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Resultados 1T22

5 de maio de 2022 - A Lojas Renner S.A. (B3: LREN3; USOTC: LRENY), maior varejista de moda no Brasil, anuncia seus
resultados do primeiro trimestre de 2022 (1T22). Por questées de comparabilidade com o mercado e em linhas com as
Demonstragées Financeiras, a partir do 4721, a Companhia passou a reportar as informagdes de EBITDA pos-IFRS 16
(excluindo Depreciagéo e Juros de arrendamento).

Destaques do periodo

o

Crescimento de 63% e 35%
na receita liquida de varejo
vs 0 1T21 e 1T19,
respectivamente, e com
aceleragdo em abril

=

EBITDA Ajustado Total
~12x maior que 1721 e Lucro
Liquido superando niveis
pré-pandemia (+26%)
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Aceleracd@o na produgdo
de conteldo, com +500
novos influencers e 11
lives no 1122
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Encantamento: recorde de
muito satisfeitos em um 1°
trimestre

A

18,3 MM de clientes ativos
no ecossistema (+31,3%)

@
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Crescimento robusto de
39% no GMV Digital e
penetracdo de 15,1%

Evolucdo relevante nas
entregas D+1 e D+2, com
reducdo nos custos de
remessa de ~24%

$

Realize: maior ocupagdo no

ecossistema, com aumento

de 27% na base de clientes
ativos

&
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Ganho consistente de share
no 1722

-

Maior eficiéncia no CAC
e last mile, com reducgéo
de 6,2p.p. sobre a
receita digital
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e-0
Base de clientes omni
dobrou sua
representatividade vs 2020

Remarcagdes nos menores
patamares dos Ultimos
anos, com Margem Bruta
em niveis pré-pandemia

remR
Aquisicdo da Uello,
logtech nativa digital,
que traz mais eficiéncia,
velocidade e qualidade
no last mile
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Renner é Top of Mind em
moda online por 15 meses
seguidos e lider em visitas
entre os players nacionais

Marketplace Renner:
aumento de 37% no
sortimento vs 4721, com
complementariedade de
categorias e produtos

%>

Langcamento do RX
Ventures, CVC para
investimento em startups

)

Videoconferéncia de Resultados

6 de maio de 2022
13:00 (BRT) | 12:00 PM (US-EST)

A videoconferéncia serd readlizada em
portugués, com tradugdo simultGnea
para o inglés. Para acessar, clique aqui ou
utilize o QR Code.
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Aviso Legal

As dafirmagées contidas neste documento relacionadas a
perspectivas sobre os negbcios, projecdes sobre resultados
operacionais e financeiros e aquelas relacionadas a perspectivas de
crescimento da Lojas Renner S.A. sio meramente projegdes e, como
tais, sGo baseadas exclusivamente nas expectativas da Diretoria
sobre o futuro dos negbécios. Essas expectativas dependem,
substancialmente, das condi¢cées de mercado, do desempenho da
economia brasileira, do setor e dos mercados internacionais e,
portanto, sujeitas @ mudanga sem aviso prévio.

Todas as variagdes e somas aqui apresentadas sdo calculadas com
base nos nUmeros em milhares de reais, assim como os
arredondamentos.
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Informacdes Consolidadas

Var.
(R$ MM) 1122 1121 22 x 21
Receita Liquida de Varejo! 22297 13644 634%
Crescimento de Vendas em Mesmas Lojas 59,5% -127%  72,2p.p.
GMV Digital 434,0 3129 38,7%
Penetragdo das Vendas Digitais 15,1% 17.8% -2,7p.p.
var.
(R$ MM) 1722 121 22x21
Lucro Bruto da Operagdo de Varejo' 12279 710,9 72,7%
Margem Bruta do Varejo' 55,1% 521%  3,0p.p.
Despesas Operacionais (VG&A)? (928,0) (7496) 238%
% VG&A s/ Receita Liquida de Varejo’ 41,6% 54,9% -13,3p.p.
l
var.
(R$ MM) 1122 121 WP2ix21
EBITDA de Varejo Ajustado® 2980 (378) 887,6%
Margem EBITDA de Varejo Ajustada?® 13,4% -28% 16,2p.p.
Resultado de Servigos Financeiros 85,2 69,6 23,8%
EBITDA Total Ajustado® 383,2 318  11059%
Margem EBITDA Total Ajustada?® 17,2% 23% 14,9p.p.
-»
Var.
(R$ MM) 1122 1121 22 x 21
Lucro Liquido 1916 (147,7) 229,7%
Margem Liquida 8,6% -10,8% 19,4p.p.
Lucro por agéo 0,19 -0,19 204,5%
rROIC'™ 9,4% 13,0% -3,6p.p.

' A Operacgdo de Varejo inclui a receita de venda de mercadorias, bem como receitas de servigos
2 As Despesas Operacionais (VG&A) ndo consideram as despesas com Depreciagdo e Amortizaga

2 EBITDA Total Ajustado (p6s IFRS 16), sem a despesa da depreciagdo e despesa financeira dos arren
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D
Mensagem da Administragéo

O primeiro trimestre de 2022 se caracterizou por um crescimento robusto de vendas de 63% versus 2021 e 35% ante 2019 e jG com
ndmero de transagdes positiva nesta comparagéo. Iniciamos o ano com algumas incertezas relativas & pandemia, em fungdo da
variante Omicron, o que impactou o fluxo, nas primeiras semanas de janeiro. No entanto, a partir da redugdo do nimero de casos,
vimos rapidamente uma evolugdo na mobilidade e, como consequéncia, nas vendas. Desta forma, tivemos um trimestre com
aceleragdo sequencial nos meses, cujo ritmo se intensificou ainda mais em abril.

Além da maior mobilidade, a boa aceitagdo da colegdo outono-inverno também contribuiu para o ganho relevante de share no
periodo. Adicionalmente, a performance de vendas, aliada & otimizagdo dos estoques integrados, bem como o uso de dados em
nossos processos tém contribuido para niveis de remarcagdes alinhados aos menores patamares histéricos. Estas melhorias de
produtividade compensaram quase na totalidade os desafios de cémbio e inflagdo de matérias-primas e fretes, favorecendo a
dindmica de margem bruta, em niveis similares ao de 2019.

Quanto as vendas digitais, ndo obstante o crescimento mais robusto da operagdo fisica, o GMV do trimestre apresentou crescimento
relevante, de 38,7% versus 2021 e 416,3% ante 2019, com participagéo de 15,1%. Os novos canais de vendas digitais também seguiram
ganhando relevancia, representando ~22% do GMV digital. No periodo, a Renner se manteve lider absoluta em Monthly Active Users
(MAU) entre os players de moda nacionais e hd 15 meses consecutivos & Top of Mind — lembranga de marca em varejo de moda.
Também assumimos, pela primeira vez, a lideranga de visitas online entre os players nacionais e reduzimos a participagéo do CAC
sobre a receita digital, o que nos mostra que estamos no caminho certo para reforgar a presenca de marca digital e com mais
eficiéncia.

Quanto aos investimentos relacionados ao nosso futuro, avangamos no desenvolvimento de nosso ecossistema de Moda e Lifestyle.
Percebemos que os consumidores estdo vendo valor em nosso ecossistema e, assim, temos nos tornado a escolha de cada vez mais
clientes. Atualmente, contamos com 18,3 milhdes de clientes ativos, que transitam nas diferentes marcas que atuamos e, quanto mais
integrados entre os nossos negécios, maior o spending gerado por eles. De forma similar, sabemos que quanto maior a integragdo
entre os diferentes canais que disponibilizamos, melhor é a experiéncia dos consumidores e, assim, alavancamos nossas operagées. E
com isto em mente que seguimos evoluindo, para capturar ainda mais oportunidades e clientes, gerando cada vez mais recorréncia,
stickiness e lifetime value.

