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incluir declarações que representem expectativas sobre eventos ou resultados futuros.

As informações presentes nesta apresentação refletem apenas expectativas dos administradores da Companhia e 
foram elaboradas com base em premissas e nas informações atualmente disponíveis. Considerações futuras 

dependem, substancialmente, das condições de mercado, regras governamentais, do desempenho da Companhia, 
do setor e da economia brasileira, entre outros fatores de riscos inclusos no Formulário de Referência da 

Companhia. Dados operacionais podem afetar o desempenho futuro da Companhia e podem conduzir a resultados 
que diferem materialmente daqueles expressos em tais considerações futuras. 

Informações adicionais não auditadas ou revisadas por auditoria aqui contidas refletem a interpretação dos 
administradores da Companhia sobre informações provindas de suas demonstrações financeiras anuais e trimestrais 

e seus respectivos ajustes, que foram preparados em conformidade com as práticas de mercado e para fins 
exclusivos de uma análise mais detalhada e específica dos resultados da Companhia. Dessa forma, tais 

considerações e dados adicionais devem ser também analisados e interpretados de forma independente pelos 
acionistas e agentes de mercado que deverão fazer suas próprias análises e conclusões sobre as informações aqui 

divulgadas. Nenhum dado ou análise interpretativa realizada pelos administradores da Companhia deve ser tratado 
como garantia de desempenho ou de resultado futuro e são meramente ilustrativas da visão 

dos administradores da Companhia sobre os seus resultados. 

Os acionistas da Companhia e potenciais investidores devem realizar a leitura da presente apresentação 
sempre acompanhada das demonstrações financeiras anuais e trimestrais da Companhia e demais 

documentos e informações disponibilizados pela Companhia, considerando a presente 
apresentação apenas para fins informativos.



3

Da transformação ao próximo ciclo de 

Geração de Valor

Execução 
comprovada 
Principais entregas 
e aprendizados da 
estratégia Energia 
nos últimos 3 anos

Uma plataforma  
mais forte 
Ativos e competências 
que nos diferenciam e 
continuarão a sustentar   
a criação de valor

Próximo ciclo                   
de crescimento
Alavancas de crescimento 
e construção de valor 
no novo ciclo 2027 -2030

1 2 3
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Agenda

9:05

9:15

09:40

09:55

10:15

10:50

11:05

50 anos de C&A:     
prontos para o próximo 
ciclo de crescimento

Marcos Grasso
Presidente do Conselho

Execução comprovada 
do Energia e novo ciclo 
estratégico 2027 -30 

Paulo Correa
CEO

A força da nossa 
marca como motor 
de crescimento

Cecília Alexandre
CMO

Uma plataforma de 
produto mais relevante 
para a cliente

João Souza
VP Comercial

Omnicanal: Loja Energia, Dispersão, 
Expansão e integração Digital

Fernando Brossi
VP Operações

Roni Magalhães
Diretor E -commerce

Relacionamento 
como potencializador 
do negócio

Filipe Matzembacher
Diretor Produtos 
Financeiros

ACE: Uma marca 
independente

Filipe Albuquerque
Diretor Novos Negócios
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Agenda

11:20

11:30

11:45

12:00

12:15

12:25

Coffee Break

Tecnologia e IA para um 
modelo mais inteligente 
e eficiente em capital

Bruno Ferreira
CTO

Uma malha logística          
mais regional, ágil                       
e eficiente

Hussein Rodrigues
Diretor de Supply Chain

Cultura que 
transforma ambição 
em resultado

Carolina Borghesi
VP Gente, Cultura e ASG

Crescimento 
rentável com 
disciplina de capital

Laurence Gomes
VP Finanças e RI

Encerramento

Paulo Correa
CEO

Q&A12:30
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Marcos Grasso
Presidente do Conselho

Prontos para o próximo 
ciclo de crescimento

6



77

185 ANOS
Sneek, Holanda, 1841

Clemens e August Brenninkmeijer
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Execução 
comprovada 
do Energia e 

novo ciclo 
estratégico 

2027 -30

Paulo Correa
CEO, 20 anos na C&A

8
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Evolução 
Constante,

o mesmo 
Propósito

Impactar as pessoas para 
que sejam o que desejam 
ser por meio da moda 2019 2024

Uma nova 
curva de 

desenvolvimento 
sustentável

2026

Fashion Tech

IPO

Tempo

C
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e
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to
 e
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e
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ita

2030

Novo ciclo 2027-30Energia
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foco

Crescimento significativo 
vendas/m 2 vestuário

Ambição do Ciclo Energia 2024 -26

Aumentar

Retomar

Spending anual 
clientes

Push& Pull Penetração 
C&A Pay

Abertura 
novas lojas

Reforma lojas 
atuais

Novo modelo 
de loja

2024

10
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2024-2026
Objetivos, 
Resultados e 
Aprendizados

