





Aviso legal

O material a seguir € uma apresentagao preparado 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 daqgueles expressos em tais
consideragdes futuras.

Informacgdes adicionais ndo auditadas ou revisadas por auditoria aqui contidas refletem a interpretacédo dos
administradores da Companhia sobre informagdes 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 também analisados e interpretados de
forma independente pelos acionistas e agentes de mercado que deverao fazer suas proprias analises e
conclusdes sobre as informacgdes aqui divulgadas. Nenhum dado ou andlise interpretativa realizada pelos
administradores da Companhia deve ser tratado como garantia de desempenho ou de resultado futuro e
sdo meramente ilustrativas da visdo dos administradores da Companhia sobre os seus resultados.

Os acionistas da Companhia e potenciais investidores devem realizar a leitura da presente apresentagéo
sempre acompanhada das demonstracdes financeiras anuais e trimestrais da Companhia e demais
documentos e informacgdes disponibilizados pela Companhia, considerando a presente apresentacéo
apenas para fins informativos.




Esclarecer os
fundamentos para
evolucao da performance
da C&A ate 2023

® PS Apresentar os ativos
Objetlvo s e capacidades da

C&A Brasil para
impulsionar o brilho e ©
valor da empresa nos
ProximMmaos anos

Apresentar as alavancas
de crescimento e
construgao de valor para
0S Proximaos 3 anos

& pay
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Coffee break

Levi Fonseca

Diretor servigos
financeiros
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Carolina Borghesi  Laurence Gomes
VP Gente, CFO e IRO
Cultura e ASG

Paulo Correa
CEO
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Jamil Marques

Comite de Isabella Wanderley
Autoria, Riscos e *‘5‘& Comité de
Finangas “j - Marcos Grasso Estratégia
- Presidente

Cristina Palmaka _:
Comité
Gente e ASG

engajado,
experiente e
independente

Peter Furukawa
Comité de
Servicos
Financeiros




Desempenho
Estratégia

Gente

Cultura
Governanca




Impulsionar

obrilhoeo
valor da C&A




Jornada de

transformacgao
C&A

Paulo Correa
CEO






proposito

Impactar as pessoas
para gue sejam o
que desejam ser por
mMeio da moda.




Varejista de moda ha 183 anos

com moda democratica, inovagao, capacidade de se reinventar e com muita resiliéncia
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2019

Clemens & C&A Brasil IPO
August quase 50 anos C&A Brasil
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Recap da estratégia Fashion Tech IPO 2019

fashion

tech @

Expansao Digitalizacao Crédito

Organizagao e Cultura

Tecnologia e Dados



Alavancas do IPO

.
Expansao (V)

Potencial para 150
novas lojas e novos
formatos

« 57 novas lojas

« 13 ACE double doors
« Expanséo Beleza

« Conceito loja MRB




Alavancas do IPO

e
Expansao (V) Supply
Potencial para 150 Modernizagéao
novas lojas e novos modelo de
formatos distribuicéo
« 57 novas lojas * Novo CD
« 13 ACE double doors * Push&Pull - 38%
« Expanséo Beleza « WMS
« Conceito loja MRB « Sorter
* RFID
« Velocidade Sourcing
AN




Alavancas do IPO
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Potencial para 150 Modernizagéo Transformacgéo
novas lojas e novos modelo de digital
formatos distribuicao
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* RFID « Venda Whatsapp
« Velocidade Sourcing « Minha C&A
« Way of working
*Test & Learn
Agilidade
VAN J




Alavancas do IPO

e N\ )
Expansio @ Supply @ Digitalizacao @ @J Crédito @
Potencial para 150 Modernizagéo Transformacgéo Aumento da
novas lojas e novos modelo de digital oferta de crédito
formatos distribuicéo
« 57 novas lojas « Novo CD * Tech « Recompra de crédito
i * Infraestrutura
« 13 ACE double doors s Push&Pull - 38% . Cyber « SCD
« Expanséo Beleza « WMS « Aplicacdes « C&A Pay
. Conceito loja MRB - Sorter ) I(me - Digital
« RFID . Venda Whatsapp « Biometria Facial
« Velocidade Sourcing « Minha C&A
« Way of working
*Test & Learn
Agilidade
AN J J




Mais
conectada
com a cliente

C&A em constante transformacgao




Mais conectada com a cliente
Vendas impulsionadas pelo melhor conhecimento da cliente

