


Aviso Legal

O material a seguir € uma apresentacao preparada pela C&A Modas S.A. ("Companhia”) e pode
incluir declaracdes que representem expectativas sobre eventos ou resultados futuros.

As informacdes presentes nesta apresentacdo refletem apenas expectativas dos administradores da Companhia e
foram elaboradas com base em premissas e nas informacdes atualmente disponiveis. Consideracdes futuras
dependem, substancialmente, das condicdes de mercado, regras governamentais, do desempenho da Companhia,
do setor e da economia brasileira, entre outros fatores de riscos inclusos no Formulario de Referéncia da
Companhia. Dados operacionais podem afetar o desempenho futuro da Companhia e podem conduzir a resultados
que diferem materialmente daqueles expressos em tais consideracoes futuras.

Informacdes adicionais ndo auditadas ou revisadas por auditoria aqui contidas refletem a interpretacao dos
administradores da Companhia sobre informacdes provindas de suas demonstracdes financeiras anuais e trimestrais
e seus respectivos ajustes, que foram preparados em conformidade com as praticas de mercado e para fins
exclusivos de uma analise mais detalhada e especifica dos resultados da Companhia. Dessa forma, tais
consideracdes e dados adicionais devem ser tamlboém analisados e interpretados de forma independente pelos
acionistas e agentes de mercado que deverao fazer suas proprias analises e conclusdes sobre as informacdes aqui
divulgadas. Nenhum dado ou analise interpretativa realizada pelos administradores da Companhia deve ser tratado
como garantia de desempenho ou de resultado futuro e sao meramente ilustrativas da visao
dos administradores da Companhia sobre os seus resultados.

Os acionistas da Companhia e potenciais investidores devem realizar a leitura da presente apresentacao
sempre acompanhada das demonstracoes financeiras anuais e trimestrais da Companhia e demais
documentos e informacoes disponibilizados pela Companhia, considerando a presente
apresentacdo apenas para fins informativos.




Da transformacao ao proximo ciclo de

Geracao de Valor

1

Execucao
comprovada

Principals entregas
e aprendizados da
estrategia Energia
nos Ultimos 3 anos

2

Uma plataforma
mais forte

Ativos e competéncias
que nos diferenciam e
continuarao a sustentar
a criacao de valor

5

Proximo ciclo
de crescimento
Alavancas de crescimento

e construcao de valor
no novo ciclo 2027-2030



50 anos de C&A:
porontos para o proximo
ciclo de crescimento

Marcos Grasso
Presidente do Conselho

Execucao comprovada
do Energia e novo ciclo
estrategico 2027-30

Paulo Correa
CEO

A forca da nossa
marca como motor
de crescimento

Cecilia Alexandre
CMO

Uma plataforma de
oroduto mais relevante
para a cliente

Joao Souza
VP Comercial

10:15

Omnicanal: Loja Energia, Dispersao,
Expansdo e integracao Digital
Fernando Brossi

VP Operacdes

Roni Magalhaes
Diretor E-commerce

Relacionamento
como potencializador
do negodcio

Filipe Matzembacher

Diretor Produtos
Financeiros

ACE: Uma marca
independente

Filipe Albuquerque
Diretor Novos Negocios




- @D

Crescimento
rentdvel com
disciplina de capital
Laurence Gomes

VP Financas e R

Coffee Break

Tecnologia e |A para um
modelo mais inteligente
e eficiente em capital

Bruno Ferreira

CTO
Encerramento
12:25 Paulo Correa
CEO

Uma malha logistica
mais regional, agil
e eficiente

Hussein Rodrigues
Diretor de Supply Chain

Cultura que
transforma ambicao
em resultado

Carolina Borghesi
VP Gente, Cultura e ASG

Q&A




anos de @ no Brasil

Prontos para o proximo
ciclo de crescimento

Marcos Grasso
Presidente do Conselho




Sneek, Holanda, 1841

Clemens e August Brenninkmeijer

185 ANOS

anos de @ no Brasil



Execucao

comprovada

do Energiae
novo ciclo

estratégico
2027-30

Paulo Correa
CEQO, 20 anos na C&A




Evolucao
Constante,

O mesmo
Proposito

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

Crescimento em receita

Uma nova
curva de
desenvolvimento
sustentavel

Fashion Tech Energia & Novo ciclo 2027-30

_

Tempo
2019 2024 2026 2030



@04 Ambicdo do Ciclo Energia 2024-26

Crescimento significativo
vendas/m?vestuario

Aumentar » Spending anual Push & Pull Penetracao

clientes C&A Pay

Abert Ref le) Novo modelo
Retomar » ertura eforma lojas Y

novas lojas atuais de loja




Energia
2024-2026
Objetivos,
Resultados e
Aprendizados

Tema

Meta

Resultado

Crescimento

Aumentar ritmo
de crescimento

. e Aumentar
Produtividade venda por m? 0 Q
Ser a marca de moda
Marca mais amada do Brasil 0 0
Produto Expandir categorias 0 0

além do feminino

Novo modelo
de loja

Lancar Loja Energia

Supply

Fortalecer a cadeia
de suprimentos

Frequéncia

Aumentar em 20%

14% de

crescimento

Penetracao
do C&A Pay

Atingir 35% de
penetracao

28% de

penetracao



Execucao Consistente do Ciclo Energia
Energia acelerou nosso crescimento

#1

Crescimento

Receita Liquida total (R$ milhdes)

@ 1 varejo de moda
‘ U 2023 - LTM 2T26, vestuario
7983 8.014
1.637 :

6.719

+30,5%

7.244 Crescimento total
na receita liguida de

vestuario
2023-LTM 27126

2023 LTM 2T26




Execucao Consistente do Ciclo Energia
Aumentamos nossa produtividade

Receita Liquida de Mercadorias por m2 (R$ mil/m?)

+21%
12 3 12,3
11 6 !
10 5 —
H I 11’5
2023 2024 2025 LTM 2726

- Vestuario - Demais

Nota: Desconsidera lojas inauguradas entre 2024 e 2026.

+29,4%

Receita liquida de

vestuario por m?
2023-LTM 2T26



Execucao Consistente do Ciclo Energia
Crescemos com maior rentabilidade

Lucro Bruto de Mercadorias por m2 (R$ mil/m?)

N
6,9
6,2 E—
6,6

LTM 2126

2023

#20

Trimestres consecutivos
de expansao de margem
bruta de vestuario

+1,5pp

Margem bruta

de vestuario
2023-LTM 2726

+34,7%pp

Lucro bruto de
vestuario por m?
2023-LTM 2T26



19%

Receita liquida total

-nergia
melhorou "

® ® ) . pp
0OS prlnC|pa|S Margem Bruta de mercadorias
indicadores
financeiros +76%
entre 2023 EBITDA Ajustado
e LTM 2126

1,5x>0,2x

Reducao da alavancagem



Avancos importantes

em todos os pilares estratégicos impulsionaram
a transformacao da C&A no Energia

CLIENTE E TUDO

Produtos Jornadas Omni? Marca & C&A Pay Tecnologia
& Categorlas Lancamento Loja Energia Relacionamento +6pp de penetra¢do? Hub de Inteligéncia Comercial
+35-45% crescimento nas +16 lojas novas #13pps de NPS Break even IA na tomada de decisdo
categorias core e +100% nas
complementares +32 lojas reformadas #1 em'brandNavgareness Inadimpléncia Estruturacdo de dados
+15 orut e consideragao controlada
PP INArgenm brutd +100 |ojas no Dispersdo RFID
vestuario ) Novo modelo de CRM
+1.900 reformas de areas Novo Site & App Hiperpersonaliza¢ao
+4pp NPS qualidade produto +4pp share do Digital
Saida de Eletronicos
Reforco na lideranca Meritocracia Reforco dos . .

Gente, Cultura & ASG & SUCOSS3O oerformance rituais de cultura Circularidade dos produtos

i i iral ~ +4,7pp Margem +76% Ebitda Ajustado
Solidez financeira +19% Receita Bt e eadorias +15pp ROIC Ju

1. Dados se referem ao periodo de Janeiro de 2024 a 2025. 2. Dados se referem ao periodo Janeiro de 2024 a 2T26.



Drivers Energia:
Melhoria nas categorias

Reforma de categorias para
aprimoramento da exposi¢cao
dos produtos

Melhorias em areas de produto

Saida de Eletronicos,
sem friccao com a cliente e
mantendo o crescimento

Troca de Eletronicos por Beleza
Receita Liquida em R$ milhdes

~R$ 650M
2023 2024 2025 2026

Il cietronicos [ Beleza



Drivers Energia:

Lancamento do modelo de Loja
Energia e reinicio de um robusto
programa de reformas

Novas lojas Lojas reformadas

Nota: Dados se referem ao periodo de Janeiro de 2024 a 2T26.