Na jornada omni, seguimos avangando em nivel de servigo e em produtividade. Além da entrega em D+2, que praticamente dobrou
sua representatividade em relagdo ao ano anterior, mereceu destaque a redugdo no custo por remessa do last mile em ~24%. Sobre a
plataforma logistica, em abril, adquirimos a Uello, uma logtech nativa digital de entregas de Gltima milha, com foco em experiéncia e
gestéo em tempo real, fundamental para um last mile mais eficiente e com mais velocidade e qualidade. Quanto ao novo CD omni, o
cronograma seguiu conforme previsto e, nas Gltimas semanas de abril, foi iniciado o processo de transferéncia das primeiras operagdes
da Camicado. Quanto as modalidades alternativas de checkout nas lojas, foram instalados totens de autoatendimento em mais lojas e
o Pague Digital, checkout realizado pelo cliente em loja, através do seu préprio celular, continuou sendo destaque, com sua participagéo
mais que dobrando versus o 1T21. Como resultado de uma experiencia mais flexivel e completa conosco, a participagdo de clientes
omni dobrou em relagdo a 2020 e ja representa 30% do faturamento, alavancando o potencial de nosso ecossistema, uma vez que
estes clientes apresentam frequéncia e gasto médio bastante superiores diqueles que compram em somente um dos candais.

No que se refere & oferta de produtos, os marketplaces da Camicado e da Renner seguiram ampliando categorias e variedades,
contando atualmente com 245 e 240 sellers, respectivamente. Combinados, representaram 7,2% das vendas digitais, trazendo
beneficios de venda cruzada com os produtos 1P, além de complementariedade de categorias e faixas de pregos. Adicionalmente,
vemos uma sinergia importante entre os negécios, com Camicado e Youcom entre os top 5 sellers da plataforma da Renner.

Na frente de conteddo & branding, aumentamos a participagdo de influencers em mais canais, com ativagéo de mais de 500 novos
parceiros no inicio do ano, e intensificamos a estratégia de lives, trazendo maior awarness, fluxo, engajamento e rentabilizagéo de
clientes. Foram realizadas 11 lives no trimestre, de diferentes formatos, além da maratona de 25 transmissées no Instagram no més de
margo. Estas e outras agdes trouxeram aumento de 85% no fluxo digital oriundo das campanhas e aumento de 20% no engajamento
das postagens no Instagram.

Na oferta de solugdes financeiras, a Realize seguiu sua jornada de digitalizagdo do cliente e maior ocupagdo do ecossistema. Neste
sentido, avangou na oferta de produtos nos diferentes negécios de varejo, com aumento de 64% no TPV e priorizag&o do Meu Cartdo.
Adicionalmente, sua base de clientes ativos aumentou em 27% na comparagdo anual. No piloto da conta, j& percebemos alguns
avangos na conversdo e estratégia, importantes para o rollout no segundo semestre.

Adicionalmente, em margo, langamos o RX Ventures, nosso fundo de Corporate Venture Capital, com capital de R$ 155 milhdes, que tem
como objetivo investir no crescimento de startups focadas em solugées inovadoras para o ecossistema.

Ainda, merecem destaque nossas iniciativas ESG: inauguramos nossa segunda loja circular, também no Rio de Janeiro, e pelo 5° ano
consecutivo integramos o S&P Global Sustainability Yearbook, obtendo a maior pontuagdo entre as varejistas globalmente.

Como resultado da melhora operacional e das eficiéncias que ja percebemos, fruto das iniciativas em andamento, nosso EBITDA Total
foi 12 vezes superior ao mesmo periodo do ano anterior e o Lucro Liquido superou néo somente o 1T2], em 1,9 vezes, mas também j&
ultrapassou os patamares pré-pandemia, em 23%.

E assim avangamos ao segundo trimestre do ano! As vendas em abril superaram nossas expectativas iniciais e estamos bem
preparados e compostos para a semana de mées. Além do otimismo em relagdo ao curto prazo, estamos convictos quanto ao nosso
futuro e aos investimentos para fortalecer nosso ecossistema. Acreditamos que marcas com significado e proposta de valor clara
geram diferenciais competitivos e criam condi¢des para ganhos de market share, principalmente em um cendrio macro mais dificil e
de aceleragdo de consolidagdo. E a cada trimestre, isto fica mais evidente, com novos recordes de encantamento: tivemos o melhor
nivel de Muito Satisfeitos em um primeiro trimestre, o que nos sinaliza que estamos na diregdo correta para oferecer uma proposta de
valor cada vez mais robusta aos nossos clientes. Somos o maior player omni de vestudrio do Brasil e continuamos comprometidos com
nossos projetos, para nos consolidarmos, cada vez mais, como o ecossistema lider do segmento, potencializando ainda mais o
encantamento de nossos clientes e a rentabilidade dos negécios.
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Ecossistema de Moda e Lifestyle
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As vendas digitais apresentaram boa performance neste trimestre, com continuidade do ritmo elevado de
crescimento, atingindo GMV Consolidado de R$ 434,0 milhdes. N&o obstante a base de comparagéo mais
forte do 1721, em decorréncia das restricdes de dias e horas de operagdio de lojas naquele periodo, estes
canais cresceram 38,7%, participando em 15,1% do GMV total da Companhia. Este resultado é reflexo da
continuidade dos investimentos para melhoria da experiéncia da jornada do consumidor, nivel de servigo,
bem como integragdo e ampliagdo dos canais.

No contexto da base ativa dos canais digitais, o trimestre encerrou com 3,1 milhdes de clientes, uma
evolugdo de ~13% versus o ano anterior, com acréscimo de 12,1% na base de clientes recorrentes.

J& em relagdo ao fluxo, foram 232 milhées de visitas, das quais 67% através do app. No periodo, foram 1,6
milhdes de downloads e 7,8 milhdes de usudrios (29% vs 1T21), resultando, mais uma vez, na lideranca
absoluta em Monthly Active Users (MAU) entre os players nacionais, conforme o AppAnnie.

Sobre a diversificagdo dos canais de vendas disponiveis, a venda social (Favoritos Renner) seguiu sendo
destaque, com aumento no nimero de pedidos e ticket médio, resultando em crescimento robusto de 22
vezes ante o 1T21 e uma base de 37 mil associados. Adicionalmente, as vendas realizadas pelo WhatsApp
cresceram 5 vezes ante o 1T21. Os novos canais, incluindo o Marketplace e B2B, combinados, representaram
~22% do GMV Digital da Companhia.

Quanto & jornada Omni, as frentes de servigos e eficiéncia seguiram sendo prioridades. Neste trimestre, a
participagdo das entregas em até D+2 aumentou 18p.p. versus o 1721 e, aquelas em D+1 nas regides
metropolitanas de S&o Paulo e Rio de janeiro foram maiores em 27p.p.. J& em relagdo aos custos por
remessa, houve reducdo de cerca de 24% ante o 1T21.

Ainda sobre o last mile, em abril, foi adquirida a Uello, fundamental para o desenvolvimento da plataforma
logistica da Companhia. Uello & uma logtech nativa digital de entregas de ultima milha, com foco em
experiéncia e gestdio em tempo real, importante para um last mile mais eficiente e com mais velocidade e
qualidade. Ainda sobre a plataforma logistica, ao final de abril, foi iniciado o processo de transferéncia das
primeiras operagdes da Camicado para o novo CD, localizado na cidade de Cabrelva, SP.

Na operagdo de lojas, a digitalizagdo das atividades seguiu avangando, com a ampliagdo dos caixas de
autoatendimento, bem como habilitagdo de piloto para utilizagéo de cartdes de créditos de terceiros na
modalidade Pague Digital, trazendo mais flexibilidade e agilidade ao processo de checkout.

Todas estas evolugdes, novamente levaram a niveis recordes de encantamento, além do aumento
consistente na base de clientes omni.
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Ecossistemna de Moda e Lifestyle
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Conteudo & Branding

Durante o trimestre, foram ao ar as campanhas de Alto Verdo, Atelier, Outono Inverno e Educativa Omni.
Enquanto as primeiras tem o objetivo de comunicar as novidades de produtos, a Ultima destaca os
beneficios e funcionalidades dos vdrios canais de compra e formas de checkout.

A partir de andlises dos resultados das postagens no Instagram, passou-se a adotar um mix de videos
curtos com influenciadores, produtos Renner e dicas de looks. Os Reels vém performando muito bem e
elevando o engajamento com os clientes. Além disso, o trafego das redes digitais para o e-commerce foi
85% maior que no 1T21. Com relagéo aos influenciadores, foram mais de 500 ativados no trimestre e houve
um aumento de 20% no volume de engajamentos das postagens no Instagram, ante o 1721

No periodo, a estratégia de lives no Instagram e no site/app foram consolidadas, alcangando recordes de
engajamento e espectadores. A novidade ficou com a estreia da Maratona de Lives, no total de 25
transmissdes em cinco dias nos perfis de influenciadoras, levando 37 mil visitas para o e-commerce.