'Eu acho o prego justo. E C&A,
VOCé sabe que vai durar, gue tem
uma qualidade boa, vocé pode
COMITEF

“Eu amo a facilidade do C&A Pay,
& muito rapido e simples”

“‘Sem duvida a loja onde tenho
encontrado as roupas Mmais lindas e
com a minha cara é na C&A”

Crescimento vendas

por segmento de loja
22 vs. 23

Conceito

High

Pop

Média - 13%

Super Pop

& pay



Mais
conectada
com a cliente

C&A em constante transformacgao

© Mais
assertividade
nas colegdes



e Mais assertividade nas colegodes

T

Times Qualidade
de produto percebida

Cliente

Integracao Test and
fornecedores learn

S~

Times de desenvolvimento
reforcados

Moda para varias ocasioes de uso

Programa para evolucao de
percepcao de valor

Tecnologia para desenvolvimento
de produtos

Multiplicacdo de testes
Cadeia de fornecedores integrada

Pesquisas diversas e frequentes
com clientes



Mais
conectada
com a cliente

C&A em constante transformacgao

© Mais € Power house
assertividade analytics
nas colegdes



Mais
conectada
com a cliente

C&A em constante transformacgao

© Mais € Power house C&A Pay
assertividade analytics facilitando a
nas colegdes jornada da
cliente



C&A Pay facilitando
a jornada da cliente

Share Spending 12M (RS )
4T21 4723 Normal Pay

Totalmente digital
Relacionamento
Experiéncia intuitiva e rapida




Mais
conectada
com a cliente

C&A em constante transformacgao

© Mais €) Power house C&A Pay © Execucgao
assertividade analytics facilitando a integrada
nas colegdes jornada da
cliente



e Execucgao integrada

@ Mapeamento de
S oportunidades

1l Foruns de
K=" performance

0 Agllldade nos
N testes e escala

)y Time de lideranca
&Qoéﬂ reforcado




C&A em constante transformacgao

Ser a mej)

©Mpresa de Md:r;

! “0

<{

Mais © Mais €) Power house C&A Pay © Execucgao @ Culturae

conectada assertividade analytics facilitando a integrada performance
com a cliente nas colegdes jornada da
cliente

oAy






Resultados do Ciclo de Transformacgao

Maior Competitividade

SSS!

18,5%

7 I +17,2 p.p
I;:::

4722 4723

Rentabilidade da empresa

EBTIDA (MM)
501,5
364,3
. 37,7%
4722 4T23

SSS": Vendas mesmas lojas de vestuario

Produtos mais rentaveis

Margem Bruta

56,5%
55,3%

I I +1,2p.p

4722 4723

Redugao de divida

Alavancagem



2023 Reconhecimento

NEOFEED

A C&A triplicou de valor na bolsa. Agora, quer ficar

“mais bonita”

Com os primeiros frutos da estratégia de expanséao das vendas e das margens
nas mdos, empresa quer avangar no segmento de beleza, com mais produtos

proprios e de terceiros. O CEO Paulo Correa conta os planos ao NeoFeed

exame.

€. [INSIGHT

........

financeira: a receita da C&A
para dar a volta por cima

exame.
ESG

C&A Brasil lanca colecéio de jeans
sustentivel com transparéncia e
rastreabilidade

Por meio de um QR Code disponivel na etiqueta do jeans, & passivel conferir todas as etapas de
produgio da roupa vendida na C&A

exame.
C&A arrecada mais roupas de clientes e quer
crescer programa de circularidade na moda

Movimento ReCiclo esta em 60% das lojas da C&A. Pegas doadas por consumidores via para ONGs,
descarte adequado ou producao de novas pecas; veja resultados

exame.

C&A: o que a varejista faz de diferente que leva
ao salto de 250% da acao em 12 meses

Santander avalia impacto dos meios de pagamento nas varejistas e vé C&A se destacando positivamente

€. /INSIGHT

C&A volta a moda na Bolsa e
sobe 18%

exame.

= bilkw
Tchau, cartao fisico: como é comprar s6 mostrando o
rosto em lojas da C&A

InfoMoney

Business | Mod

&A evolui margem a melhor nivel historico no
4° tride 2023

€. [INSIGHT

C&A lanca linha propria de
maquiagem, de olho em
rentabilidade

VOGLE

Atelié Mao de Mae lanca colaboragdo com
a C&A

Moda

Assine

wvuol 2
MM S para assinantes Assine UOL Q Buscar Wi ® PLANETA  Negboios . B @

Investimentos

Por que a acao da C&A se
destaca entre rivais? Pode
subir mais?