Novo conceito e Private Label

Alcance de 28% de penetracao
no C&A Pay, fechando nosso
gap em Private Label

Participacao do C&A Pay

% Sobre a venda

28%

2021 2022 2023 2024 2025 2026



Fortalecimento das Liderancas

Liderancas experientes e em renovacao, com mix entre

executivos de carreira C&A e experts de mercado

Paulo Correa

CEO C&A Brasil
20 anos na C&A

Fernando Brossi

VP Operacoes e
Servicos Financeiros
20 anos na C&A

Bruno Ferreira

Diretor de Tecnologia
14 anos na C&A

Joao Souza

VP Comercial
15 anos na C&A
(Trainee C&A 20711)

Cecilia Preto

Diretora de Marketing
Tano na C&A

v Ex-Heineken,

KraftHeinz, BRF

Laurence Gomes

VPCFOelIR
3anos na C&A
Ex-Renner, WEG,
SLC Agricola

Filipe Albuquerque
Diretor de Novos Negocios
Tano na C&A

Ex-Hering, C&A

(Trainee C&A 2011)

Carol Borghesi

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

Thiago Amorim

Head de Planejamento
Estratégico

3 anos na C&A

Ex-Boston Consulting Group



Fortalecimento
do modelo
de gestao

+30 projetos simultaneos

como parte do Energia com
a criacao do Escritorio de
Transformacao

AN

KPIs bem
estabelecidos

¢

Rigor nos
Investimentos

O 00O

B

Governanca
consistente

53

Agilidade na
execucao



Avancamos,
mas ainda ha
MUulto a ser
capturado




Estamos em um novo cenario,
com maior complexidade...

Maior competicao pelo bolso da cliente, com menos
renda disponivel para vestuario e competicao crescente
de players tradicionais e cross borders

ol

Revoluc¢ao tecnologica e maior uso de IA, com busca

D
&, . . . . .
&%/ porjornadas sem atrito e incluindo Agentic Commerce
b Cliente mais omnicanal, que busca a loja como
5 experiéncia e nao somente como local de compra

Mudanca na dinamica de fornecimento, com maior
competitividade de importados e preocupacao ambiental

@

Mudanca no mercado de trabalho, com reducao na
jornada de trabalho e maior disputa por talento

FO




Execucao
comprovada

do Energia nos
transformou

e nos fortaleceu

Fstamos prontos para
acelerar a captura de
valor e desenvolver
novos caminhos

de crescimento




Novo ciclo estratégico

Comeca com maior capacidade de execucao e
investimento e com espacgo para novas alavancas

de crescimento

71) Reformae
ol abertura de lojas

Desenvolvimento
—J de novos produtos
financeiros

Desenvolvimento
de novos negocios

g\ Digital

N

~R$ 3 Bi Caixa gerado pelo ciclo Energia



Alavancas de
crescimento

Potencializacao dos vetores do Energia
e novas alavancas de crescimento

Produto

FULL POWER

Jornada

Omnicanal

Marca

Relacionamento

Expansao
de Lojas

Novos
Negdcios

Viabilizadores

Tecnologia

Logistica e Abastecimento

Pessoas e ASG



- @

Nossas ambicoes para o Ciclo 2027 - 2030

Marca
£ Produto Jornada Omnicanal Relacionamento Expansao Novos Negocios
S .
E Ganho de share em Aumento da produtividade Mais frequéncia, de Lo;as ACE e negocios
§ todas categorias 100-120 reformas Loja Energia spending e base %?Egsgggivas complementares
0 N . . N
o Velocidade 60- 80 [ojas Dispersio Hiperpersonalizacao
© + i Loyal
o Qualidade 15% vendas omnicanal oyalty
O +Assertividade L . C&A Pay e teste
3 3x mais clientes omni de outros produtos
S
<
Tecnologia Diferencial competitivo +Produtividade +Inteligéncia +Retorno de capital
g
S Logisti
o ogistica e o - | o | |
. R | +Proximidade +Eficiéncia dos investimentos
ZE Abastecimento eglonalizacao XIm| +Rapidez ICl | INvestl
&
>
Pessoas e ASG Novas competéncias Potencializar cultura Circularidade




A forcada
nossa marca

como motorde
crescimento

Cecilia Alexandre

CMO, Tano de C&A,
+25 anos experiéncia




Ambicao

Full Power

Ser a marca de
moda preferida
e mais amada
oelas Nossas
clientes

F fortalecer o
relacionamento
para gerar mais
recorréncia,
engajamento

e valor




} Temos
. competéncias
prisiazeis,. § desenvolvidas no
., _/Z}fi/'ﬁisz:é; ciclo Energia que
WL nos permitem
o alcanc¢ar nossa
i ambicao




O <

il

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

Perfil de renda
A-, B, C+

Ticket médio
da categoria

12x frequéncia anual
de CcoOmpra (mercado total)

62% compra no on-line
tanto quanto no fisico

Nossa cliente € apaixonada por moda e
usa esse universo para se expressar e
Ao mesmo tempo se sentir segura

A moda que
ela compra

Basica, funcional
e segura

. 4

Versatilidade

A moda que
ela consome
Tendéncias,

tudo que esta
bombando

. 4

Repertorio
DESEJO



Conhecemos profundamente

nossas clientes

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

+340 +19M Omni

Lojas Clientes
ativas




Somos a
primeira marca 98%

. Brand
gque vem a mente awareness
das clientes-alvo no
segmento comparavel Marca

preferida

Vs players comparaveis'

#1

50 anos de Brasil Marca em consideracdo
de compra?

Marca Iconica

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



Aumentamos a presenc¢a no
dia a dia e nos grandes eventos

2025

TMNR Lady Gaga

Pesquisa Box 1824.
Quem encontra
o look, sente

o

e & o el

Rock in Rio

A gente se
encontra na C&A

PatBo + C&A

?

2026

eu sei que.éo i C&Ano Oscar
Y o0k perfeito? TMNR Shakira
50 anos C&A

Rock in Rio

Editoras de moda




Collab
BFF

Semana
Jeans

Portfolio que evolui com a cliente

Rock Collab Semana Editoras MJr?jlgno Dia das Dia dos

in Rio PatBo Jeans de Moda RIO Shakira Maes Namorados

N
| B
| ) - O v
»Q 1“ 4 S
. 0

¢ QD

2026

Semana C&A Algodao
Jeans Stylists Peruano




Jranly E estamos
Qo compravam na C&A conquistando
nos ultimos anos estao novas clientes, que

etornando o reconhecem o valor
)ara nossabase - - e qualidade da C&A




RBase de clientes
mais ampla

+14%

NUmero de

clientes
(2023 vs. 2025)

Mais clientes

comprando mais vezes

Mais clientes
retornantes

+16%

Numero de

clientes

retornantes
(2023 vs. 2025)

Mais compra de
clientes retornantes

+77

Frequéencia de
compras de clientes

retornantes
(2023 vs. 2025)



+13 pontos /®/
A cliente esta mais
satisfeita em todos
os canais de compra
2023 2024 2025 LTM 2T26
i +13 pontos RZ? +17 pontos % +7,6 pontos
Fisico ~2U%crescimento Digital ~51% crescimento Omni ~13% crescimento

Fonte: Pesquisa Interna NPS C&A (2023 a 2T26)



Para 2030, queremos
ter uma marcacom
diferenciais cada

vez mais evidentes

A C&A é onde a nossa cliente encontrara
a moda que faz ela se sentir bem

Reforcando e trazendo
consisténcia a nossa assinatura

A GENTE SE ENCONTRA NA C&A



Como vamos alcanc¢ar nossa ambicao

Consisténcia +

Reforco da estrategia
de relacionamento

Consisténcia e impacto

-

Mensagem clara

Plano de
COMUNICAcao
intenso

Funil integrado e
canais/solucoes
considerando
jornada OMNI

~N

Relacionamento

Tudo @ marca

CRM

Beneficios /
Loyalty

Crédito

v

Cliente no centro

Mais Maior

clientes frequéncia




Principais mensagens

@ Queremos ser a marca de moda preferida
Y~ e mais amada do Brasil

Temos competéncias estruturadas no Energia
que nos aproximam da nossa ambicao

%@\9\ Amplificaremos nossa presenca e fortaleceremos nossa
conexao com as clientes

@ Ainda ha grande espaco para ampliar nossa base de
& clientes, crescer em spending e frequéncia de compras



Uma
plataforma
de produto
mais relevante
para acliente

Joao Souza

Vice-presidente Comercial,

15 anos na C&A
(trainee C&A 2017)




Ambicao

Full Power

Desenvolver
colecoes
cada vez mais
relevantes,
versateis e atuais
oara Nossas clientes

Ampliar o uso
da tecnologia
na tomada
de decisao
comercial




O ciclo Energia

impulsionou o crescimento das
principais categorias de produto,
comprovando a for¢a do nosso
modelo comercial

+ 35% a 45%

Crescimento nas categorias core:
Feminino, Masculino e Infantil

Mantivemos avancos consistentes
em categorias protagonistas do nosso
portfolio como o Jeans e o Basicos



Expandimos exponencialmente nossa
relevancia nas categorias complementares
onde tinhamos maior oportunidade

de captura de market share

Beleza Lingerie

+80%

crescimento categorias
complementares

Esportivo



@D

NPS Pos-Uso!