Adicionalmente, a série "Estilo t& On” do Youtube completou um ano e foi um case de sucesso no Google. Ao
longo do periodo, foram publicados 45 videos em parceria com 6 influenciadores nativos da plataforma.

Marketplace

O marketplace tem como objetivo ampliar o sortimento de produtos para os segmentos core de clientes
em categorias adjacentes a vestudrio, casa e bem estar, aumentando assim o ticket médio, a frequéncia e
a base de clientes ativos no ecossistema.

O marketplace da Renner finalizou o trimestre com 212 sellers, com aumento sequencial de 37% no
sortimento (ante dezembro 2021), representando ~5% do volume de vendas transacionado no e-
commerce. Atualmente, a Camicado & o seller com maior representatividade no canal e a Youcom estd
entre os 5 maiores, reforgando a sinergia das marcas dentro do ecossistema.

Na Camicado, por sua vez, a plataforma encerrou o trimestre com 232 sellers, que representaram +18% do
GMV digital do periodo. Os canais digitais oferecem um sortimento de mais de 100 mil tipos de produtos,
entre itens 1P e 3P.

CRM & Loyalty

CRM

A ampliagdo da base de clientes ativos do ecossistema &€ uma das principais prioridades da Companhia, e
nesse sentido, apresentou uma evolugdo de 31,3% versus o 1T2], atingindo a marca de 18,3 milhdes de
clientes e com mais retengdo, 10 p.p. superior ano anterior. Adicionalmente, ~85% do faturamento &
identificado, evolugdo de 4 p.p. na comparagéo anual, permitindo um maior conhecimento destes clientes,
seu perfil e hdbitos de consumo.

A base de clientes Omni seguiu aumentando e, no trimestre, a participagdo mais que dobrou ante 2020, j&
representando 30% do faturamento. Estes clientes compram com mais frequéncia, gerando um spending 3
vezes superior aos demais canais.

Do ponto de vista de sinergia entre negécios, clientes que compram em mais de uma das marcas do
ecossistemna chegam a ter gasto 6 a 7 vezes superior aos demais.

Loyalty

O desenvolvimento da plataforma do Programa de Loyalty, que ofereceré vantagens monetdrias e
experiéncias diferenciadas aos clientes, seguiu em evolugdo, com a realizagdo de testes de integragcdes
sistémicas nos diferentes negbcios e canais de venda.
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Ecossistemna de Moda e Lifestyle

$ Solugdes Financeiras - Realize CFI

* No trimestre, em linha com as iniciativas para maior ocupagéo do Ecossistema, a Realize aumentou a sua
base de clientes ativos em 27% versus o 1T21 e apresentou crescimento de 64% no TPV, atingindo R$3,7
bilhées. O crescimento da base trouxe ainda reflexo positivo no spendling off us, cuja participagdo sobre o
volume total de pagamentos alcangou 76% no trimestre.

* Na frente de priorizagdo da oferta do Meu Cartéo, foram
redlizados avangos, com aumento de 11% no volume de
emissdes versus o 1T2], destacando-se a emissdo em 100% das
lojas Camicado. Ao final do periodo, o cartédo co-branded
ganhou relevancia n&o somente no uso, com maior
principalidade na carteira do cliente, como também na base
ativa, representando 56% do total, crescimento de 17,7 p.p.
versus o 1721. Ainda, a cada 1 cliente perdido, foram captados 3, o
que estd alinhado com a agenda de aceleragdo da carteira do
Meu Cartdo. No Cartéio Renner também ocorreram evolugées,
com destaque para a aceitagdo nas lojas fisicas da Youcom.

* No periodo, foram realizadas campanhas de engajamento, com
beneficios adicionais aos clientes dos cartées em datas
comerciais, como na semana do Consumidor. Dentre as
vantagens, destacaram-se descontos progressivos em
categorias selecionadas na loja virtual Renner. Houve também o
reforgo da divulgagéo do Programa +Parceiros, que tem o
objetivo de aumentar a proposta de valor do Meu Cartéo, bem
como o spending off us. O programa chegou d marca de 370 mil
clientes cadastrados ao final do trimestre, aumento de 299%
versus o 1721

* Quanto & digitalizagéo, 90% da base de clientes interagiu
digitalmente com a Realize, com mais de 66 milhdes de acessos
aos candais digitais no periodo, alta de 31% versus o 1T21.

* A Companhia também evoluiu nos indicadores de penetragéo
no piloto da Conta Digital e j& se prepara para a expanséo para
novas cidades no 2T21.

* Por fim, a receita de servigos da financeira apresentou crescimento nominal de 54% versus o 1T21 e atingiu
25% de participagéo.
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Tecnologia e Dados

Quanto ao desenvolvimento de uso de Dados para melhorar a tomada de decisdo, a Companhia teve
avangos importantes em diferentes frentes:

Forecast de Vendas: com a estabilizagdo dos modelos de forecast a curto prazo, houve aumento das
recomendagdes de agdes para mudanga de tendéncia de vendas em diversas lojas e subclasses de
produtos, melhorando a performance dessas unidades.

Compra: além do piloto da ferramenta de sugestéo de volumes para itens bdasicos, de fabricagéo nacional,
foi iniciado um piloto para compra de produtos a nivel de SKU, a fim de atender a demanda, reduzir a
sobra de pontas de estoque e, consequentemente, a transferéncia desses itens para outras lojas. Isto
permitird que as unidades recebam grades mais adequadas, evitando falta ou excesso de itens.

Abastecimento: na Renner, a abrangéncia de categorias foi mantida nos itens Core e Fashion, ou seja, 21%
das subclasses, que representam 43% das vendas. Aindag, foi iniciado experimento para abastecimento de
itens de colegdo a nivel de SKU, em fungdo da operagd@o do novo CD. Desta forma, ser@o repostos apenas
os tamanhos necessdrios, de acordo com a velocidade de venda de cada SKU. J& em relagéo ao
abastecimento com Inteligéncia Artificial, na Youcom, o escopo de itens totalizou 11% das vendas e, na
Camicado, 10%.

Preco e Promogdo: continuou-se a expansdo do Motor de Remarcagdes da Renner, que opera nas
subclasses que representam 93% das vendas, avango de 9 p.p. ante o 4T21. J& em relagéo ao Motor de
Precificagdo, continuou-se a evolugéo no e-commerce da Camicado, para itens que representam cerca
de 16% das vendas, com previsdo de rollout para novas categorias no curto prazo. Além disso, iniciou-se
uma prova de conceito em trés categorias na Renner.

Sortimento Inteligente Omni: o experimento visa a aplicagéo de IA para definir um sortimento orientado ds
preferéncias dos consumidores de uma regi@o, nos pedidos do e-commerce, e tem como objetivo reduzir
fretes interestaduais e melhorar o servigo para clientes. No 1722, foram desenvolvidos dois médulos: um
que executa o modelo do sortimento inteligente e outro que aplica as regras de negécio. Ainda, foi
também realizado o primeiro piloto fisico do sortimento inteligente em duas regiées do Pais.

Produto

No 1722, importantes evolugées ocorreram em Produto. Sobre a redugdo do Time to Market — uma das
prioridades estratégias da Companhia para 2022 - houve avangos relacionados ao processo de
reatividade de produtos, com mapeamento dos cendrios de negbcio, como gestéio de estoque e
produgdo, e de fluxo do e-commerce, com importantes insights para o processo. Ainda nesta frente, a
aceleragdo do desenvolvimento digital de colegbes também foi destaque, com aquisigdo de tecnologia
de ponta para desenho do produto digital, escaneamento corporal e de materiais téxteis, além de
softwares de simulagdo hiper-realista capazes de replicar os aspectos visuais e fisicos do produto.
Adicionalmente foram feitas entregas de manequins para fornecedores nacionais, baseados na
tecnologia 3D, que contribuiram para a redugéo do tempo de desenvolvimento das colegdes.