Programa de coleta de pecas
usadas da C&A mostra potencial
de reciclagem ainda pouco
explorado na industria téxtil

eCiclo completa seis anos ¢ adas, u

a frente a0 volume produzido pela g a aponta caminhos de

exame.

€. /INSIGHT

EMPRESAS

Com 4° tri "de ouro", lucro da
C&A dobra e bhate (com folga)
previsdo do mercado

BAZAAR

BRASIL

MINDSE7 C&A LANCA SUA PRIMEIRA
COLECAO FEITA DE MATERIAIS
UPCYCLED



Avancamaos, mas ainda
temos muitas
oportunidades de
crescimento....




Ser a marca de moda mais
amada do Brasil.

sonho



CRESCIMENTO

Novo ciclo de erescimento

Uma nova
curvade
crescimento
sustentavel

TEMPO

2019 2023 2024 2026




CRESCIMENTO

Novo ciclo de erescimento

Uma nova
curvade
crescimento
sustentavel

TEMPO

2019 2023 2024 2026

C&A se reinventando
mais uma vez:;

cliente




Nossa ambicdo para este novo ciclo

' ao C&RA P
aumentar » Spenglmg anual Push & Pull Penetracao C&A Pay
clientes
Abertura Reforma lojas Novo modelo de
retomar » novas lojas atuais loja






Cliente é tudo

Marca &

Relacionamento

Potencializar a marca
Intensificar relacionamento com a cliente
Personalizacdo de mensagens

Aumentar a frequéncia de compras



Cliente é tudo

Produtos & Marca &
Categorias Relacionamento

Reforcar categorias e sortimentos
Granularidade loja

Ampliar velocidade



Cliente é tudo

Produtos & | [, r[-"} Marca &
Categorias Omni Relacionamento

Jornada de compras
Novo modelo de loja
Dispersao
Jornada assistida
APP
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Cliente é tudo

Produtos & | Jornadas Marca &
Categorias Omni Relacionamento

inteligéncia
comercial

Sortimento
CRM
Jornada Omni

Performance de loja
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Cliente é tudo

Produtos & | Jornadas Marca & int::::::cia
Categorias Omni Relacionamento comercial

Incremento de vendas
Intensificac&o de relacionamento

Jornada fluida/personalizada
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Cliente é tudo

Hub de
Produtos & | Jornadas Marca &
inteligéncia | C&A Pay
Categorias Omni Relacionamento comercial

Gente, Cultura & ASG

Sistema de gestdo de desempenho
Cultura de performance e agilidade

Compromisso ASG



Cliente é tudo

Hub de
Produtos & | Jornadas Marca &
inteligéncia | C&A Pay
Categorias Omni Relacionamento comercial
Gente, Cultura & ASG

Crescimento sustentavel

Desalavancagem

Capacidade de investimento com retorno



Cliente é tudo

Hub de
Produtos & | Jornadas Marca &
inteligéncia | C&A Pay
Categorias Omni Relacionamento comercial
Gente, Cultura & ASG

Solidez financeira







Apaixonados
or ELA

Mariana Moraes
CMO




Quando a forca de uma

Mts-fcombinada a

roximidade cada vez

maior com EXS[EHIE

se juntam...
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Mais cliente

comprando mais vezﬁs
com maior ticket medio

V
f
4

Base Ativa Clientes Frequéncia12 M | Ticket Médio (R$) LTV 12 M (R$)
(em milhées)

+8,5% I

+ 4% ._ + 7% +16%6

2022 2023



a cliente no centro da nossa proposta de valor.

T
capturar | pedidos declientes

i identificados c&a 1

Marca mais
oroxima das
C”entes S mensurar CI.IHIUI'a aprofundar
fortalecimento client-centric

meta de nps 2024: i média de 5 deep dives

de customer ;..'"_ff_jfffjfjfgffj_f_fjffﬁ x LY CUBItativos bor rmée
[ ]
analytics. ‘v
acionar — ¢ —— quantificar
e

de pesquisa
paratodasas i
i etapasdofunil




As melhores clientes representam
18% da base e 40% do faturamento.

+ Omnichannel

Os comportamentos LI TE-RTET:-L 27§ 7)Y
das melhores clientes
e o Membros C&A&VC
Cesta de categorias * diversa

Base engajada CRM
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quem é ela?