—

Percepcao de / 7
L4 que os produtos ,
Evoluimos vestem bem e/l
0o  ® 324 4T24  1T25 2725 3125 4T25 1126 2726
positivamente
o valor
L 4
Percepcao de
percebldo boa durabilidade / +91
I I ~ das pecas pontos
pela cliente
o ®
no ciclo Energia

3124 47124 1725 27125 3125 4725 1726 2726

Percepcao de
bom custo-beneficio /_/\/\ +8,7
pontos

dos produtos

3124 47124 1725 2125 3125 47125 1726 2126

1. NPS medido 15 dias apds a compra realizada na loja fisica.



O crescimento
e amelhorana
percep¢ao de
valor refletem
a evolucao

da nossa
plataformade
produto

+ Inspiracao

Implementacao consistente de novos modelos de
exposicao em todas as categorias

+ Moda

Aumento do mapeamento de tendéncias com uso de
dados, e investimento nas capacidades internas de
produto

+ Reatividade

Diversificacao da cadeia de fornecimento buscando em
diferentes paises os melhores produtos, com percepcao
de valor e reatividade

+ Assertividade

O desempenho do produto € validado por
meio de uma metodologia de teste & escala
fundamentada em insights das clientes



+ Inspiracao

Implementacao
consistente de novos
modelos de exposicao
em todas as categorias

Revisao da jornada de compra

Novos equipamentos

Melhoria no Visual Merchandising

Reforco no sortimento de produtos

+1.900

Melhorias
em areas de
categorias



+ Moda

Aumento do mapeamento de tendéncias
com uso de dados, e investimento nas
capacidades internas de produto

Ferramentas analytics

Pesquisas de marketing

Hulbs de pesquisa em 3 cidades globais

Investimento e diversificacao dos times de
oroduto




+ Reatividade

Diversificacao da cadeia de fornecimento
buscando em diferentes paises os melhores
produtos, com percepcao de valor e reatividade

América
do Norte Europa

Africa
Ameérica
& do Sul

Brasil

Bangladesh

Paraguai

Algodao Peruano Bold

(o) Colecao do feminino com
+45 /O leadtime de producao <60 dias



+ Assertividade

O desempenho do produto e validado por
meio de uma metodologia de teste & escala
fundamentada em insights sobre as clientes

a
v—
Q — «% —
O m—

Mapeamento
de tendéncias e
sortimento

Testes
de produtos
em peguena

escala

PR
@ B |||II||

Analytics
oara mapear
aprendizados

via dados

Maior volume
Nna Season pPara
orodutos de
Maior sucesso

60%

Renovacao da
colecao ao ano

+3.500

Produtos no

modelo Teste
& Escala



A estratégia Full Power
consolida a evoluc¢ao continua
da nossa plataforma de produto

Melhor capacidade de desenvolver colecdes e
aprimorar os modelos de exposicao continuarao
aumentando a percepc¢ao de valor agregado
em nossos produtos

Ciclo Energia Full Power

Transformacao —> Potencializacao




+ Inteligéncia

Uso da tecnologia potencializara
a tomada de decisao e gestao
do negodcio

Uso da Inteligéncia Artificial no:

Desenvolvimento de produto

Definicao de sortimento

Definicao de pre¢o




Desenvolvimento de produto

Inteligéncia
Artificial no
desenvolvimento
de produto

C&A foi a primeira
varejista de moda do Brasil

com 100% dos designers ) //,J\\\
treinados em IA _ - /;ﬁ ¥

Jﬁuﬁaﬂ."’

Coeribe your image...

[ Imaae M 2:3 ~ 2v @

-

-
4

Join New Sora m



Definicao de Sortimento

Personalizacao do
sortimento por grupo
de lojas a partirdo
Sortimento Dinamico

Capacidade de analisar
comportamento de
vendas por grupo de lojas
e transformar dados em
diretrizes de sortimento
personalizado, com gestao
escalavel e eficiente
a partir de |IA




Definicao de Preco

Atualizacao
do modelo de
precificacao dinamica
com utilizacaode lA

Para potencializar
rentabilidade
e diminuir markdown

Pré-season

< Precificacao Estratégica >
In-season

< Precificacao Dinamica >

End season

< Markdown >

Margem Bruta de
+4:7PP Mercadorias
(2023 vs. LTM 2T26)



Algodao Perua

Transformar inteligéncia em
desejo

Desejo em produto

E produto em crescimento

Para que cada cliente
seja o que deseja ser
por meio da moda



Principais mensagens

il

&

Crescemos de forma ampla e consistente durante o ciclo
Energia, com avanco consistente no sortimento das nossas
categorias e percepcao de valor dos nossos produtos

Para 2030, vamos potencializar nossas avenidas de
crescimento a partir de 2 pilares estrategicos: Melhor
desenvolvimento de colecdes & maior uso de tecnologia

Ampliaremos nossas transformacoes no Desenvolvimento de
produtos atraves da melhora da jornada de compra, aumento
da capacidade de mapeamento de tendéncias e
desenvolvimento de colecdes, reatividade da cadeia de
fornecimento e metodologia do Test & Learn

Iremos utilizar a tecnologia como forma de potencializar
nossa capacidade criativa e a assertividade da decisao
comercial, a partir do desenvolvimento de produtos com A,
sortimento dinamico e precificacao estrategica.



Omnicanal:

Loja Energia,
Dispersao, Expansao
e integracao Digital

Fernando Brossi

Vice-presidente de Operacdes
e Servicos Financeiros, 20 anos na C&A

Roni Magalhaes

Diretor de E-commerce, ‘
3anos na C&A, +25 anos de experiéncia




Jornada
cada vez mais
Omnicanal

Lojas Fisicas
mais digitas e mais integradas
a jornada omnicanal

Canais Digitais
mais conectados as lojas fisicas



Ambicao

Full Power

Lojas Fisicas

Continuar evoluindo
de forma consistente
na produtividade do
parque atual

Acelerar o ritmo de
expansao geografica,
com potencial de

até 100 novas lojas

Intensificar a esséncia
C&A acelerando a
omhnicanalidade




Ambicao

Full Power

Lojas Fisicas

Continuar evoluindo
de forma consistente
na produtividade do
parque atual




Ganho de
orodutividade

no ciclo Energia
impulsionado pelo

programa
Dispersao e
pela aceleracao
dareforma

do parque

Evolucao na Receita Liquida

de vestuario por m?2
(%, 2023 vs. 2025)

28%

20%

Média mercado C&A



Programa
Dispersao

C&A - venda por m2 (2023)

Potencial mercado - venda por m?



Programa Dispersao
implantado em +100 lojas

Acoes especificas loja a loja, visando corrigir gargalos
e gaps versus mercado para aumentar a produtividade
de forma personalizada

Lo

o Ajustesno Time de Loja _7, Revisao de Layout
—~ ' +115 lojas LJ

+110 lojas

0—<  Revisao de Processos _-—@ Melhoria de Sortimento

nb  +58 lojas 711 +105 lojas

+347

Aumento nas

vendas/m?
(Dez 2023-25)

Potencial de
adotar o dispersao

em +80 lojas
até 2030



Alemdo
Dispersao, nos
retomamos o ritmo
de reformas
do parque atual

Reformas de

+32 lojas em +15 estados
(entre Janeiro 2024 e 2126)

+28%

Aumento nas

vendas/m?
(2023-25)

W
S ¥
*

©

¢ 2024: 7 Lojas
@ 2025: 23 Lojas
@ 2026e: >10 Lojas



Ouvindo
nossas clientes,
aprendemos
gue novas jornadas

estao ganhando
relevancia, e
portanto, uma
nova experiéncia
de compra precisava
ser construida

Loja Energia




O novo conceito de Loja Energia teve
como objetivo responder as novas
expectativas de nossas clientes

+15pp
Aumento nas
Mudancas significativas na experiéncia de compra foram (veﬂdaS/rTf |
o o o VS grupo controle,
feitas em cinco pilares: resultados preliminares)
Visibilidade C% Integracao Jornada
A das colecoes Omni (APP associado)
- +15pts
NPS das Lojas
L—/ Circulacao Facilidade de uso nas area de Fnergia J
@ das clientes ! servico (provador e caixas)

0= Modelo de

Deé atendimento (Esséncia)




Principal Vetor de Produtividade

Escalar o modelo Loja Energia
Acelerar a reforma do parque de lojas atual

Roll-out acelerado do modelo Lojas Energia

2025 2026 2027 2028 2029 2030

Bl Outros modelos B Lojas Energia

Maior

produtividade
(venda/m?)

