE KPIs E MONDRIAN RADAR GESTAO DE
DE VALOR OPERACAQ PILARES CUSTOS
F.0.C.A.



.................

A transformacdo digital esta acelerando 3 entrega ool

de novas ferramentas e funcionalidades ool

JORNADA
JORNADA DE FINANCEIRA/

D e TRATIVA

JORNADA
ACADEMICA

ANALYTICS

NOVOS AMBIENTES DE
DESENVOLVIMENTO, STAGING
F PRODUCAO

NOVO PORTAL KROTON PAY

DE CAPTACAO (MEIOS DE PAGAMENTO)

NOVOS PORTAIS PORTAL DE AUTOATENDIMENTO
INSTITUCIONAIS PARA ALUNOS

PAINEIS E REPORTS
NO POWER BI

EVOLUCAQ DA NOVA PLATAFORMA DE
PLATAFORMA DE CRM WORKFLOW DE ATENDIMENTO VIABILIZADORES DE

PRECIFICACAO DINAMICA

v
SAFe - METODOLOGIA AGIL: 16 VALUE STREAMS, 63 TIMES AGEIS, +650 PESSOAS, 951 FEATURES ENTREGUES






GREENFIELDS

Resultado operacional evoluindo
melhor que o esperado

Necessidade de Capex com
tendéncia decrescente

Maturacao das unidades
atrelada a geracao de caixa
operacional




Aumento da convers3o de caixa devido a menor o

representatividade de alunos PEP e melhorade mix -

Reduc¢ao de ingressantes PEP mesmo Base de alunos PEP esta mais Mais alunos PEP
com o aumento da captacao equilibrada, com mais PEP50 e pagando a parte
menos PEP30 parcelada
MATRICULAS 1° SEMESTRE (X1.000) BASE DE ALUNOS PEP (X1.000) RECEBIMENTO DAS PARTE PARCELADA DOS

CONTRATOS PEP (BASE =1)

107,6 61.7

95,9 101,2 590 60 590 559 s

62%  gq9  53%  46%
77%

77%
38% 39%
.
2017 2018 2019 1T18 2T18 3T18 4T18 1T19 2T19 2019 2020 2021

Pagante [JJJj PEP PEpP 30 [ PEP 50



JUNTANDO AS PECAS

TEMOS BAIXO MARKET SHARE (9,1%) EM
UM MERCADO GRANDE E COM
PERSPECTIVA DE CRESCIMENTO

TEMOS BOAS PERSPECTIVAS DE AUMENTAR A
CONVERSAO DE CAIXA

e GREENFIELDS
e OPERACAO
e PEP

ESTAMOS ENCERRANDO O CICLO DE UM MODELO

DE FINANCIAMENTO DO ENSINO SUPERIOR, COM

PERSPECTIVA DE RETORNO AO CRESCIMENTO DA
BASE DE ALUNOS EM 2021