Estas iniciativas trouxeram tanto evolugdes internas, a exemplo da apresentagdo da colegéo na marca
Get Over em metaverso, como entregas de inovagdo para o cliente. Destacou-se o langamento da
primeira colegdo cépsula criada exclusivamente com tecnologia 3D, um projeto pioneiro no varejo de
moda brasileiro, que refor¢ga a aposta da Companhia na moda phygital como oportunidade de explorar
novos modelos de negbcio. Para isso, foi feito uso de ferramentas 3D para criagdo, modelagem e prova
digital dos produtos, além do langamento de loja exclusiva em realidade virtual, com simulagéo de
tecidos, texturas e estampas para que os consumidores visualizem e interajom com as pecas da maneira
mais realista possivel, podendo adquirir os itens diretamente no e-commerce da Renner. Ainda, a prova de
roupas é realizada em manequim virtual e sem o uso de amostras fisicas — reduzindo custos, lead time e
minimizando o impacto ambiental de todo processo. As pegas comegaram a ser vendidas no e-
commerce da Renner em abril. O langamento desta colegéo repercutiu na midia e posicionou a empresa
como marca inovadora e pioneira no desenvolvimento de moda 3D.



Ecossistemna de Moda e Lifestyle

Ambiental, Social e Governanca

Ambiental

Pelo quinto ano consecutivo, a Companhia integra o S&P Global Sustainability Yearbook, que redne as
empresas de capital aberto com as melhores praticas sustentdveis no mundo. Nesta edigdo, evoluiu-se
para a classificagéo Gold, ao receber a maior pontuagéo entre todas as varejistas avaliadas.

A Companhia foi reconhecida pelo CDP (Carbon Disclosure Project) como Lider de Engajamento de
Fornecedores, sendo a Unica varejista brasileira de moda nessa classificagdo. Devido das praticas ESG
implementadas no ecossistema, subiu-se um nivel na avaliagdo, ficando acima da média global das
empresas que responderam o questiondrio.

Foi inaugurada, em margo, a segunda loja circular, que une circularidade & transformagdo digital. A loja
estd localizada no Shopping Park Jacarepagud, no Rio de Janeiro, e foi projetada a partir da melhor
escolha de recursos para diminuir o impacto ambiental desde a concepgdo até a operagdo. Além disso, a
loja conta com um espago fisico do Repassa, ampliando os pontos de retirada e entrega de Sacolas do
Bem.

Social

Reforgando o comprometimento na promogéo do respeito e da dignidade ds mulheres, cujas agbes sdo
redlizadas em parceria com o Instituto Lojas Renner desde 2016, foi assinada a Carta de
Comprometimento em prol do Empoderamento Econdmico de Refugiadas e Migrantes da ONU Mulheres.

Governanca

Em janeiro, o Conselho de Administragéo da Companhia aprovou um Programa de Recompra de Acgdes,
sem redugdo do capital social. O total de agdes a serem adquiridas é de até 18 milhdes de agdes
ordindrias, no prazo de até 18 meses, cabendo a Diretoria definir o melhor momento para as aquisigdes.
Até o final de abiril, j& foram recomprados 56,7% do total aprovado no Programa.

A Companhia convocou os acionistas, em margo, para a Assembleia Geral Ordindria (AGO) 2022, em
formato parcialmente digital, recomendando a participagdo por meio de Boletim de Voto & Distéincia ou
do sistema eletrénico de participagdo remota, porém voltou a oferecer aos seus acionistas a
participagcdo presencial. A AGO foi realizada em abril, com a participacdo de 62,2% do capital social e
com todas as matérias aprovadas.
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Receita Liquida de Varejo

CAGRITI9 - 1T22 = 10,5%
-------- » 22297

-12,7%

me 1720 1721 1722

s Receita Liquida de Varejo (R$ MM)
—e— \/endas em Mesmas Lojas (%)
A Operagdo de Varejo inclui a receita de venda de mercadorias,

bem como receitas de servigos (comissdes e custos dos
marketplaces e Repassa).

As primeiras semanas do ano iniciaram com algumas
incertezas relativas & pandemia, em razéo do aumento
no nimero de casos da variante &micron, resultando em
um fluxo abaixo do esperado no més de janeiro. No
entanto, a partir do inicio do més de fevereiro, o cendrio
apresentou evolugdo, com aumento da mobilidade da
populagdo, bem como o retorno gradual das atividades
sociais, acelerando o ritmo de vendas nos meses
seguintes. Desta forma, a Receita Liquida do Varejo
apresentou forte crescimento em comparagdo ndo
somente com o 1T2], periodo no qual houve maiores
restricdes de operagdo pela pandemia, com o
fechamento tempordrio de lojas, como também ante o
1T19, de 35,1%.

Néo obstante um fluxo ainda néo normalizado, j& houve
aumento no nimero de transagdes versus o 1T19, além
do maior ticket médio, e em margo observou-se um
aumento de pegas em ~8% ante 2019.

A correta execugdo das operagdes, assim como o posicionamento de produtos cada vez mais assertivo em lojas,

refletiram em bom desempenho e aceitagdo da colegédo.

Destaca-se ainda, a adequagd@o do mix de estoques para

a transigéo da colegdo outono-inverno, bem como as melhorias relativas & oferta Omni, que tem se refletido em

maior spending.

O desempenho de vendas foi superior ao indice PMC do Vestudrio (IBGE), divulgado até fevereiro, demonstrando a

consisténcia de ganho de market share no periodo.

Vendas Digitais

.

RECEITA .

LIQUIDA

POR NEGOCIO

(R$ MM) 1122 1721 var.

Consolidado 2.229,7 1.364,4  63,4%
Renner * 2.020,0 1.228,8 64,4%
Camicado 138,7 103,6 33,9%
Youcom 710 320  122,2%

As vendas dos canais digitais seguiram com ritmo de
crescimento consistente, reflexo da maior
disponibilizagdo de canais de venda ante o 1T2], da
ampliagdo de sortimento, assim como de avangos
relevantes no nivel de servigo, principalmente no tempo
de entrega. Importante mencionar que a queda de
penetragdo ante o 1721 se deu em razdo do fechamento
tempordrio de lojas, que alavancou a participagdo online
naquele periodo.

Ainda, vale destacar que a Renner & Top of mind em
moda online hd 15 meses consecutivos e lider em visitas
entre os players nacionais.

* Inclui as vendas de Ashua e as receitas de servigos do Repassa.

CAGRITIO — 1722 = 72,8%

1m19

1720 1721 1722

. GMV Digital (R$ MM) ~ ==me=== Penetracdo (%)

A Camicado seguiu investindo em sua estratégia de
diversificagdo e ampliagéo de mix de produtos, bem
como em melhorias na operagdo da loja. As vendas
por WhatsApp e o Minha Sacola (por dfiliados)
continuaram apresentando evolugdes consistentes de
crescimento, assim como o Marketplace, elevando a
penetragdo dos canais digitais no trimestre para ~35%
das vendas totais. Desta forma, as vendas
apresentaram evolugdo, tanto versus o 1721, quando as
operagdes fisicas foram impactas por maiores
restricdes de operagdo, quanto ante o 1T19, de 22,9%, e
em niveis superiores ao segmento, segundo relatério
da Spending Pulse da MasterCard, evidenciando
continuo ganho de market share.

Na Youcom, por sua vez, a Receita Liquida apresentou forte crescimento ante o 1721 e 1T19 (de 80,8%), bastante
superior ao desempenho do setor, conforme comentado mais acima. Isto é resultado tanto da correta execugdo
das operagdes, destacando-se a estratégia de distribuigéo de produtos, como de uma comunicagdo mais digital,
com foco em tendéncias e colegbdes, potencializada pela parceria com influencers.

Resultados 1T22
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Lucro Bruto de Varejo

CAGRITI9 — 1722 =10,4%

. e 1.227,9
+727%

119 1120 1T21 1722

mmm Lucro Bruto (R$ MM)  e=m@ems Margem Bruta (%)

* Neste trimestre, a Margem Bruta da Operagdo de

Varejo apresentou importante evolugéo ante 0 mesmo + 3 O pp

periodo do ano anterior e ja alcangando os niveis pré- L

pandemia. Esta performance refletiu a boa equagéo MGrgem Bruta
de valor, com assertividade da colegéo e correta

composi¢gdo dos estoques, em qualidade e idade, VS ]T21 eem

apresentando sortimento adequado, combinadas aos A
repasses parciais dos efeitos da inflagéio e cdmbio nos Iln hG com ]T] 9

precos de venda. Isto se refletiu em menores sobras de
colegbes, e consequentemente, em remarcagoes
alinhadas aos menores niveis histéricos.

* Contribuiram também para este desempenho a integragdo dos estoques e o maior uso de dados e |A nos processos
de abastecimento de lojas e remarcagdo de produtos, que trouxeram maior acuracidade das operagdes.

ABERTURA

POR NEGOCIO

(R$ MM) 1122 1T21 var.