Melhor avaliacao

das clientes
(NIPS)

Experiencia
omnicanal
integrada



Ambicao

Full Power

Lojas Fisicas

Acelerar o ritmo de
expansao geografica,
com potencial de
até 100 novas lojas



Expansao focada em shoppings, que ocupam

papel central na cultura varejista brasileira

o

Segmento com +650 shoppings,
faturamento superior a R ZOO Bi em 2025

+470M visitantes/mes

Parte da cultura de consumo no Brasil,

ocupando papel de local de compra
e de entretenimento

Lojas fisicas representam +80%
das vendas do varejo

~

Fonte: Abrasce

(Assoc

iacao Brasileira de Shopping Centers) e FGV IBRE (Indicador de Vendas Online)

)

Trazem resiliencia
para O varejo de
moda nacional, que
tem essa vantagem
sobre cross-borders



Novas competéncias
permitiram um aumento na
nossa assertividade na
venda e no retorno
das lojas novas

16
Lojas novas
(2024-2T26)
+31% +13pp
Vendas acima ‘ TIR real acima
do business case do business case

(lojas com +12 meses) (lojas com +12 meses)




@

Expansao do parque de lojas

Vamos continuar crescendo
nossa cobertura geografica

80% das lojas em pracas onde nao ha uma C&A

f% Cidades de ate 500k habitantes

@} Shoppings novos e recuperacao de pontos

@ Sudeste, Sul e Centro-Oeste

a} Projetos especiais & lojas iconicas

+100 pontos

Com potencial para abrir uma nova loja C&A




Ambicao

Full Power

Lojas Fisicas

Intensificar a esséncia
C&A acelerando a
omhnicanalidade




Modelo de Atendimento

Esséncia ¢

Demonstra conexao imediata S Conecta

“Estou te vendo e te ouvindo”

Demonstra vitalidade e

disponibilidade emocional =___~ SOIUCiOna

“Estou trazendo a melhor solucao”

Demonstraconexaofutu[a D Apa|xona

"Estarei aqui para voce"



Esséncia C&A ja apresenta
resultados dessa evolucao...

o
+81% -25% +13pp
Horas de treinamento S
Dor associado urnover NPS Lojas Fisicas
(Vs. 2023) (vs. 2023) (vs. 2023)

.. Eainda temos muita oportunidade
para evoluirmos no nosso impacto



%QN‘?RA - 5'\/7

& %
“Eu me / Q N
inspiro, sonho T
clliente gdescobre,
e COmPrO no )@g escolhe, compra e 2
meu ritmo z recebe onde for <
’ Q mais conveniente: 3 "
da forma Fisico ou Digital S
mais facil /
[ { 4 Py
PARA MIM . .
%415\/70 NP



Omnicanalidade extrai mais
valor dos mesmos ativos, com
maior produtividade e menor
intensidade de capital

+ Clientes + Vendas

Omni olelding

2X 2X

Mais frequéncia Mais spending
do que clientes monocanal




Ambicao

Full Power

Omni

Promover a
ominicanalidade como
motor de crescimento da
orodutividade e da base de
clientes

Atingir 15% de penetracao
do app/site na vendas

de vestuario, de

forma sustentavel

Aumentar de forma
relevante a nossa presenca
na etapa de pré-compra

Continuar evoluindo

a conversao omni atraves
da integracao completa
da jornada de compra
da cliente




Durante o Energia, construimos os
fundamentos que vao permitir a aceleracao
do digital de formarentavel e sustentavel

Fundamentos construidos
ao longo do Energia

Q] Lancamento do novo site & app

{é%a Investimento em tecnologia e lA

{:5‘; Reducao de pontos de friccao
najornada

Ambicionamos aumentar 2x
a nossa penetracao até 2030

Penetracao Digital

LTM 2T26 2030



Fizemos o relancamento do novo Site & App

Novo Site:

desconto progressivo

(@ mmuamees - | ageptl )
pega oieiou votan encontra na

Navegue por categorias

\




Resultados (Jan 24 - 2T26)

+41% +29% +5pp

Paginas visitadas | Conversao Margem Bruta
no site e app no Site do canal

Principais melhorias

[
&

A nova experiéncia digital ja impulsiona

trafego, conversao e engajamento

Nova UX alinhada —  Otimizac¢do
as melhores praticas /# deSEO e GEO
do mercado —J  (incluindo o ChatGPT)
. — . Iniciativas validadas por meio
Provador virtual S S detestes A/B e pesquisas

com tecnologia de IA 2/ praticas na Sala Espelho

FEMININO




Pioneirismo na jornada com |A

C&A foi a primeira varejista de moda do Brasil com Home for You,
personal shopper e conversational commerce no site & app

HOME FOR YOU
\

Pagina personalizada com recomendacdes
de produtos baseadas em dados de
clientes (ex: historico de navegacao)

_

Al PERSONAL SHOPPER
)

Busca baseada em ocasides, permitindo
que clientes desculbbram produtos e
looks por meio de recomendacgoes
personalizadas

(-
A=

sistente de moda

Sou |A de assistente de moda:

+5Xx

CcOoNversao

Al CONVERSATIONAL ——
COMMERCE

Expansao do Personal Shopper por meio
de um agente conversacional que entrega
recomendacoes de visual no WhatsApp




Alavancas 2030

Baseadas na melhoria da jornada

S &> I ()

Sortimento Intensificacao de Estrategia Aceleracao do
omni cada jornadas omni App C&A conversational
vez mais (Retirada/troca em loja, omnicanal commerce
relevante V§Q§§|a§es|'ﬁﬁg)a' + |AO + GEO

i
&

Crescimento da base de clientes omni



Principais mensagens

+ Produtividade:
Continuar evoluindo de forma consistente
na venda/m?

+ Expansao da base de clientes:
Oportunidade de ate 100 novas lojas e
aceleracao omnicanalidade

+ Esséncia C&A:
Time apaixonado por cuidar de gente e
entregar resultados consistentes



Relacionamento
como potencializador
do negocio

Filipe Matzembacher

Diretor de Servicos Financeiros,
5anos na C&A, +15 anos de experiéncia -




Ambicao

Full Power

Transtormar CRM,
Loyalty e Credito em
um unico ecossistema
de relacionamento,
convertendo escala
de clientes em vinculo,
com frequéncia,

ticket e retencao
como motores
de crescimento



Como vamos fazer isso:

Foco nageracao
de valor para
acliente,
reforcando
NOSSO
vinculo

Beneficios
/ Loyalty

Resultado:

=

Crédito

Maior
frequéncia

Maior
LTV

Maior
ticket médio



Ainda

temos uma
base de clientes
com muito
potencial de
engajamento

e crescimento

Base total clientes

+70 milhoes

Base. C&/i&\/C
+40 milhoes

Clientes ativos
(compra <12 meses)

~19 milhoes

Clientes ativos C&A Pay
~4 milhoes

J

MMM

J

T
J




CRM como ferramenta de engajamento:
Vamos seguir acelerando nossa jornada

de hiperpersonalizacao

+130

Jornadas automatizadas no novo CRM durante Energia

+1000

Combinacdes de comunicacao personalizada
com a cliente

+26%
De lift das novas jornada (Mai-Ago/26)

Ampliamos a segmentacao:
+3,5x de capacidade da nossa base contatavel

Novo modelo operacional

Campanhas mais segmentadas

Motor de recomendacao personalizado

Enriguecimento de base de clientes

Uso de |A em criativos
e segmentacao



CRM como ferramenta de engajamento:

Campanhas direcionadas para cada cliente

Banner dindmico
promocional

Cliente A

Bloco

dinamico de
recomendacao
personalizada

Banner dinamico
C&A Pay

& pay

Vocé tem limite pré-aprovado!

Faca seu C&A Pay e aproveite agora

\

Cliente B

/

[ Mproveita

ragorn

Cliente C

O mavimento gue

Esportivo

@ pay

Aproveite seu limite disponivel

Resgate seu cashback ,
de 30%

Vocé possui cashback da sua
ultima compra




Programa de fidelidade em evolucao
e conectado com o ecossistema de crédito

Programa Atual

Novo Programa em Desenvolvimento

Beneficios Vantagens Experiéncias Exclusividade &
Financeiros em Compra Diferenciadoras Reconhecimento

Com base nas pesquisas e escuta ativa das clientes



Crédito
Potencializa o relacionamento com a cliente, e 0 varejo de
moda é uma das portas de entrada mais acessiveis

+2X +25% +150%
Frequéncia Ticket medio Gasto na C&A
de compra gue demais que outras
clientes clientes
4 )

Mais vinculos de crédito Mais compras na loja C&A

)

Nota: Dados referem-se ao periodo entre mai/25 a jun/26 (12 meses).