» mulher, classe BC, 30+

> 45% é cliente C&A ha mais de 4 anos

> 47% residememSP eRJ

> valoriza versatilidade e conforto

» ama moda, mas precisa de curadoria e validacéo

»> & omnicanal, mas ama a loja fisica

L. consome contelddo de moda como
entretenimento




Alem de entender o perfil demografico da nossa
base, nos aproximamos da nossa cliente.

Mindset smart buying
| Good value
ela procura
sempre
Prateleira infinita
» Compra
pragmatica
Comunidade ativa
um Investimento. Individualidade. . -
I & personalizagao

& pay



Pra ela, nao existe uma jornada que nao seja omni.

Antes da Apéds a
conversao conversao
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Nossa
obsessao

Oferecer a cliente

uma proposta de valor
individualizada/ personalizada,
para gue cada uma sinta que
a C&A foi feita especialmente
para ela.



I O r--ta ‘ e7as Faz parte da vida das pessoas.

Uma marca para toda a familia.

DNA ¢ personalidades apaixonantes.
Marca quente, amiga e proxima.
Dominante nas categorias mais amadas
oelas brasileiras.




Fechamos 2023 liderando o ranking
FO rta ‘ ezas de brand power, representando o

C&A mMaior share de escolha da categoria
de moda hoje.
1° loja de 1° loja de Marcacom
- departamento ] [ departamento - ~ maior afinidade -
em preferéncia na percepg¢ao da categoria
“vale o que custa”
(mais de 70%) 69% concorda que

a C&A “é amarca
gque eu amo”

+12,5%
et 70% concorda
m Vale o que o que a C&A
custa ° -y
Nao vale o € a marca que
que custa atende minhas

necessidades”

Q422 Q423




Usar a forca da marca
C&A para fortalecer

nosso vinculo com a cliente.

Ela sempre amou e se conectou com o Nnosso DNA
apaixonante e cheio de energia, a nossa personalidade e
O NOSSO “jeito” de ser.



Ampliar nossa presenca
em sua jornada

>

Descoberta Conversao

+ fluxo em lojas aumento

+ consideragao venda m?




Ser

a marcade
moda mais
amada do
Brasil.




Marca de moda
mais amada E nos conectar

de maneira

dO BI'aSil. ainda mais

/ personalizada.

E blindar a forca
da marca.



Langado em 2018
+ compras identificadas
Viabilizador Produto C&A Pay

* W&

8RR

Frequéncia

26 % maior*

Clientes no programa

29,7 milhées

Mantendo ritmo de
crescimento (*23% vs 2022)
ao longo dos anos.

LTV

32,2 % maior®




Resultados
CRM 2023

Base de clientes Gestao * assertiva

novas jornadas
+1OO segmentadas
de crescimento de share
35° Nna base dos top melhores
/o clientes (ideais), com LTV
pelo menos 4x maior

o na frequéncia da base
+4/0 de clientes.

de crescimento da
+8,5% base de clientes
o de clientes Unicos
+38/0 abordados

- de interacdes com
l|l106/° as comunicagdes

de CRM




Ambicao C&A para gestdo de CRM

“Engatinhando [} Caminhando |\ Correndo || Voando |} Eslém.. [
‘ o

@

Experiéncias conectadas
aos clientes
Uso de IA, |A generativa e
experimentacao

Grau de sofisticagéao
tecnolégica/automacao

Foco

Individualizaga . Lo e e o a N :
Mejornada . Marketing Estagio inicialde  Personalizagdo 1.0  Personalizagdo Hiper
conectada de massa segmentacéo preditiva personalizagao

acliente
& pay



Evolucado no modelo de
gestao de relacionamento

Entendimento Experiéncia da
da cliente e sua cliente engajadora e
jornada Motor de hiperpersonalizada
inteligéncia
= CRM Yy
& =

Visao unica do cliente por toda a organizagao

Tecnologia

Uso de Al

Escala € automacéao
Gestao

hiperpersonalizada
do relacionamento



Principais
mMmensagens

e Marca de moda [pEIEEmEEERe com
maior preferéncia [elel={E=E1l

« Maior presenca na jornada da cliente
ofolan) + fluxo em lojas e *+venda m?

N Gestao hiper personalizada [eEReEEE
de clientes

LU Ehield + 20% (3 anos) a

=I5 (<) da base de clientes e LTV
através do fortalecimento da gestao
de relacionamento.