Consolidado 55,1% 52,1% 3,0p.p.
Renner 55,4% 52,4% 3,0p.p.
Camicado 48,5% 471% 1,4p.p.
Youcom 58,5% 56,7% 1,8p.p.

* A Youcom também apresentou avangos importantes na Margem Bruta versus o 1721 atingindo indice similar ao 1719
(58,6%), fruto do melhor giro dos estoques e da redugéo em 50% da oferta de produtos remarcados.

* A Camicado, por sua vez, apresentou recuperagdo na Margem na comparagdo com 2021, mas ainda com retragdo

ante 2019 (de 5,6p.p.), em razdo da maior exposicéo aos efeitos de cadmbio, dada a maior participagéo de produtos
importados no mix, e do ambiente mais competitivo neste segmento.
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Despesas Operacionais

+ A participagdo das Despesas Operacionais sobre a
Receita Lliquida de Varejo apresentou reducdo em
relagdo ao mesmo trimestre do ano anterior,
principalmente em razdo de maior escala e ganhos de
eficiéncia.

CAGR1TI9 — 1722 = 15,0%

+238% ... P> 928,0

+ Importante mencionar que a Companhia seguiu com
investimentos no desenvolvimento do ecossistema de
moda e lifestyle, nas iniciativas relativas &
transformagdo digital em andamento, assim como na
aceleracdo das vendas digitais. Esta, por sua vez, traz
uma dindmica de maiores despesas varidveis
(publicidade e fretes), mas que vém apresentando
ganhos de eficiéncia importantes em relagdo & receita

digital.
» No periodo, as despesas com CAC e fretes do last mile Mo 120 o1 122
foram 6,2 p.p. menores em relagdo ao GMV Digital,
ante 1T21. m— VGEA (R$ MM) et VG&A/ROL (%)
(R$ MM) 1722 121 var.
Despesas Operacionais (VG&A) (928,0) (749,6) 23,8%
% s/Receita Lig. de Varejo 416% 549% -13,3p.p.
Vendas (629,8) (538,0) 17,0%
% s/Receita lig. de Varejo 282% 39,4% -12p.p.
Gerais e Administrativas (298,2) (21,5) 41,0%
% s/Receita liq. de Varejo 134% 15,5% -2lpp.
Outros Resultados Operacionais (2,3) 1,2 NA
Programa de Participagdo nos Resultados (17,0) - NA
Recuperagdo de Créditos Fiscais 14,6 0,9 NA
Outras receitas/ despesas operacionais 0,1 0,3 -76,0%
Total das Despesas Operacionais, Liquidas (930,3) (748,4) 24,3%

As Despesas Operacionais (VG&A) ndo consideram as despesas com Depreciagdo e Amortizagéo.

-13,3p.p.
Participacdo das despesas
vs 1T2]




EBITDA Ajustado de Varejo (pos IFRS 16)

CAGRITIO = 1122 = -2,1%
317,8

+887,6% ..pr 298,0

-2,8%
me 1720 1721 1722

= EBITDA Ajustado de Varejo (R$ MM)
@@ \argem EBITDA (%)

+ O EBITDA Ajustado de Varejo apresentou importante
crescimento no trimestre, em funcdo dos maiores
volumes vendidos e do maior Lucro Bruto no periodo.

Condicbes de Pagamento

= No 1722, a Companhia totalizava 5,6 milhées de cartdes ativos, que representaram 34,7% das vendas de varejo, queda
de 0,9 p.p. A redugéo versus o 1721 deveu-se, principalmente, & maior competitividade do segmento de crédito.
Importante mencionar a recomposi¢do gradual da base de clientes, prejudicada ao longo da pandemia, bem como
as iniciativas para maior atratividade dos cartées Renner, as quais combinadas, tém ajudado a reduzir o gap
sequencialmente.

W Cartdes Renner (PL + MC)
Cartéo de Terceiros

A Vista

37,3% 31,9%
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Resultado de Servigos Financeiros

(R$ MM)

Receitas, liquidas de funding
Cartdo Renner
Cartdo Bandeira
Perdas em Créditos, Liquidas das Recuperagées
Cartdo Renner
Cartéo Bandeira
Outras Receitas Operacionais
Despesas operacionais
Resultado de Servigos Financeiros

% Sobre o EBITDA Total Ajustado

1122

365,4
50,4
315,0
(167,5)
(19,0)
(148,4)
13
ma)
85,2
22,2%

1721

2131
56,5
156,6
(521)
4,5
(56,6)
0,0
(91,49)
69,6
NA

Var.

,5%
-10,8%
101,2%
221,4%
NA
162,2%
NA
24,9%
22,4%
NA

O aumento no Resultado de Servigos Financeiros deveu-se principalmente ds melhores Receitas, impulsionadas
pelos maiores volumes de carteirg, reflexo do aumento nas vendas, bem como do maior spending no Meu Cartéo,
dada a estratégia de priorizagéo da oferta deste produto.

Do lado das Perdas Liquidas, a comparabilidade fica prejudicada em fungéo de reversdes de provisées ao longo de
2021, dada a recuperagdo de perdas que haviom sido provisionadas nos periodos de incertezas relacionadas &

pandemia em 2020.

As Despesas Operaciondis, por sua vez, apresentaram crescimento, porém em nivel inferior ao crescimento da
carteira, e refletiram o aumento do faturamento e do volume de transagdes, assim como as despesas relativas &

transformagdo digital da Realize CFl, bem como as pressées inflaciondrias no periodo.

CAGRITIO —1T22 = -4,5%

97,8

1m9

1720 1721

122

mmmmm Resultado de Servigos Financeiros (R$ MM)

@ Servicos Financeiros/EBITDA Total (%)
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Andlise da Carteira

Carteira Total

+61,8% ot » 49147

191%

17%

19 1720 1721 1722

mmmmm Carteira Total (R$ MM)
e=g==\/encidos sobre a Carteira

Perdas, Liquidas das Recuperagdes, sobre a Carteira

Meu Cartéio

» 3.969,8

me 1720 1T21 1722

s Carteira Co-branded (R$ MM)
=@ \/encidos sobre a Carteira

Perdas, Liquidas das Recuperagdes, sobre a Carteira

Cartéo Renner

11416 1155,5

+12,5%
................. » 9449

18,1%

PASYA

me 1720 1721 1722

SR Carteira Private Label (R$ MM)
e \/cncidos sobre a Carteira

Perdas, Liquidas das Recuperagbes, sobre a Carteira

A carteira total apresentou crescimento robusto no
trimestre, em fungdo dos maiores volumes do Meu
Cartéio, resultado da estratégia de priorizagdo da
oferta deste produto, bem como pelo maior
spending. J& o aumento na carteira do Cartdo
Renner foi reflexo dos maiores volumes de vendas,
no varejo.

Sobre o percentual de perdas liquidas, ambos os
produtos apresentaram aumento sobre a carteirqg,
em razdo principalmente de reversdes de provisoes
no 1721, que beneficiaram aquele periodo, conforme
jé@ mencionado.

Quanto aos vencidos, o crescimento do indice do
Meu Cartéo foi resultado de uma oferta mais ampla,
buscando maior rentabilizagdo e levando &
patamares mais normalizados para este produto. J&
o Cartdo Renner apresentou leve melhora ante os

trimestres anteriores.

Os niveis de inadimpléncia da carteira total também
refletem o cendrio macro atual e estdo bastante
alinhados & estratégia de maior rentabilizagdo da
carteira, bemm como em linha com os patamares
histéricos e as expectativas da Companhia para o
periodo.
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EBITDA Ajustado Total (pds IFRS 16)

(R$ MM) 1122 1121 var.
Lucro Liquido do Periodo 191,6 (147,7) 229,7%
Imposto de Renda e Contribuigéo Social (30,8) (103,9) -70,3%
Resultado Financeiro, Liquido (17,0) 78,2 NA
Depreciagdes e amortizagoes 235,0 2015 16,7%
EBITDA Total 378,9 28,1 1247,6%
Plano de Opgdo de Compra de Agdes 44 37 17,3%
Resultado da Venda ou Baixa de Ativos Fixos (0,0) (o) -89,6%
EBITDA Total Ajustado 383,2 31,8 1105,9%
Margem EBITDA Total Ajustada 17,2% 23% 14,9p.p.

De acordo com o previsto no art. 4° da Instrugdo CVM n° 527, a Companhia optou por divulgar o EBITDA Ajustado, conforme tabela acima, visando demonstrar a
informagéao que melhor reflete a geragéo operacional bruta de caixa em suas atividades.