Ambicao

Full Power

Crédito

Ampliar a

adesao ao C&A Pay,
fortalecendo a
oroposta de valor
do private label
Desenvolver

novos produtos de
credito, elevando

a participacao de
servicos financeiros
no resultado

da C&A




Lay

€ um dos nossos
diferenciais competitivos

Produto 100% Digital em todas as etapas,
checkout s& com uso da biometria facial

Uggl

Concessao de crédito em 1 minuto,
direto no PDV

©

Limite de crédito dinamico e personalizado
conforme o consumo da cliente

& &

Jornadas integradas via Whatsapp com |A

Integracao Omnicanal

Checkout em 3 cliques com
integracao ao C&A Pay e opgao
de pagamento parcelado

2 por R$ 199

R$ 179,99

Jaqueta parka de sarja com bL\%os - be.

“ 2 por RS 199
Tam:M C

R$ 219,99

Selecione os brindes

0

A
$ 150,00

or: Bege

il

¢— Economizando RS 100,00 neste pedido

Saldo disponivel na C&A

Utilizar saldo: RE700 .

Pagar com C&A Pay

,m, Limite: RS 500,00

Ik RE 50,00 Lirfas,

Qutros melos de pagamento




O @ ray

consolidou sua
presenca nas
vendas

Operacao independente

@ Breakeven alcancado

ﬁ Adocao crescente
299 pela cliente C&A

{%} Inadimpléncia controlada

Participacao dos meios proprios

% Sobre a venda
@ >

Lancamento
em dez/21

A -

+78% l

27% 28% 28%
24%
22%
16% 16% I
2020 2021 2022 2023 2024 2025 152026

- Bradescard - C&A Pay



Queremos aumentar o peso dos
produtos de crédito no EBITDA,
mantendo nosso rigor e disciplina

Upgrade dos Desenvolvimento
produtos
de novos
produtos
Constréi ~ R financeiros
ISTCOrico USO &
Comporta- sooe
e ~ mento
C&A Pay
Private Label
cecceeee Exemplos de prf)dutos
Porta de Qnt{ada para desenvolvimento:
acessive . .
\_ ) Cartao Bandeirado
0000 00000000 Empréstimo Pessoal
Qutros Produtos

. _/

Nascemos e
continuaremos
digitais: 100%
da oferta via
canais digitais



Principais mensagens

08

Queremos potencializar o nivel de relacionamento
e engajamento com a nossa base de clientes

Temos uma extensa base de clientes qualificada
como vantagem competitiva

CRM e Loyalty sao plataformas importantes de construir
esse contato mais individualizado com a cliente

Credito € uma importante alavanca de crescimento e
fidelizacao, a partir da melhoria da proposta de valor do
C&A Pay e o desenvolvimento de novos produtos
financeiros com risco controlado



ACe

uma marca
independente

Filipe Albuquerque

Diretor de Novos Negocios,

1ano de C&A, +15 anos de experiéncia
(trainee C&A 2017)




Athleisure

Athletic + Leisure

Uma mudanga de comportamento:

Cruzamento do funcional com o estético

Juncao que cria looks confortaveis, funcionais e
versateis que te permitem transitar ao longo do dia

O
~US$ 400bi +7% aa motorZs de

Valor global Crescimento do crescimento
de mercado

mercado global NA0 SA0 as

Jltimos
2026 (G marcas focadas
{ ) 5 anos) em performance

Fonte: Euromonitor. Considera crescimento e valor de mercado globais de Sportswear,
incluindo roupas, acessérios e calgcados




100 ACEe

Oportunidade de Mercado:

Marcas lifestyle em aceleragao, crescendo mais
rapido que marcas puramente esportivas

Receita bruta consolidada — Mercado global

Marcas esportivas consolidadas
Player 1 + player 2 (receita combinada)

CAGR +1,7%

—

2021 2022 2023 2024 2025

Fonte: GlobalData e Euromonitor

Marcas lifestyle em aceleragao
7 players athleisure (receita combinada)

CAGR +24,6%

2021 2022 2023 2024 2025



01 ACe

No Brasil, o padrao global se repete:

Marcas esportivas consolidadas crescem, mas sao
as marcas lifestyle que impulsionam o mercado

Receita bruta consolidada — Mercado brasileiro

Marcas esportivas consolidadas
Player 1 + player 2 (receita combinada)

CAGR +10,5%

2021 2022 2023 2024 2025

Fonte: GlobalData e Euromonitor

Marcas lifestyle em aceleragao
7 players athleisure (receita combinada)

CAGR +39,9%

2021 2022 2023 2024 2025




02 ACE

O segmento esportivo, ’ ' -
ao final de 2025, representava ~R$ 37B, ‘A
chegando a cerca de 19% do mercado
de vestuario e calgados no Brasil

Mercado Total Brasileiro — Sportswear (R$ bilhdes)

48,6

46,3

41,5

39,3

36,8

32,4

29,1

2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030

19% do mercado total de vestuéario e calgados brasileiro

Fonte: Euromonitor, Mercado de Sportswear considerando roupas, acessoérios e calgados.




105 ACE

DNA de Produto

Sensorial Terceira Peca Minimalismo Inteligente
Tecidos e acabamentos premium Pecas versateis que transitam Modelagens limpas, paleta sofisticada
que transformam o toque em uma naturalmente entre diferentes momentos e combinacdes intuitivas que criam
experiéncia. Conforto, leveza e do dia, ampliando as possibilidades um visual contemporaneo, feminino

bem-estar desde o primeiro uso de uso por meio do styling e com apelo de moda




ACe

Nasce com
estrutura propria
para competir
em um mercado
adjacente.

E se apoia no ecossistema C&A para
nascer leve em custo e robusta em
capacidade. Dentro das lojas C&A,

a linha esportiva passa a ser assinada
como C&A Sports, mantendo forte ritmo
de crescimento e ampliando sua lideranca
no varejo de grande superficie

Parque local e

om Tm mm Em Em Em EE EE EE RN MmN EE R R MmN EE N M N EEE M N R M M M M M S M Em

Cultura C&A: Foco no cliente | Data-driven

| Test&Learn | Eficiéncia e Agilidade

Sourcing

Melhores fornecedores do
mercado

ACe

Produto - Marketing - Canais

Logistica

internacional ) )
Isonomia para competir

em um modelo de
negbécio diferente

Backoffice C&A

Uso compartilhado
das areas corporativas

Tech

Ferramentas
mais completas

104 ACE



105 ACE

P o ® t (A % useace.com.br + ® \
o S I C I o n a I I I e n o Frete Gratis a partir de R$ 249 *Confira condigoes
o o

premium com foco
em omnicanal

Navegacao intuitiva e inspiracional
Omnicanalidade (ship from store, pick-up,
showrooming, whatsapp)

Comunicacao integrada na jornada loja e
digital para conversao

L_angamento App em Q4

Curadoria e linguagem de moda

Foco em experiéncia de produto




Arquitetura
Como expressao

da marca

Arquitetura

proprietaria, assinada
por Marcelo Rosenbaum,
que materializa o
posicionamento
premium

Produto no centro
da experiéncia

de compra.
Sensorial que reforga
moda, lifestyle

e bem-estar

106 ACE

Experiéncia
pensada em tempo
de permanéncia:
Atendimento
assistido, VM com
curadoria

e identidade
olfativa propria




107 ACe

Jornada do modelo de negoécio ACG

ONDA 1 ONDA 2

Lojas Proprias Aprendizados e ajustes no modelo Roll-out do modelo escaléavel
— — com cobertura nacional
Foco em shoppings Expansao de lojas proprias

de publico A/B —
— Teste de modelo franqueavel
Tier 1, capitais

— Até 25 lojas
Até 10 lojas
© O 0 oo
O 0
S;
Q v 0
Q
© Q
0 ° 0 oc>o
o © o Y
Q
Q



Tecnologia
e lA paraum
modelo mais
inteligente e
eficiente em

capital

Bruno Ferreira

Diretor de Tecnologia,
15 anos na C&A




109 @

Fazer de tecnologia
& |A uma capacidade
f estrategica de
negocio, orientada

e por resultado, capaz
Am blgao \ o gzionstruirghna
F U ‘ ‘ PO\/\/er | clientgaeradceaviibilizar

> = O crescimento com

- " produtividade
&;, P e eficiéncia
SE— de capital



Construimos as fundag¢oes tecnologicas que nos
permitiram avancar no Energia... Agora entramos
numa nova fase de escalada deste impacto

2019-2022 2023-2025

2026-2030

Construcao das Plataformas de Tecnologia Ativacao & Escalada
Fundacoes Tecnoldgicas & Digitalizacao de Processos
¢ Arquitetura Cloud First — C&A Pay -- Sortimento Dinamico por Loja
@ Data Lake D Novo App & Novo Site @ Store Tech
I Push & Puli % Motores de CRM Nova Arquitetura Digital Omni
Automacao CDs r‘ Hiperpersonalizacao b Pricing 2.0
Novo WMS RFID @@ Produtividade Al
‘j{&j Hub Inteligéncia Comercial §§§ Loyalty & Experiéncia Integrada
* Criacao do comité GenAl
de Tecnologia Aplicada =



Tecnologia & |A

11 @

Ja geram impacto mensuravel nas principais alavancas de valor

Receita & Margem

DecisdOes mais precisas
que melhoram a margem

\ &

+4,7 p.p. +30%
Margem bruta Faturamento
de mercadorias impactado pelo
2023 vs. LTM 2T26 Sortimento
Dinamico
Rollout 2026

Conversao

Mais conversao e
crescimento no digital

+5x

Mais conversao
com Home
For You
vs. home
padrao

+5x

Mais conversao
com Al Personal
Shopper
VS. Navegacao
tradicional

Produtividade

Menos esforco,
mais eficiéncia

Experiéncia

Mais fluida, moderna
e personalizada

90% -447%

Dos atendimentos Na equipe
no SAC sao feitos De atendimento
por |IA CSAT 8.2 com o C&A pay

Conversacional

Colecoes
criadas com IA
Resort Brasileira,

+200

Lojas com
self-checkout

RFID 12 colecao criada
até Q3-2026 com IA na C&A -
Q1/2026




12 @

Quatro alavancas de valor orientam
a proxima fase de tecnologia & |A

—

al

Inteligéncia
comercial

o /

|

+ Venda por m?