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



Continuaremos a jornada de transformacg¢éo que
tem Nnos conectado a cliente, com colecdes cada vez
Mais versateis impulsionado 0os Nossos resultados.

Test & Learn Clusterizagao




A assertividade das propostas de produto € garantida
atraves de uma metodologia de Test & Learn, com foco
NO conhecimento in loco dos desejos da cliente...

2018 2020 2023 2024
O O O O
Mindse7  Transformacao  +700 testes +2.500 testes
Agile +60% renovacao

Mapeamento Concepcgao Escaladas
de tendéncias de testes + Analytics na Season
e sortimento




..Suportada por um modelo de
desenvolvimento de colecéo e de
fornecimento com cada vez mais velocidade...

Coleg¢ao Velocidade
Leadtime até 60 dias

35%*
302%

"'40% giro

"'3p.p. margem

21%

2021 2022 2023

*Divisdo Feminina.



As propostas de produto estdo cada
vez mais personalizadas considerando
a diversidade de consumo do pais...

Proximo passo

Personalizado
por loja

) Granularizagao
loja

Reposi¢cao no nivel sku
por loja de produtos
consolidados (As)
Redugao da ruptura

Personalizagao |0ja a loja



.. organizadas em uma jornada inovadora
nas lojas, com o objetivo de facilitar a
experiéncia de compra da cliente.

Jornada
de moda

Jornada de
categoria

Perimetro
da loja

Centro
da loja




Jeans

1as

Jornada de categor







Jornada de categorias

Area Esportiva



8 A i










Essa estrategia tem gerado resultados consistentes
nas categorias e negocios ja implementados.

27%

18%

Destaques
Vendavs. LY

mQ3 mQ4

Feminino



O reposicionamento do feminino € o avanco do
portfolio de categorias complementares sdo as principais
oportunidades de crescimento em produto

Moda feminina
£
‘ 'Y
[ —
Categorias
complementares Masculino e Kids ACE
feminino




Principals mensagens

Aceleramos o produto com
reconhecimento de performance

Fortalecimento da cadeia produtiva

Cada dia mais granular,
nivel loja a loja

4
Jornada clara e propositiva ,
para nossa cliente

@ DAY



-

Jornada
Omni

Fernando Brossi
VP Operacoes




Jornada Omni | Impacto no crescimento de vendas
Ciclo 2024,_.—%026

expectativa das alavancas da jornada omni

2024 2025 2026
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Aumento da venda/m? | portfdlio de 330 lojas

por regiao por perfil
Sul Sudeste Norte Nordeste Centro Conceito High Super pop
Oeste




Aumento da venda/m? | portfdlio de 330 lojas

por regiao por perfil
Sul Sudeste Norte Nordeste Centro Conceito High Super pop
Oeste

por agrupamento lojas

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10




Aumento da venda/m? | portfdlio de 330 lojas

por regiao por perfil
Sul Sudeste Norte Nordeste Centro Conceito High Super pop
Oeste
por agrupamento lojas por loja (granular)

<—|5><

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Max BR Min




Granularizagao com inteligéncia
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Granularizagao com inteligéncia
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C&A - venda por m? 2023

Lojas com alta
performance

Oportunidade
na dispersao



Lojas com alta
performance
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Oportunidade
na dispersao



C&A - venda por m? 2023

Lojas com alta
performance

Oportunidade
na dispersao



Dispersao venda por m?

Maior produtividade venda/m?




Dispersao venda por m?

Maior produtividade venda/m?




Dispersao venda por m?

Maior produtividade venda/m?

hibrido high

quente high

conceito

fria




Dispersao venda por m?

Maior produtividade venda/m?

teste crescimento

+37%

hibrido high 1800 - 2200

high 1200 - 1800 +31%

quente

fria conceito 2200+ +26%

hibrido 2200+ +30%

guente 1200 - 1800

fria 1200 -

super pop
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A jornada de um cliente de moda ¢ omnicanal
e pode comecar em diferentes estagios

Muitas jornadas comegam online .. podem se estender no canal online apés a compra

>

A A A

—————————————————————————— * ..e continuam omnicanal

A jornada

pode
comecar
aqui

Fonte: Google-Bain 2022 Future of Retail Consumer Survey N=5786 @ DAY



Mapeamento das jornadas
de compra das clientes

N\

JD1
1




Jornada Digital 1: Evolucao do APP C&A e integracao do C&A Pay

D
w 56 @
= Q @ =0
reconstrugéo do APP C&A Novidades Feminino Masculino Infanti
para uma plataforma R