Meta Resultado

Frequência Aumentar em 20% 

Crescimento Aumentar ritmo 
de crescimento 

Produtividade Aumentar 
venda por m 2

Marca Ser a marca de moda 
mais amada do Brasil

Produto Expandir categorias 
além do feminino

Novo modelo 
de loja

Lançar Loja Energia 

Supply Fortalecer a cadeia 
de suprimentos

Penetração 
do C&A Pay

Atingir 35% de 
penetração 

Tema

14% de 
crescimento

28% de 
penetração

Energia
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Execução Consistente do Ciclo Energia
Energia acelerou nosso crescimento 

#1
Crescimento 
varejo de moda
2023 - LTM 2T26, vestuário

+30,5%
Crescimento total 
na receita líquida de 
vestuário
2023-LTM 2T26

5.552
6.463 7.060

2023 2024 2025

7.244

LTM 2T26

6.719

7.637
7.983 8.014

+19%

Vestuário Demais

Receita Líquida total (R$ milhões)
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Nota: Desconsidera lojas inauguradas entre 2024 e 2026.

Receita Líquida de Mercadorias por m 2  (R$ mil/m 2)

Execução Consistente do Ciclo Energia
Aumentamos nossa produtividade

+29,4%
Receita líquida de 
vestuário por m 2

2023-LTM 2T26

8,9
10,5 11,4

2023 2024 2025 LTM 2T26

10,2
11,6 12,3 12,3

11,5

+21%

Vestuário Demais
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Execução Consistente do Ciclo Energia
Crescemos com maior rentabilidade #20

Trimestres consecutivos 
de expansão de margem 
bruta de vestuário

+1,5pp
Margem bruta 
de vestuário 
2023-LTM 2T26

+34,7%pp
Lucro bruto de 
vestuário por m 2

2023-LTM 2T26

4,9
5,9 6,4

2023 2024 2025 LTM 2T26

5,2
6,2

6,8 6,9

6,6

+30%

DemaisVestuário

Lucro Bruto de Mercadorias por m 2  (R$ mil/m 2)
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Energia 

melhorou
os principais 
indicadores
financeiros 
entre 2023 
e LTM 2T26 

1,5xĄ0,2x
Redução da alavancagem

+76%
EBITDA Ajustado

+4,7 pp
Margem Bruta de mercadorias

19%
Receita líquida total

15
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Avanços importantes 
em todos os pilares estratégicos impulsionaram 

a transformação da C&A no Energia

Produtos                          
& Categorias

+35-45% crescimento nas 
categorias core e +100% nas 
complementares

+1,5pp margem bruta 
vestuário

+1.900 reformas de áreas 

+4pp NPS qualidade produto

Saída de Eletrônicos

Jornadas Omni 2

Lançamento Loja Energia

+16 lojas novas

+32 lojas reformadas

+100 lojas no Dispersão

Novo Site & App

+4pp sharedo Digital 

Marca & 
Relacionamento

+13pps de NPS

#1 em brand awareness
e consideração2

Novo modelo de CRM

C&A Pay

+6pp de penetração 2

Break even

Inadimplência 
controlada

Tecnologia

Hub de Inteligência Comercial

IA na tomada de decisão

Estruturação de dados

RFID

Hiperpersonalização

CLIENTE É TUDO

Gente, Cultura & ASG

Solidez financeira 1

Reforço na liderança 
e sucessão

Meritocracia 
performance

Reforço dos 
rituais de cultura Circularidade dos produtos 

+19% Receita
+4,7pp Margem 
Bruta mercadorias +15pp ROIC +76% Ebitda Ajustado

1. Dados se referem ao período de Janeiro de 2024 a 2025.   2. Dados se referem ao período Janeiro de 2024 a 2T26. 
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Drivers Energia: 
Melhoria nas categorias

Saída de Eletrônicos, 
sem fricção com a cliente e 
mantendo o crescimento

Troca de Eletrônicos por Beleza
Receita Líquida em R$ milhões

~R$ 650M

2023 2024 2025 2026

Eletrônicos Beleza

Reforma de categorias para 
aprimoramento da exposição 

dos produtos

+1.900
Melhorias em áreas de produto
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Drivers Energia: 
Novo conceito e Private Label

Alcance de 28% de penetração 
no C&A Pay, fechando nosso 

gap em Private Label

Participação do C&A Pay
% Sobre a venda

Lançamento do modelo de Loja 
Energia e reinício de um robusto 

programa de reformas

+16
Novas lojas

28%

2021 2022 2023 2024 2025 2026

+32
Lojas reformadas

Nota: Dados se referem ao período de Janeiro de 2024 a 2T26.
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Fortalecimento das Lideranças
Lideranças experientes e em renovação, com mix entre 

executivos de carreira C&A e experts de mercado

Fernando Brossi
VP Operações e 
Serviços Financeiros
20 anos na C&A

Bruno Ferreira
Diretor de Tecnologia
14anos na C&A

João Souza
VP Comercial
15anos na C&A
(Trainee C&A 2011)

Cecília Preto
Diretora de Marketing
1ano na C&A
Ex-Heineken, 
KraftHeinz , BRF

Laurence Gomes
VP CFO e IR
3 anos na C&A
Ex-Renner, WEG,            
SLC Agricola