— )

O
)

Experiéncia
da cliente

o /

|

+ Conversao
em |loja e no digital

— )
v,

Relacionamento
com a cliente

o /

|

+ Frequéncia
de compra

—
£

Produtividade
corporativa

o /

|

Eficiencia de
Orocessos




13 @
Alavanca 1: Inteligéncia Comercial

Sortimento mais inteligente eleva a produtividade
das lojas, ampliando venda/m’ e margem

. . Plannin l
Modelo Tradicional _ ,[ 9 k. .
7’

Ambicao Full Power

// \\ A 9
[ Pricing 2.0 ] 5 g/co: [Sortimento] \Q X/\zgc?sa/\/\r?rkdown
)
/ \
Sortimento homogéneo ! 1 | S Dias de
4\®J v Estoque (DIO)

Estoque ndao-otimizado

Decisdes reativas

—_— ey o

HIC

[ |—°9'5t'ca Hub de Inteligéncia Produto ]
Comercial —

. // Maior venda/m? e reducao
.
{ Sourcing ]

.@T Sortimento
[T T Otimizado por loja

. nos dias de estoque

( Aumento significativo na produtividade da loja )




- @
Alavanca 2: Experiencia da Cliente

Experiéncias loja e digital mais integradas
aumenta conversao e valor da cliente

Lojas Omnichannel NPS
Tecnologicas Sem Friccao @ T

Jornada Jornada Conversacional
unicae - . . . . 1
fluida para Personalizacdo com IA Ticket médio
a cliente e e

RFID Expandido
Self Checkout

Checkout Maovel Digital Integrado

Workforce Management Ship from Store @ T CPIar’[c)igipagiéo
- o Digita

Consultor de Moda Prateleira Infinita

< Y Crescimento nos clientes OMNI >




Alavanca 3: Relacionamento com as Clientes

Relacionamento mais inteligente
aumenta frequénciaelLTV

Relacao continua,
personalizada e conversacional

Hiper personalizacao
Whatsapp
conversacional

e com pagamento
integrado

Jornadas de CRM
automatizadas

1 Frequéncia
T LTV

1‘ Share of Wallet

Nova plataforma
de Loyalty

Reconhecer

\

Ativar

Greice, os basicos que salvam
qualquer look chegaram!

Na C&A vocé encontra pegas
versateis, atemporais e faceis de
combinar

que vao do trabalho ao rolé, sem
esforgo!

E so escolher seus favoritos pra usar
0 ano inteiro & garantir na loja
C&A mais proxima! g

A gente se encontra na C&A.

15 @

4\

Conversar

Gustavo, match de mithGes: vocé + seu jeans ideal
as

Aqui na C&A tem modelagens tendéncia que
vestem bem de verdade: é
vestir e nao querer tirar. 4

Vem escolher o seu JEANS favorito & garantir no

app.
site ou na loja mais perto de vocé! gy

A gente se encontra na CEA



O
Alavanca 4: Produtividade Corporativa

Operacoes mais inteligentes elevam
produtividade e reduzem custos

Novo Projeto de Produtividade Corporativa

. Simplificar
E}D Menos plataformas, menos friccao,

~ atendimento centralizado
Uso em escala de automacgoes e |A

GenAl como ferramenta de todos os times

f&\ Amplificar
|A e mentalidade de produtividade
incorporada no dia a dia dos associados

N Automatizar
“/ Agentes e automacao executando o
repetitivo. Humanos nas excecoes

( l, Complexidade T Velocidade T Eficiéncia >




Principais mensagens

FOCO ABSOLUTO NO RESULTADO

Iniciativas priorizadas a partir de teses claras e mensuraveis de valor,
com disciplina de retorno sobre o investimento

IA EM FUNCAO DO NEGOCIO

Uso de |A integrada as decisdes e prioridades da companhia,
acelerando a captura de valor e a execucao da estrategia.

UMA C&A PARA CADA CLIENTE

|IA e dados ampliando nossa capacidade de personalizar experiéncias,
ofertas e relacdes, elevando conversao, frequéncia e valor da cliente

PRODUTIVIDADE E EFICIENCIA DE CAPITAL

Uma companhia mais simples e escalavel, apoiada por IA e automacao
para crescer com maior produtividade e menor intensidade de capital




Uma malha
logistica mais
regional, agil

eficiente

Hussein Rodrigues

Diretor de Supply Chain,
18 anos na C&A
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Garantir o produto
certo, na loja certa,
na hora certa

A logistica preparada
oara viabilizar

O crescimento

com velocidade,

flexibilidade
e eficiéncia

Ambicao

Full Power




Revisitamos nosso modelo logistico

para atender as diretrizes estratégicas

e ambi¢oes da C&A

Considerando tambem os desafios logisticos de um pais continental como o Brasil

4 h

Prontidao para
crescimento

Capacidade e
flexibilidade para
acompanhar
3 ex[Pansao
do portfolio de
l0jas e categorias

da C&A
\_ J

-

Velocidade

Velocidade de
atendimento e
frequéncia de
reposicao, com
otimizacao de
estoque

~

-

Personalizacao

Personalizacao
por loja e
granularidade no
abastecimento

~

-

Eficiencia
financeira
Eficiéncia
operacional e

retorno sobre os
Investimentos

~

-

Resiliéncia
Adaptabilidade
as mudancas
de mercado e
mitigacao
de riscos
logisticos

~
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Utilizamos 3 lentes complementares
na construcao do nosso modelo

Com suporte de consultorias especializadas e ampla modelagem de cenarios

Benchmarks
de Moda

Rede logistica

Modelo de entrega

Estoque e nivel de servico

Automacao

Tecnologia

Alavancas
Operacionais

Papel dos CDs

Localizagcao dos nos logisticos

Cross-docking e Push&Pull

Nivel de Mecanizacao

Capacidade

Otimizador
de Malha

Custos logisticos

Transit time

Capacidade operacional

Projecao de demanda
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Inicio do Energia: Nosso ponto de partida

Partindo de uma
malha logistica
centralizada

Distribuicao para Lojas

Esforco de distribuicao em um unico CD (SP)

Tempo elevado para regides como Norte e Nordeste

CD SC apenas como cross-docking para CDs SP




Full Power: Nossa ambicao para 20350

Para uma malha logistica
mais regionalizada
e flexivel

-
Ponto Malha
de partida Full Power
Recebimento fornecedores 3CDs » 4 CDs
Processamento pedidos 1CD » 3CDs
Distribui¢do Push&Pull SKU 1CD ~» 2 CDs
Last mile para lojas 2 CDs A 4 CDs e 4+ HUBs * @ D SC
HUBRS
\_ J
+HUbS adICIOﬂaIS . Atendimento via CDs SP
em analise B Atendimentoviacory

Atendimento via CD SC
. Atendimento via CD PE



Full Power: Nossa ambicao para 20350

Para uma malha logistica
mais regionalizada

e flexivel —— ‘ Az

Ja em implementacao
/ implementado

Distribuicao para Lojas

Novo CD PE para atendimento do Nordeste

Ampliacao escopo CD SC para atendimento do Sul & =

Hubs urbanos no RS e GO (outros locais em analise) 2% @ .