EBITDA Total Ajustado (pés IFRS 16), sem a despesa da depreciagéo e despesa financeira dos arrendamentos.

« O EBITDA Total Ajustado do trimestre apresentou crescimento substancial em relagéo ao mesmo periodo do ano
anterior, em razéo da importante melhora dos segmentos de varejo e de servigos financeiros.

« As Depreciagées e Amortizagées (excluindo arrendamentos) totalizaram R$ 114,5 milhdes no trimestre, 59% maior
ante o 1T21, em fungdo, principalmente, do aumento nos ativos relativos a sistemas de Tl e da continuidade do plano
de expansdo de lojas. Ja a Depreciagéo do Direito de Uso (IFRS 168) totalizou R$ 120,5 milhdes, um aumento de 32,7%,
em razdo do maior nimero de lojas em operagdo, bem como do efeito da inflagdo sobre os aluguéis.

CAGRITI9 - 1122 = -2,7%

415,7 P

1120 1721 1722

EBITDA TOtOI s EBITDA Total (R$ MM)
] 2X mda io r ammtmm Margem EBITDA (%)

vs 1T21
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Resultado Financeiro Liquido

(R$ MM) 1722 121 var.

Receitas Financeiras 150,3 12,4 m5,9%
Rendimentos de Equivalentes de Caixa 124,5 8,9 1291,3%
Outras Receitas Financeiras 25,9 34 656,7%
Despesas Financeiras (133,7) (73.8) 81,3%
Juros de Empréstimos, Financiamentos e Swap (79,8) (28,7) 178,0%
Outras Despesas Financeiras (3,8) (2,2) 75,2%
Despesa Financeira de Arrendamento (s0,1) (42,9) 16,9%
Variagéio Cambial e Monetdria, Liquida 0,4 (16,8) NA
Resultado Financeiro, Liquido 17,0 (78,2) 121,7%

+ O Resultado Financeiro Liquido foi positivo em R$ 17,0 milhdes versus R$ 782 milhdes negativos no 172],
principalmente em fungd@o dos rendimentos sobre uma posigdo de equivalentes de caixa superior ao periodo
anterior.

Fluxo de Caixa Livre

(R$ MM) 1122 1721 var.
EBITDA Total Ajustado (Pés IFRS 16) 383,2 31,8 351,5
(+/-) IR, csLL/outros 1211 (22,2) 143,3
Fluxo de Caixa Operacional 504,3 9,6 494.8
(+/-) variagéo Capital de Giro (667,3) 27,9 (695,2)
Contas a Receber 3715 1125,6 (754,)
Obrigagées com Administradora de Cartées 66,5 (914) 157,9
Estoques (366,9) (380,3) 13,4
Fornecedores (356,8) (335,8) (21,0)
Impostos (218,1) (245,6) 29,5
Outras Contas a Receber/Pagar (165,5) (44,6) (120,9)
(-) capex (132,5) (264,1) 131,6
(=) Fluxo de Caixa Livre (295,5) (226,6) (68,8)

« A redugdo no Fluxo de Caixa Livre deveu-se, principalmente, & maior necessidade de capital de giro, em especial
relacionada ao aumento do Contas a Receber, fruto dos maiores volumes de vendas.
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(Caixa) Endividamento Liquido

+  Em 31 de margo de 2022, a Companhia apresentou Caixa Liquido, principalmente em razéo da emissdo de 102
milhdes de novas agdes, realizada no 2T21. A oferta de agdes foi liquidada no dia 4 de maio de 2021 e os recursos
estdo sendo utilizados no desenvolvimento do ecossistema de moda e lifestyle, na aceleragdo da transformagéo
digital, bem como na construgéo do novo CD Omni e na expanséo de lojas fisicas.

(R$ MM) mar.22 mar.21
Empréstimos e Financiamentos 2.687,7 3.087,5
Circulante 1.632,1 543,9
Né&o Circulante 1.055,6 2.543,6
Financiamentos de Operagdes de Crédito ao Cliente 999,6 760,0
Circulante 691,3 257,9
Ndo Circulante 308,3 5021
Endividamento Bruto 3.687,3 3.847,5
Caixa e Equivalentes de Caixa e Aplicagdes Financeiras (5.657,2) (2.872,2)
(Caixa) Endividamento Liquido (1.970,0) 975,3
(Caixa) Endividamento Liquido/EBITDA Ajustado Total (Pés IFRS 16) (LTM) -0,95x 0,66x
(Caixa) Endividamento Liquido/EBITDA Ajustado Total (Pré IFRS 16) (LTM) -1,38x 0,99x
D
[ ]
Investimentos

CAGRITI9 —1T22 =13.3%

(R$ MM) 122 1721

Novas lojas 38,0 78,2
Remodelagdo de instalagdes 9,0 6,4
Sistemas e equip. de tecnologia 48,7 20,0
Centros de distribui¢céo e outros 19,0 159,3
Total dos investimentos 14,7 264,0

19 1720 1T21 1722

s Investimentos (RS MM)  emms=mm Investimentos /ROL (%)

+ No trimestre, os investimentos foram menores ante o 1721, essencialmente em razéo da redugdo em novas lojas e
centros de distribuigéo. Em fungéo da postergagéo de novas lojas em 2020, houve a concentragéo excepcional
de inauguragdes no 1521. J& no 1522, haverd uma normalizagdo do cronograma de inauguragdes, o que gerou um
menor nivel de desembolsos no 1T22. Adicionalmente, os desembolsos relacionados ao novo CD na cidade de
Cabreuva, SP, foram menores dado o cronograma de construgdo.
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D
Investimentos

ABERTURA
POR NEGOCIO

Lojas 1122 1T21 Var.
NUmero de Lojas 414 394 20
@ RENNER Inauguragdes, liquidas 1 1
Area de Vendas (mil m2) 7143 690,4 3,5%
Ndmero de Lojas 120 13 7
QMIQID Inauguragoes, liquidas 1 0
Area de Vendas (mil m2) 50,3 47,3 6,3%
Ndmero de Lojas 104 99 5
OucCo Inauguragdes, liquidas 0 -1
Area de Vendas (mil m2) 17,7 16,7 5,9%

Lucro Liquido e Eventos Societdrios

CAGRITI9 = 1122 =71%

+2045% .9 1916

f

-147,7
me 1720 1m21 1722

mmm Lucro Liquido (R$ MM)  e=meemm Margem Liquida (%)

+ O Lucro Liquido do trimestre foi superior ao 172, tanto em fungdo da melhor geracdo operacional dos segmentos da
Companhia, quanto da menor aliquota efetiva de IR&CS, beneficiada pelo maior valor deliberado de juros sobre o
capital proéprio, bem como por incentivos fiscais considerados como subvengéo para investimento, com base na Lei
Complementar 160. Também favoreceu este desempenho o melhor resultado financeiro no periodo. Ainda, vale
ressaltar que o Lucro Liquido do 1722 j& foi superior aos patamares pré-pandemia.

+ No 1122, a Lojas Renner creditou aos seus acionistas, dividendos na forma de Juros sobre Capital Proprio, no
montante de R$ 141,4 milhdes, correspondentes a R$ 0,144175 por agdio, considerando a quantidade de 981.012.727
agdes ordindrias, das quais ja foram excluidas as agdes em tesouraria.
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EBITDA Ajustado Total (pré IFRS 16)

(R$ MM) 1122 1121 var.
Lucro Liquido do Periodo 191,6 (147,7) 229,7%
Imposto de Renda e Contribuigéo Social (30,8) (103,9) -70,3%
Resultado Financeiro, Liquido (17,0) 78,2 NA
Depreciagdes e amortizagdes 235,0 201,5 16,7%
EBITDA Total 378,9 28,1 1247,6%
Plano de Opgdo de Compra de Agbes 4,4 37 17,3%
Resultado da Venda ou Baixa de Ativos Fixos (0,0) (o)) -89,6%
EBITDA Total Ajustado (pés IFRS 16) 383,2 31,8 1105,9%
Margem EBITDA Total Ajustada (PSs IFRS 16) 17,2% 23% 14.9p.p.
Depreciagdo de Arrendamento (IFRS 16) (120,5) (90,8) 32,7%
Despesa Financeira de Arrendamento (IFRS 16) (50,1) (42,9) 16,9%
Outros ajustes 29 - NA
EBITDA Total Ajustado (pré IFRS 16) 215,5 (102,0) 31,3%
Margem EBITDA Total Ajustada (ex IFRS 16) 97% -7.5% 17.20.p.