R i
paraolook? | estamoss

baseada em microservicos
com maior agilidade de
desenvolvimentos e testes

jornada fluida através da
aplicacdo de |IA para
priorizacao da exibicao de
produtos, buscas inteligentes
e recomendacdes de looks ikicecla dé copras

Limites disponiveis




Jornada Digital 1: Evolucao do APP C&A e integracao do C&A Pay

= Q

@

Novidades Feminino

reconstrugao do APP C&A
para uma plataforma
baseada em microservicos
com maior agilidade de
desenvolvimentos e testes

precisa de sugestdes () A
paraolook? 1/ cstomost

jornada fluida através da
aplicacdo de |IA para
priorizacao da exibicao de
produtos, buscas inteligentes
e recomendacdes de looks

Melhor dia de compra: ****

Limites disponiveis

W 56 ®
8 O

Masculino

Infanti

integracao do
aplicativo do C&A
Pay ao APP C&A

aproximadamente
2,0 milndes de
faturas mensais

estamos no
processo de
migracao

)

+102%6

incremento de
fluxo

+15%

MAU no
app C&A

+8%

incremento
venda

59%

a serem migrados

& pay



Mapeamento das jornadas
de compra das clientes

JD1 inspirar ) _ escoher ) avaliar )  comprar ) pés-compra }—= |
iornadflldigital TikTok C&A >> app >> C&A Pay >

JD3
jornadadlgl'l:al Insta C&A m auto atendimento digital




Jornada Digital 3: Atendimento digitalizado atraves do WhatsApp

Jornada de auto-atendimento
digital intuitiva suportada por
tecnologia de busca e
recomendacao de produtos

cliente pode solicitar a
qualquer momento o
atendimento digital
humanizado

1

< 132 C&A Modas

Agente Virtual:

Descreva o produto que esta

procurando.

Se preferir, nos envie uma
imagem, link do produto ou o

cédigo.

Exemplo: blusa branca feminina

tamanho M

Regata preta feminina
-+ tamanho M

Médio Masculino

Q °

Menor

2131451617 ]8]9]0

(

)

espago

$ &

’

@ ”n
&

retorno

+ 500K

acessos a plataforma

75%
dos clientes realizaram
a jornada 100% digital

25%

dos clientes realizaram a
jornada digital assistida

17%

conversao dos clientes atendidos
Nna jornada digital assistida

& pay



Mapeamento das jornadas
de compra das clientes

_ |
inspirar > escolher > avaliar > comprar > pos-compra >—>
JD1 \
jornadadigital | TikTok C&A )) app C&A ) C&A Pay ) |
inspirar > escolher > avaliar > comprar > pos-compra >—> ?
JD3
jornadadigital | Insta C&A >> app C&A >> auto atendimento digital >
3
B
&
, = 5
" nepirar ) _escoher ) _avalir ) _comprar_) pés-conra S
JD7 AR
jomadaomm app C&A atendimento assistido em loja 4*’&.—

& oay
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ceito atual com performance

.

DAY




acugaoeme
e aprendi

2023 2024 2025 2026



Jornada omni | Impacto no crescimento de vendas

Ciclo 2024-2026

Aumento da
venda por m?

Expectativa das alavancas da jornada omni

2023

2024

2025

2026




Oportunidade de expansao de novas lojas

+120 lojas mapeadas

+ prioritariamente em cidades novas

+ cidades em 100 mil e 500 mil habitantes

+ oportunidades em cidades maiores




Novo conceito de [0ja

Tecnologia Sortimento dinamico
na medicdo m?

Funil de
oportunidades de
conversao

Refactoring app

Novo conceito

de loja

Novo comportamento de

compra da cliente Evolugao
P App colaborador
Nova ferramenta NPS Evolucao

Conceito loja



Principais mensagens

Expectativa das alavancas
da Jornada Omni

2023 2024 2025 2026




Principais mensagens

Avancaremos em venda por m? atuando

Power house analitico promovendo

Evolugao continua na [Jornada Omnit

integrada sustentada por tecnologia e

Retomada do crescimento organico

nabilitada por um [eVeEenEeitedelo]a)