Distribuicao push & pull via CDs de SP e PE B oo
] Y

0] 0] [0
S 3 3
2 o o o
3 3 3
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Adicionalmente, aprimoramoso

escopo do modelo de atendimento por Push&Pull SKU

Considerando analise de melhores praticas de mercado, equilibrando
velocidade e valor agregado por modalidade

Ciclos de vida mais curtos Cross docking/Pack: Todos os produtos
v" Velocidade e eficiéncia

Colecbes especiais

Testes
\

Produtos Escalados Cross docking / pack: Primeiro envio
— | | v" Velocidade, eficiéncia e leitura
Ciclos de vida mais longos de demanda
Maior profundidade Push & Pull / SKU: Reposicdo
Demanda mais previsivel v Ass}ertividade,granularidade

e nivel de servico




Com granularidade onde
gera mais valor e melhor

nivel de servico para acliente,
a cobertura do P&P SKU

tem potencial para 70%

do abastecimento

Evolucao 7% abastecimento Push&Pull SKU

~70%

54%
50%

38%

2023 2024 2025 Full Power

* Expansao de capacidade P&P SKU em andamento para o g4




Automacao

((:(:%/) Sorters, transportadores, RFID
e solucoes adequadas ao fluxo

Com um plano
de investimentos

focado em ___ Desenvolvimento infraestrutura
| Desenvolvimento de sites novos
aumento - e atuais, capacidade operacional
o
de capacidade, —
- Operacoes especializadas
S
ve.lo.,c‘lda.de € v=| Expansao de capacidade para
ef|C|e|1C|a no oush&pull, e-commerce e beleza
o —_—
atendimento

Sistemas, Analytics e |A

Melhores decisdes de alocacao,
transporte e planejamento



A logistica mais preparada para
o proximo ciclo de crescimento

Maior velocidade, capilaridade e eficiéncia de estoques
atraves da distribuicao regionalizada

(] ~

Reposicao mais assertiva com fortalecimento de
Push & Pull onde gera maior valor e nivel de servico

Fortalecimento de performance com investimentos em
automacao, infraestrutura e inteligéncia digital

Desenho logistico flexivel, mais agil e eficiente,
habilitando o crescimento com rentabilidade



Cultura que

transforma

ambicaoem
resultado

Carolina Borghesi

Vice-presidente de Gente, Cultura e ASG
3anos na C&A, +25 de experiéncia
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Potencializar
a captura do Full-
Power, elevando
produtividade,
com cultura de
performance e
desenvolvimento
de novas
competéncias

Ambicao

Full Power

Consolidar nosso
posicionamento em
ASG centrado na
circularidade e
diversidade




Pilares do ciclo Energia

que potencializarao a estratégia Full Power

Fortalecimento
das liderancas

~

®

-

J

o

09 o
O
2 -

Modelo de Gestao
gerando alinhamento
e resultado

\

/

J

o

3

=)o
=D
an

Formacao
como alavanca
de transformacao
e performance

Cultura auténtica, moldada intencionalmente

Agenda de ASG consistente e gerando impacto positivo




Refor¢o
no time de

65 Socios

!ideranga' 43 Anos (ldade média)
incorporando

novos talentos 630/ Comn +10 anos de varejo de moda
ao timede >

executivos

o .
27/0 Tem mais de 15 anos de empresa

CA

o _
26 /o Foram contratados nos ultimos 2 anos
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® o r e
Desenvolvimento e Planejamento Sucessério
ao de tal
retengao e ta entos ( 1 Avaliacdo de desempenho e potencial J
h 4
( 72 ldentificacdo de sucessores J
660/ Dos nossos socios foram v
o promovidos internamente [ 3 Ajustes na arquitetura organizacional J
h 4
) [ 4 Comités de calibracao J
150/ Dos lideres entraram pelo
O programa de trainee hd
[ § Planos de Desenvolvimento e Prontidao J
h 4
~ ;o 4 )
930/ De retencao dPS SOCIOS 6 Governanca e evolucdo do modelo,
O nociclo Energ|a antecipando as novas competéncias
criticas para a execuc¢ao da estratégia
- J/




~n
Modelo de gestao e . \
o o
o
incentivos que garantem 60%
M Da remuneracio dos
alinhamento com os e e S
o o
objetivos da C&A v
o/ Incentivos o/ Incentivos
50/0 curto prazo 50/0 Iongo Prazo
Valores da cultura
mais C&A Metas corporativas PSUs metas de
O vinculadas a estrategia geracao de valor
o O o o
o vetss 65% |35% | 50% |50%
gestéo IEI @ eln%IVIdL:/aIS Metas de Metas TSR ROIC
negaocio. individuais.
/ NPS, Venda, ASG, Sucessao,
EBITDA, Lucro Indicadores e
Liquido e projetos ligados
@ Frequéncia a estratégia
Incentivos

alinhados \_ Y,




Formacao de pessoas escalavel:
Alavanca de performance

O modelo

Estrutura que
sustenta a formacao

Plataforma tecnoldgica
moderna, amistosa e avaliacao
de usudrios muito positiva

Time de design instrucional
produzindo conteudo
proprietario

27 especialistas
dedicados, um por regiao,
acelerando aplicacao

N A execucao em escala
De 2023 para 2026

Q7%

(ndice de satisfacdo
dos treinados

) 3 92%

Aprendizagem

+81%

Horas de treinamento
por associado

) +76%

Horas de treinamento totais

\

O resultado de negdcio

O que a formacao
ja esta entregando

-25%

turnover (Jan 2024 a LTM2T26)

+13 pp

NPS de loja

+5,8 pp

Penetracao C&A Pay

+15 pp

Adocdo de IA no dia a dia

135 @
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Cultura C&A

Auténtica, moldada de forma intencional e
coerente com o futuro que queremos construir

A
2027-2030 h
A Evolucao da Cultura
2025 - Hoje h

Evolucao da Cultura Full Power
com Performance Potencializar nossa
2023 - 2024 A forca de trabalho com
. rai @ automacao e |A mantendo
élllnhamento entre Energia i relagoes humanizadas
ultura e estrategia Modelo de gestao,
alinhando incentivos,
Consolidacdo do nosso gerandoresultadose
Manifesto e Proposito: formacaoalavancando . J
nossa capacidade
+Cliente  + Inclusio de execugdo
+ Pl’Od uto + Gente N o
+ [ime




Cultura

que atrai
novos
talentos

Engajamento
dos hossos
associados

Indice de Satisfacdo

92,8

QOuvidos mais de 11 mil associados
em 4 momentos do ano

s

Melhor empresa
do varejo de moda para
se trabalhar em 2026

Certificada

MAI 2026 - MAI 2027

BRASIL

Reconhecida
com o Selo

GPTW
desde 2019



ASG como eixo estrategico

Ambicao Full Power

Reforcar nosso posicionamento em ASG a partir da circularidade, sendo uma empresa diversa e inclusiva

Circularidade Diversidade e Inclusao Mudancas Climaticas
Propdsito que acompanha cada pega, Representatividade em todas Compromisso com o clima que atravessa
da matéria-prima a nova vida as nossas relacdes cada etapa da nossa jornada
Impulsionadores

Metas, planos, inovacao e transparéncia que integram sustentabilidade a estratégia de negdcio

Engajando agentes de mudanca

[ﬂjﬂ Clientes (.13 Fornecedores r% Especialista :clz Comunidade 02,0 Associados




Nossos
compromissos
publicos de

ASG avancam
com resultados
solidos

Promover a
circularidade

Compromisso .
publico 2030 Hoje

Produtos incluind
principiosde 50% 33%

circularidade

Promover
a equidade
na lideranca

Mulh
calrjgoirgz ﬁg]eranga 60% 60%

N indi o) o)
o e te e 90%  30%

Contribuir para
a transicao para
economiade
baixo carbono

~ Mensuracao
Reducao das o do potencial
emissoes absolutas. 30/ de reducio
(Meta aprovada em 2025, o iniciado em
alinhada ao cenario de 2°C) 2026

Promover o uso
de matérias-primas
sustentaveis

Matérias-primas

principais de origem o o
mais sustentdvel: algodao, 80/0 72/0
viscose e poliester

reciclado

Reduzir a poluicao
por plasticos
de uso unico

Plasticos de uso Unico
substituidos por o) o)
alternativas mais 50/0 41 /0

sustentaveis
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A atuacao e ASG faz parte da

nossa historia. E do nosso futuro
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Voluntariado

- @
Moda com Impacto Positivo

F o que a gente encontra quando faz junto

Empreendedorismo Empregabilidade

+55 mil Horas doadas

128 ONGS apoiadas anualmente

955 Empreendedores apoiados 950 Profissionais apoiados

.1 Pessoas impactadas
+22m|| anualmente

30% da C&A foi voluntaria

22 Projetos executados



Principais mensagens

Comecamos o ciclo Full Power com o time certo:
ideres preparados, alinhados, com sucessores mapeados,
assegurando continuidade do negocio

O modelo de gestao e remuneracao variavel trazem
alinhamento e foco, impulsionando resultados

Nossa cultura forte gera engajamento, fortalece nossa
capacidade de atrair e reter talentos

Formacao de pessoas garante execucao consistente,
orodutividade e consequentemente alavanca
performance e geracao de valor no ciclo 2030

Nossas praticas consolidada de ASG serao percebidas
através do foco em circularidade e a diversidade



Crescimento
rentavel com
disciplinade
capital

Laurence Gomes

Vice-presidente de Financas e R|,
3anos na C&A, +19 anos de experiéncia
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Consolidou a
base financeira
necessaria

para crescer com
rentabilidade



Ciclo Energia
elevouo
patamardo
crescimento

e rentabilidade

Receita liquida e margem bruta total (R$ mi)