Demonstragoes dos Resultados Consolidados

R$ mil 1T22 1T21 var
Receita Operacional Liquida 2.613.024 1.581.394  65,2%
Vendas de mercadorias 2.224.639 1.363.717 63,1%
Receitas de servigos 388.385 217.677 78,4%
Custo das Vendas (1.018.384) (657.400) 54,9%
Custos das Vendas de Mercadorias (1.001.569) (653.502) 53,3%
Custos dos servigos (16.815) (3.898) 0,0%
Lucro Bruto 1.594.640 923.994 72,6%
Despesas Operacionais (1.450.798) (1.097.357)  32,2%
Vendas (803.544) (691.817) 16,1%
Gerais e Administrativas (355.942) (254.313)  40,0%
Perdas em Crédito, Liquidas (167.454) (52105)  221,4%
Outros Resultados Operacionais (123.858) (99.122) 25,0%
Resultado de equivaléncia patrimonial - - 0,0%
Lucro Operacional antes do Resultado Financeiro 143.842 (173.363) 183,0%
Resultado Financeiro Liquido 16.985 (78.216) 121,7%
Receitas Financeiras 191.215 46.030 3154%
Despesas Financeiras (174.230) (124.246) 40,2%
Lucro (Prejuizo) antes do Imposto de Renda e Contribuigéio Social 160.827 (251.579) 163,9%
Imposto de Renda e Contribui¢do Social 30.803 103.876  -70,3%
Participagdo Estatutdria - - 0,0%
Lucro Liquido do Periodo 191.630 (147.703) 229,7%
Lucro Liquido por Agéio - Basico R$ 0,1948 (01675)  216,3%
Lucro Liquido por Ag&o - Diluido R$ 0,1944 (01669) 2165%
Quantidade de Ag¢des ao Final do Periodo (em milhares) 988.779 796.170 -
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Balangos Patrimoniais Consolidados

R$ mil
ATIVO TOTAL

Ativo Circulante
Caixa e Equivalentes de Caixa
Aplicagdes Financeiras
Contas a Receber de Clientes
Estoques
Impostos a Recuperar
Derivativos
Outras Contas a Receber

Ativo Ndio Circulante
Impostos a Recuperar
Outras Contas a Receber
Tributos Diferidos
Imobilizado
Direito de Uso
Intangivel

PASSIVO TOTAL E PATRIMONIO LIQUIDO

Passivo Circulante
Empréstimos e Financiamentos
Financiamentos - Operagdes Servigos Financeiros
Financiamento Arrendamento
Fornecedores
Impostos e Contribuigdes a Recolher
Saldrios e Férias a Pagar
Obrigagdes Estatutdrias
Provis@o para riscos civeis e trabalhistas
Obrigagdes com Administradora de Cartées
Derivativos
Outras Obrigagées

Passivo Néo Circulante
Empréstimos e Financiamentos
Financiamentos - Operagdes Servigos Financeiros
Financiamento Arrendamento Mercantil
Fornecedores
Impostos e Contribuigdes a Recolher
Provis@o para Riscos Tributdrios e Civeis
Outras Obrigagées

Patriménio Liquido
Capital Social
Acbes em Tesouraria
Reservas de Capital
Reservas de Lucros
Ajustes Avaliagdo Patrimonial
Lucros [ Prejuizos Acumulados

Resultados 1T22

31/03/2022
21.060.632

13.818.020
5.312.889
344.359
5.041.367
1.976.500
974.477
69

168.359

7.242.612
296.948
125.217
576.296
2.618.691
2.404.390
1.221.070

21.060.632

7.826.743
1.632.135
691.304
654.978
1.416.407
172.590
493.462
480.204
71162
1.901.686
107.126
205.689

3.609.149
1.055.551
308.284
1.988.766
48.067
5.658
85.656
117167

9.624.740
8.978.349
(218.547)
85.770
739.560
(10.585)
50.193

31/12/2021
21.411.985

13.984.780
5.489.417
458.085
5.412.881
1.609.560
849.389
24.364
141.084

7.427.205
551.243
125.738

457.537
2.650.859
2.434.188
1.207.640

21.411.985

7.954.100
1.610.452
475.522
666.100
1.762.233
516.678
460.373
353.522
66.613
1.835.143
315
207149

3.651.264
1.054.027
327.101
1.994.936
58.992
3.392
86.122
126.694

9.806.621
8.978.349
(108.620)
85.966
739.901
11.025
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Demonstragées dos Fluxos de Caixa Consolidados

R$ mil 122 121

Fluxos de caixa das atividades operacionais
Lucro (Prejuizo) liquido do periodo 191.630 (147.703)
Ajustes para conciliar o resultado ao caixa e equivalentes

de caixa gerados pelas atividades operacionais:

Depreciagdes e amortizagdes 246.360 210.330
Juros e custos de estruturagéo sobre empréstimos e arrendamento 138.166 77.587
Juros de financiamentos de servigos operacionais 2291 6.035
Imposto de renda e contribuigdo social (30.803) (103.876)
(Reversées) Perdas estimadas em ativos, liquidas 36.724 (133.616)
Descontos - arrendamentos a pagar (13.850) (30.807)
Outros ajustes do lucro liquido 32.810 18.827
Lucro (Prejuizo) liquido ajustado 623.948 (103.223)
Contas a receber de clientes 333.141 1.258.813
Estoques (361.666) (363.033)
Tributos a recuperar 117.028 98.008
Outros ativos (84.333) (20.654)
Aumento (Redugéio) nos Passivos
Fornecedores (336.666) (350.765)
Obrigagdes com administradoras de cartdes 66.543 (91.376)
Obrigagdes fiscais (360.999) (355.388)
Outras obrigagoes 18.080 80.717
Pagamento de imposto de renda e contribui¢do social (24.662) (13.002)
Juros pagos sobre empréstimos e debéntures (56.589) (23.48)
Juros pagos sobre financiamentos operacionais e servigos financeiros (5.453) (4.348)
Caixa liquido (Consumido) gerado nas atividades operacionais, antes das aplic. financeiras (71.628) 112.601
Aplicagbes financeiras 113.726 85.028
Caixa liquido gerado nas atividades operacionais 42.098 197.629

Fluxos de caixa das atividades de investimentos

Aquisi¢goes de imobilizado e intangivel (132.465) (264.128)
Recebimentos por vendas de ativos fixos - 60
Caixa liquido consumido pelas atividades de investimentos (132.465) (264.068)

Fluxos de caixa das atividades de financiamentos

Recompra de agdes (19.678) -
Captagdes de empréstimos 523.290 1.093.336
Amortizagéo de empréstimos e debéntures (343.789) (638.020)
Contraprestag@o de arrendamentos a pagar (146.91) (105.541)
Caixa liquido (consumido) gerado pelas atividades de financiamentos (87.088) 349.775
Efeito da variagéio cambial sobre o saldo de caixa e equivalentes de caixa 927 1.573
Variagéio no caixa e equivalentes de caixa (176.528) 284.909
Caixa e equivalentes de caixa no inicio do periodo 5.489.417 2.066.781
Caixa e equivalentes de caixa no fim do periodo 5.312.889 2.351.690
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Glossario

1P (first party): Estoque préprio, a empresa compra e vende diretamente os produtos para os clientes.

3P (third-party seller): Estoque de terceiros que é gerenciado pelos sellers.

B2B (Business-to-Business): Comércio estabelecido entre empresas.

BRANDING: Estratégia de gestéio da marca que visa tornd-la mais reconhecida pelo seu plblico e presente no mercado.

CAC (Customer Acquisition Cost): Custo de Aquisigéo de Clientes.

CAGR (Compound Annual Growth Rate): Taxa Composta de Crescimento Anual.

CAPEX: Recursos destinados para os investimentos em bens de capital da Companhia (Exemplos: ativos fixos e ativos intangiveis).

CDB: Certificado de Depdsito Bancdrio, € um titulo de renda fixa emitido por bancos para captar dinheiro e financiar suas atividades. Em troca deste empréstimo
de recursos ao banco, o mesmo iré devolver ao investidor a quantia aplicada mais o juro acordado no momento do investimento.

CHURN: Taxa de rotatividade. E uma métrica utilizada na gestdo de clientes que mostra a taxa de consumidores que uma empresa perdeu em determinado
periodo e o total de receitas envolvidas nesse processo.