Filipe Albuquerque
Diretor de Novos Negócios
1ano na C&A
Ex-Hering, C&A
(Trainee C&A 2011)

Carol Borghesi
VP Pessoas, Cultura e ASG
3 anos na C&A
Ex-Carrefour, Tok&Stok , Dafiti

Thiago Amorim
Head de Planejamento 
Estratégico
3 anos na C&A
Ex-Boston Consulting Group

Paulo Correa
CEO C&A Brasil
20 anos na C&A



20

KPIs bem 
estabelecidos

Governança
consistente

Rigor nos 
investimentos

Agilidade na 
execução

Fortalecimento 
do modelo 
de gestão

+30 projetos simultâneos  
como parte do Energia com 
a criação do Escritório de 
Transformação
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Avançamos, 
mas ainda há 
muito a ser 
capturado

21
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Estamos em um novo cenário, 
com maior complexidade...

Maior competição pelo bolso da cliente, com menos 
renda disponível para vestuário e competição crescente 
de players tradicionais e cross borders

Revolução tecnológica e maior uso de IA, com busca         
por jornadas sem atrito e incluindo Agentic Commerce

Cliente mais omnicanal, que busca a loja como 
experiência e não somente como local de compra

Mudança na dinâmica de fornecimento, com maior 
competitividade de importados e preocupação ambiental

Mudança no mercado de trabalho, com redução na 
jornada de trabalho e maior disputa por talento

22
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Estamos prontos para 
acelerar a captura de 
valor e desenvolver 
novos caminhos 
de crescimento

Execução 
comprovada 
do Energia nos 
transformou 
e nos fortaleceu

23
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Novo ciclo estratégico 
Começa com maior capacidade de execução e 
investimento e com espaço para novas alavancas 
de crescimento

Reforma e 
abertura de lojas

Desenvolvimento 
de novos negócios

Desenvolvimento 
de novos produtos 
financeiros

Digital

~R$ 3 Bi Caixa gerado pelo ciclo Energia
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FULL POWER 
Potencialização dos vetores do Energia 

e novas alavancas de crescimento
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Produto
Jornada 

Omnicanal
Relacionamento

Expansão 
de Lojas

Novos 
Negócios

Marca

Tecnologia

Logística e Abastecimento

Pessoas e ASG



26

Nossas ambições para o Ciclo 2027 - 2030
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Produto

Ganho de shareem 
todas categorias

+Velocidade

+Qualidade

+Assertividade

Jornada Omnicanal

Aumento da produtividade

100-120reformas Loja Energia

60- 80 lojas Dispersão

15%vendas omnicanal

3x mais clientes omni

Relacionamento

Mais frequência,            
spending e base

Hiperpersonalização

Loyalty

C&A Pay e teste                       
de outros produtos

Expansão 
de Lojas

60-80 novas 
lojas C&A

Novos Negócios

ACE e negócios 
complementares

Marca

Tecnologia

Logística e 
Abastecimento

Pessoas e ASG

Diferencial competitivo +Produtividade +Inteligência +Retorno de capital

Regionalização +Proximidade +Rapidez +Eficiência dos investimentos

Novas competências Potencializar cultura Circularidade
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Cecília Alexandre
CMO, 1 ano de C&A, 
+25 anos experiência

A força da 
nossa marca 

como motor de 
crescimento

27
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Ambição 
Full Power

Ser a marca de 
moda preferida 
e mais amada 
pelas nossas 
clientes 

E fortalecer o 
relacionamento 
para gerar mais 
recorrência, 
engajamento 
e valor

28
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Temos 
competências 

desenvolvidas no 
ciclo Energia que 

nos permitem 
alcançar nossa 

ambição

29
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Aprofundamos nosso entendimento 
sobre quem é ela e o que ela busca

Nossa cliente é apaixonada por moda e 
usa esse universo para se expressar e 

ao mesmo tempo se sentir segura

A moda que 
ela consome

Tendências, 
tudo que está 

bombando

A moda que 
ela compra

Básica, funcional 
e segura

Versatilidade Repertório
DESEJO

Perfil de renda 
A-, B, C+

Ticket médio 
da categoria 

12x frequência anual 
de compra (mercado total)

62% compra no on -line 
tanto quanto no físico
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Conhecemos profundamente 

nossas clientes

Todos os dias, +1 milhão de 
clientes escolhem estar na C&A

+340 
Lojas

Omni+19M 
Clientes 
ativas

31
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Fonte: KANTAR, BHT, Cliente Reconhecimento, Q2 2026, +500 clientes. 
(1) Pergunta: Qual das marcas abaixo é sua preferida?
(2) Pergunta: Considerando as marcas a seguir, qual seria a sua primeira escolha?

Somos a 
primeira marca 
que vem à mente 
das clientes -alvo no 
segmento comparável

Marca Icônica

50 anos de Brasil

98%
Brand 
awareness

#1 
Marca em consideração
de compra 2

Marca 
preferida
Vs players comparáveis 1

32