54,7% 55,5% >6,2%
52, 4/
7983 8.014
6.719 7.637
o
+19%
2023 - LTM 2T26
2023 2024 2025 LTM 2726
B Receita liguida total — Margem Bruta total
Lucro liquido ajustado (PRE IFRS16) R$ milh&es
6,1% 6,2%
41%
496
-0.2% 485
315 ~ R$ 50 O mi
Lucro liquido LTM 2T26,
revertendo o resultado
negativo de 2023
-10
2023 2024 2025 LTM 2T26

B | ucro liquido ajustado  ===Margem liquida



Disciplina na gestao de despesas permite sua diluicao sobre a
Receita Liquida do vestuario

49,3%

47,0% 46,5%

46,1%

2023

2024 2025

Bl sG&A/Rol total [l SG&A/Rol vestuério

LTM 2726

2025 impactado pela
desmobilizacao de telefonia
e pelo encerramento

da parceria Bradescard

No vestuario, evolucao
consistente da diluicao
de despesas desde 2022,
suportada por forte
disciplina na gestao e
controle das despesas



O ciclo Energia consolidou uma base
operacional e financeira mais eficiente no uso do capital,
sustentando o proximo ciclo de crescimento

Capital de Giro (% Receita Liquida)

19.2%

14,6%

12,9% 14,6%

2023 2024 2025 L TM 2T26

Disciplina no uso do capital:

Comite de Capital de Giro
Governanca multi-area permanente que
prioriza oportunidades de valor na
alocacao de capital e estabelece maior
diligéncia sobre os estoques, contas a
receber e contas a pagar

Base para reinvestir sem

pressionar o balanco
Capital liberado amplia a capacidade de

financiar o proximo ciclo de crescimento
(2027-2030) sem depender de mais divida



Fluxo de caixa operacional

(R$ milhdes)
Maior 1.384
rentabilidade e
eficiencia na 94t
conversao de
624
resultados em

caixa ampliaram
nossa capacidade
investimentos

2023 2024 2025

9% 12% 17%

7% da Receita Liquida

Nota: Excluindo em 2025 o impacto do Bradescard conforme divulgacao de resultados do 4T25



A geracao de caixa permitiu acelerar investimentos
em projetos que ampliam crescimento, produtividade e ROIC

Capex anual (R$ milhdes)

546

151

360
215 165
133
o 3 -
2023 2024 2025 2026
3% 5% 7%

% da Receita Liquida

Investimentos em Tech: Hub de
Inteligéncia Comercial, sortimento
dinamico, CRM & RFID

Melhorias logisticas com novos
hubs logisticos, automacao e
expansao (Sul e Centro-Oeste)

+32 lojas reformadas, incluindo
23 no conceito Energia, Dispersao e
Reformas de categorias (2024 a 2726)

. 16 novas lojas (2024 a 2T26)

+R%$1,1B

Investidos
durante o
ciclo Energia

2024-2T26

investimento e priorizando retornos que geram TIR minima de 18%

( Governanca focada em projetos preservando disciplina de

)
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Mesmo com a aceleracao dos investimentos,

reduzimos o endividamento e alcancamos
caixa liquido em 2025

Divida liquida e alavancagem (R$ milhdes)

1,5x
0,5x 0,2x
881 Caixa liquido
510
170

2023 2024 !!!!! LTM 2726



R$ 3,3bi
de caixa

gerado entre
2024 e 2T26

recuperaram nossa
capacidade de
reinvestir no negocio
e, a partir de 2024,
retomamaos a
remuneracao a

acionistas atraves
de dividendos

Alocacao de capital 2024-2T26

Amortizacao de divida
1,2 bi

Pagamento de Juros
0,7 bi

CAPEX
11 bi

Remuneracao Acionista
04 bi

Nota: Amortizacao liquida de novas captacdes. Remuneracao ao acionista considera dividendos a serem pagos em Ago/2026

35%

20%

33%

12%
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Sustentar
crescimento
rentavel com
expansao
estrutural do

® ™~ B e
Ambicao e
SRR O capital, apoiada
Sisey il o por maior

Full Power et Bl produtividade,

geracao de caixa
e disciplina na
alocacao de
capital




Nosso modelo de crescimento para 2030
combina expansao, produtividade e disciplina de capital

Alavancas de
geracao de valor

+ Vendas por m?

+ L ojas novas e reformas

+ Penetracao site & app 15%
+ Novos negocios (ACE)

+ Ganho de eficiéncia e aumento da
produtividade (diluicao de SG&A)

Capital Investido

Alavancas de
geracao de valor

+ Disciplina na alocacao
de capital e execucao

+ Governanca
sobre os resultados

+ Otimizacao do ciclo
de conversao de caixa

153 @



Ambicao Full Power de alocacao de capital
com maior capex e remuneracao ao acionista

Alocacao de capital 2023-2T26 Alocacao de capital até 2030

@ Amortizacio de divida CAPEX @ PagamentodeJuros @ Remuneracdo Acionista

Nota: Remuneracao ao acionista considera dividendos a serem pagos em Ago/2026
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Manutencao do patamar

de investimentos

CAPEX (% Receita liquida)

CAPEX
/7%-8% da receita liguida
Full Power: .
72% 7% Capex / Receita gloog'oas |OjaS| |
6,8% | Liquidade7raB% oag -8U novas lojas

Reformas
} 100-120 lojas reformadas

Tecnologia
Hub de Inteligéncia Comercial

Logistica
2023 2024 2025 LTM 2T26 Estrategia logistica
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Continuidade do patamar elevado
de retorno sobre o capital

ROICLTM! (%)

Full Power:
(o)
21,9% 199% ROIC dos projetos
! novos acima de 18%

2023 2024 2025 LTM 2T26

ROIC

Contébil 2,6% 15,3% 17,5% 16,5%

Nota 1: ROIC calculado com base no lucro liquido ajustado dos ultimos quatro trimestres.

ROIC

Impulsionado pelo crescimento
dos resultados e disciplina

na alocacao de capital

Rentabilidade
Ganhos estruturais acima
do custo de capital

Maior eficiéncia no ciclo
de conversao de caixa
Reducao de 20%

até 2030 vs. 2026



Ambicao Full Power de manter
alavancagem abaixo de 0,5x

Divida liquida e alavancagem (R$ milhoes)

1,5x

0,2x

Caixa liquido

881

510

170

%

2023 2024 2025 LTM 2726

0,5x

Manutencao
da alavancagem
mesmo com
aceleracao dos
investimentos



Principais mensagens

Energia consolidou uma base financeira solida e rentavel
para sustentar o proximo ciclo de crescimento

Produtividade, disciplina de despesas e maior eficiéncia no
uso do capital ampliaram margens e geracao de caixa,
elevando estruturalmente o ROIC

Ambicao Full Power: sustentar crescimento rentavel com
expansao do ROIC, apoiado em produtividade, eficiéncia
operacional e disciplina de capital

Maior capacidade de gerar retorno ao acionista

maior geracao de caixa e um balanco solido permitem
acelerar investimentos com retorno e ampliar a capacidade
de remuneracao ao acionista




Encerramento

Paulo Correa
CEO
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Avancos do
ciclo Energia

Posicionam a

C&A como uma tese
de investimento
diferenciada
NO setor

para o ciclo
2027-2030




Aprendemos
e evoluimos
muitocomo

Energia

5

= N @

s

+19%

Receita liquida

+4,7 pp
Margem Bruta
de Mercadorias

+76%
EBITDA Ajustado

1,5x—>0,2x

Reducao da
alavancagem

+21%

Receita liquida
por m?

QP

#1 marca
em consideracao
de compra

+13 pts
NPS

+32

Lojas reformadas

35-45%
Crescimento nas
categorias core

+45%
Push & Pull



o

Nossas ambicoes para o Ciclo 2027-30

Marca
£  Produto Jornada Relacionamento Expansao de Novos Negocios
m [ ] [ ]
£ Ganho de share em Omnicanal Mais frequéncia, Lo;as ACE e negocios
o todas categorias Aumento da produtividade | spending e base 60-80 novas complementares
o : : (o Lojas Energia C&A
o +Velocidade 100-120 reformas Energia Hiperpersonalizacao ) 9
)
'2 +Qualidade 60- 80 |ojas Dispersdo Loyalty
§ +Assertividade 15% vendas omnicanal C&A Pay e teste
% 3x mais clientes omni de outros produtos
<
Tecnologia Diferencial competitivo +Produtividade +Inteligéncia +Retorno de capital
g
S Logisti
o ogistica e o - | o | |
. Regionalizacdao +Proximidade +Eficiéncia dos investimentos
= Abastecimento o - +Rapidez
&
>
Pessoas e ASG Novas competéncias Potencializar cultura Circularidade




Vamos seguir em frente mostrando
gue geramos valor de forma sustentavel

Full Power
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oAy

Muito obrigado
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