O

pit
aa.m
=0 O
0 ® O
O=N 7o
e D= ©
138
L 0D S
= Q0 ;5

O
a
O



A estrateégia
por tras do Hub de Inteligéncia

Comercial
000

Granularizar Execugao Impacto
a decisao em escala Integrado noEegécio




Para suportar este desenho, temos investido na
infraestrutura tech desde o IPO

202072021 2024/2025
Expansao
Data Lake (100% Cloud) Novos Canais
PushiRull Arquitetura
NC&AVF\)/aN)IIS Cloud First
ovo -
Novo PLM Obs:ervablllty
RFID Visao Unica Cliente
Ambiente ML/AI] App Associado
2019 2022/2023

e 10x mais dados disponiveis

3x mais origens de dados @ pay



Hub de Inteligéncia Comercial
Power house analytics

Plataforma de
Plataforma de Fornecimento
compras PS .
® o
¢ ) o
e A Plataforma de
5 Jornada
Plataforma de .
Supply Chain ® o
" o
Plataforma de Clientes




HIC - Hub de Inteligéncia Comercial

As iniciativas do HIC tém gerado impacto importante no
Nnegodcio com uma perspectiva futura de mais avancgo

Precificagao dinamica (Al)
Ajustes ao longo do ciclo em loja e Online

Compra automatizada de produtos continuos
com uso de Al

Desenvolvimento de produto
Desenvolvimento das colecdes Al e Tech




(N L ~ o A o
Precificagao dinamica (Al)
Sistema de Al para ajustes de preco de forma dinédmica
na loja fisica e on-line em funcao da performance.

(] A [ ]
Preco dinamico
A
Multiple price
O . \ -
On| Receita po|nt5
ég N

Receita

S
N
S
.
~
S~
~~o

Demanda

v

Resumo

Algoritmos de Al e Machine Learning
Modelos de elasticidade,
sazonalidade e otimizadores dos
precos dos produtos loja a loja ao
longo do ciclo de venda.

Granularidade e Operagdao em Loja
100% integrado ao processo

de operacgado dalojacom a
capacidade de execucdo em
escala.




Sistema de Al para ajustes de preco de forma dinédmica
na loja fisica e on-line em funcao da performance.

Atuando em Otimizagéao do ciclo de Idade de Estoque também
lojas e online vida do produto melhorou EQY-23: 28% mais




Desafio de ruptura vs.
cobertura de estoque

Gestao P&P e Al



Push & Pull:
gestdo de continuos

Sistema Logistico integrado a sistemas
de Al para gestao do abastecimento e
compra de produtos continuos

Push & Pull

Automacgao do
Modelo Compra (Al)

Sistemas de abastecimento
por SKU

Granularizagdo da execugao
do abastecimento na loja

Sistemas de Al

Gerenciam a compra
dos produtos continuos



SKUs Crescimento de Reducao de ruptura
cadastrados e vendas em 2023 de tamanhos
geridos pela dos produtos em loja
plataforma participantes

Reducao
Cobertura de
Estoques




Principals mensagens

Apesar do avanco ainda existem
mMuitas as

COMO
espinha dorsal dos processos
decisorios na construcao
comercial

Obsessao pela

COMO O
Nosso grande diferencial




Jornada de
Produto

Coffee break



Time Comercial

Jodo Souza

Diretor
Comercial -
Feminino

Luara Proenca Camila Gadioli André

) Golobovante
Gerente Sénior de Gerente
Moda - Feminino Sénior Feminino Gerente

Sénior Feminino

Priscila Malta Beatriz Signorelli
Gerente Gerente
Sénior Feminino Sénior Feminino







C&A Pay como
instrumento de venda
e relacionamento

Levi Fonseca
Diretor de Servigos Financeirgs




C&A Pay: viabilizando a jornada de
compra para fidelizar a cliente

awareness

A

pés-venda 7 2 interesse

pagamento 6 3 consideracao

. A

S 4

provar \«/ encontrar

produto




C&A Pay: digital first e orientado
a experiéncia da cliente

Crédito Pague com
pré-aprovado ) Sorriso
p
@ M E g
Contratacao ‘. Atendimento
em 2 min

80% Digitalizado

& pay



Participacdo do crédito prdéprio

participagdo dos meios préprios

Contas abertas % sobre a venda
até 2023 [ FEN
Langcamento
em dez/21
30% v
y 28%
25% 25% 6%
Faturamento 2023 22%
20%

R$ 1,85 Bi

Carteira ativa final 2023

R$ 962M 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 1723 2T23 3T23 4723

Bradesco [l C&A Pay




Participacao do crédito proéprio
em linha com o mercado

Participacao de crédito préprio nas vendas (%)
50

/‘\/&
40 -

30 - \—-\ 28,6% --y ~1pp

20 _/\/—\/ / 22,0%
______________________________________________________________________________________ v