CHECKOUT MOVEL: Processo de finalizagdo de compra realizado fora dos caixas tradicionais. A finalizagdo pode ser realizada através da Venda Méve), feita por
colaboradores utilizando dispositivos moéveis de lojas; do Self Checkout, totens de autoatendimento; e através do Pague Digital, onde o cliente compra com o
seu proprio celular no aplicativo da Renner.

CRM (Customer Relationship Management): Software que proporciona uma gestéo completa do processo de vendas, tornando a abordagem e os contatos
com clientes mais assertivos.

CROSS SELL (Venda Cruzada): Venda de produtos ou servigos complementares com base nos interesses do clientes dentro do ecossistemna da Renner.

EBITDA: significa “Earnings before interest, taxes, depreciation and amortization” ou em portugués, LAJIDA, (Lucro antes de juros, impostos, depreciagéo e
amortizagdo). Indicador de desempenho e geragdo operacional de caixa. O célculo do EBITDA poderd ser ajustado por itens néo recorrentes, que contribuam
para a informagdo sobre o potencial de geragdo bruta de caixa nas operagdes da Companhia. O EBITDA Ajustado ndo possui significado padronizado e nossa
definigdo pode néo ser compardvel dquelas utilizadas por outras empresas.

ESG (Environmental, Social and Governance): Melhores praticas ambientais, sociais e de governanga.

FINTECH: Empresa que utiliza tecnologia para oferecer produtos e servigos financeiros de forma inovadora. A palavra tem como etimologia a jungéo das
palavras em inglés financial e technology, que em tradugdo livre significam tecnologia financeira.

FOLLOW ON: Oferta subsequente de agdes de uma Companhia de capital aberto.

FORTNITE: Jogo eletrénico multijogador online revelado originalmente em 2011, desenvolvido pela Epic Games.

FREE FLOAT: E 0 percentual das agées de uma empresa que est@ em circulagdo na Bolsa de Valores.

GMV (Gross Merchandise Volume): Volume bruto de mercadoria & um termo usado no varejo online para indicar o valor monetdrio total de vendas nesse canal.

GUIDE SHOP: Modelo de “loja guia”, & um estabelecimento comercial fisico com mostrudrio, porém sem estoque (ou com um pequeno estoque), no qual os
consumidores escolhem e provam produtos, os compram via totens ou tablets, e recebem as mercadorias em casa.

INFLUENCER: Séo profissionais que, por meio de conteldos publicados nas midias sociais, conseguem influenciar e causar um efeito em milhares de pessoas
sobre determinado produto. Por conta de seus seguidores e engajamento, eles sdo vistos como pessoas de credibilidade e bem-sucedidas em seu meio.

IFRS: International Financial Reporting Standards, correspondente ds normas internacionais de contabilidade.

LAST MILE: Ultima milha em portugués, € um conceito que se refere a etapa final da entrega do produto, partindo de um centro de distribuicdo até o destinatario
final.

LIFE TIME VALUE: E uma métrica que define o valor do ciclo de vida do cliente. Trata-se da soma de todos os valores gastos por um consumidor enquanto ele &,
de fato, um cliente da marca.

LOYALTY: Programa de fidelidade e incentivo oferecido para recompensar clientes e encorajar repetigéio de negécios.
MARKETPLACE: Plataforma de venda online que retne diferentes empresas vendendo produtos, como se fosse umai vitrine virtual.
MAU (Monthly Active Users): Nimero de usudrios ativos em um més, a métrica diz respeito & frequéncia de envolvimento de usudrios em sites e aplicativos.

OMNICHANNEL: Estratégia que utiliza todos os canais de comunicagdo da empresa de modo integrado e simulténeo. Tem como objetivo estreitar a relagéo
entre online e offline e fortalecer a relagdo do cliente com a empresa, aprimorando assim, a sua experiéncia.

PAGUE DIGITAL: Modalidade de compra onde o cliente pode pagar suas compras dentro da loja com o seu proprio celular, através do aplicativo da Renner.
p.p: Pontos percentuais.

ROIC LTM (Return On Invested Capital — Last Twelve Months): Retorno Sobre o Capital Investido nos Gltimos doze meses.

SELLER: £ 0 nome dado a todos aqueles que vendem seus produtos no marketplace.

SPENDING: Gasto total do cliente em determinado periodo.

SSS (Vendas Mesmas Lojas): Relagéo entre as vendas realizadas nas mesmas lojas (mais de 12 meses de operagdo) no periodo atual comparado as vendas
nestas mesmas lojas no periodo do ano anterior.

STAKEHOLDERS: Individuos ou entidades que possuem relacionamento com a Companhia. Além dos acionistas, sdo stakeholders os colaboradores, clientes,
fornecedores, credores, governos e comunidade em geral.

STARTUP: Empresas jovens ou recém-criadas que apresentam grandes possibilidades de crescimento. E caracterizada por ser um negécio escaldvel e que
cresce de uma forma muito mais rdpida e eficiente em comparagéo a uma pequena ou média empresa tradicional.

STICKINESS: E a propenséo dos clientes a retornar ao produto ou usé-lo com mais frequéncia, possui caracteristicas que aprofundam o relacionamento com o
cliente ao longo do tempo.

TPV (Total Payment Volume): Volume Total de Pagamentos.

UX (User Experience): Experiéncia do Usudrio é o conjunto de elementos e fatores relativos & interagdo do usudrio com um determinado produto, sistema ou
servigo, responsdvel por projetar experiéncias de uso encantadoras para fidelizar e conquistar clientes.

VITRINE INFINITA: E a disponibilizagéo dos estoques das lojas fisicas no e-commerce, dessa forma, os clientes podem comprar os produtos do estoque da loja
fisica através do e-commerce.
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Sobre a Lojas Renner S.A.

Companhia constituida em 1965 e de capital aberto desde 1967. Capital totalmente pulverizado desde 2005, com 100%
de free float, sendo considerada a primeira corporagdo brasileira. Negociada na B3 sob o cédigo LREN3, no Novo
Mercado, mais alto nivel de Governanga Corporativa, e, via ADRs, no OTC US, sob o coédigo LRENY. Em 31.03.2022, o prego
de fechamento da agdo LREN3 foi de R$ 27,50 e o valor de mercado da Companhia era de R$ 27,2 bilhées.

A Lojas Renner é a maior varejista de moda no Brasil. Seu ecossistema conta com 414 lojas Renner (incluindo 8 lojas no
Uruguai, 4 na Argentina e 9 Ashua), 120 Camicado e 104 Youcom em 31 de margo de 2022, além das suas plataformas
online.

A Renner desenvolve e vende roupas, calgados e moda intima de qualidade para mulheres, homens, adolescentes e
criangas sob 18 marcas proprias, das quais 8 sdo representativas do conceito Lifestyle, em que cada uma reflete um
estilo préprio de ser e de vestir. Também vende acessérios e cosméticos por meio de 2 marcas préprias e oferece
mercadorias em determinadas categorias sob marcas de terceiros.

A Camicado, adquirida em 2011, € uma empresa no segmento de casa e decoragdo e a Youcom, langada em 2013, € um
novo modelo de loja, especializada em moda jovem. A Companhia conta, ainda, com a Realize CFl, Instituicdo
Financeira que apoia o negécio de varejo da Renner, através da gestdo dos servigos financeiros oferecidos. Em 202],
adquiriu o Repassa, startaup de revenda assistida de moda, em linha com a construgdo de seu ecossistema de moda e
Lifestyle.

Mulheres entre 18 e 39 anos de idade, que estdo na faixa de consumo médio-alto da populagdo brasileira, séo o
publico-alvo da Renner e Camicado. J& a Youcom atende também o segmento de renda médio, mas com foco entre 18
e 35 anos de idade.

A Lojas Renner oferece a seus clientes produtos de moda em vdrios estilos, com qualidade e pregos competitivos, em
ambientes praticos e agraddaveis.

Relagdes com Investidores e Governanga Corporativa

RELAGOES COM INVESTIDORES
Contato: ri@lojasrenner.com.br

Carla Sffair
Caroline Luccarini
Mauricio Toller
Luciana Moura

GOVERNANGA CORPORATIVA

Contato: gc@lojasrenner.com.br
Informagdes sobre assembleias: acionistas@lojasrenner.com.br

Diva Freire
Eric Schweitzer
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