10 - @ pay -21pp

Langcamento
em dez/21
0] |
1T19 1T20 1T21 1722 1723 4723 a

— C&A Pay -— Player1 Player 2 Player 3



O C&A Pay funciona como um

catalizador na fidelizacao de clientes

Lift do cliente C&A Pay sobre demais clientes

Média no 1° ano de vida

Cliente Novo

+163%
4% L43%
(-]
Retorno Frequéncia Spending

Cliente Regular

+79%
+34%
+15%
Retorno Frequéncia Spending

Cliente Fiel

+24%

Retorno

Frequéncia Spending



Governanga de crédito combinada com inteligéncia
ha concessao

Multiplas fontes ‘ ‘
de dados (ﬁ O

Concessao de crédito
o

@ Manutencgao de limites

-
X y
@%g"

Evolugao continua dos modelos

2021 » 2022 » 2023 » 2024

Machine learning @-_-g

Gestao dinamica para
orisco de crédito




Nosso modelo permite antecipar %,
tendéncias na inadimpléncia

Inadimpléncia Cartdes Pessoa Fisica Brasil

9 _

8 _

7 o

6 o

= Politica de crédito
se antecipa aos
movimentos de

4 1 mercado

3 T T T T 1

jan-13 jan-14 jan-15 jan-16 jan-17 jan-18 jan-19 jan-20 jan-21 jan-22 jan-23 jan-24 jan-25

Inad Cartédo PFReal == Modelo de projegéo




Melhora nos indicadores de
novas safras e carteira de crédito

Inadimpléncia no 3° més apés a concessao (Over 30 M3) EFIC 0-60 EFIC 61-360
% de clientes com atraso acima de 30 dias Média do trimestre Média do trimestre

-18%

-20%

1122 2T22 3T22

4T722" 1123 2723 3T23 47123

4722 4723 4722 4723

1 Safra de dez excluida da analise devido ao tempo de mensuracéao. @ DAY



Recuperacgao de crédito suportada por inteligéncia de
dados gerando a melhor oferta no melhor canal

Tecnologia
Machine learning
Omnicanalidade
100% digitalizada

Bot "MAIA”

<

@ 8
[
QUER PAGAR 3 / /
QUANTO ( &
para quitar sua divida v S
e limpar o seu nome? ‘ ;L )
W &

CEnay Todas as midias

Personalizagao
Segmentacao (risco/estagio)
Oferta (desconto/plano)
INntensidade/Canal

®0



Melhoria consistente na recuperagao
das carteiras acima de 60 dias

61 a 180 dias 181 a 360 dias

‘ e ‘ +31%

4722 4723 4722 4723

361 dias ou mais

2T22

37122

+39%



Diferenciais competitivos na boa gestao do crédito

Jornada unica no mercado = selecao positiva

> 90% das novas contas abertas
no caixa, N0 momento do pagamento

Credito para pré-aprovados

Evolugao constante dos modelos de credito
e cobranca

Gestao do crédito proativa

& Recuperacdo de credito baseada em
: inteligéncia e dialogo



Melhora dos indicadores da carteira de crédito

Perda liquida Inadimpléncia Cobertura
Sobre carteira média Saldo acima de 90 dias Saldo acima de 90 dias
_293pp
Ii 2023 2023
9,2%  9.0% @ @
BC -4pp 7 +4pp
7,8% 36% 247, | l
24% oy  95%
6,7% 22% : e
19% 20%

1T23 2123 3723 4723 1T23 2T23 3T23 4723 1T23 2T23 3T23 4723



Principals
mensagens
Manter o foéenolerescimentodovarejol

Jornada de servicos financeiros

focada na EXPEHBAEIA e EonVeRIGHEIa)

Forte rigor e /diseiplina na concessao e

recuperagao delerédito

Atingir a participacédo de[35% nas vendas
de até 2026




Crescimento
sustentado por
pessoas, cultura
e praticas ASG

Carolina Borghesi
VP Gente, Cultura e ASG



Cultura

forte que Praticas
potencializa .de A.SG
2 NoSSA pioneiras e
oerformance Consolidadas.
\
o
Tafe.
I’

i




Uma cultura forte que
ootencializa a nossa performance

1841 ) 1976 )) 2019 ) HOJE

pioneirismo expansao digitalizagao personalizagdo

183 anos de histéria, 47 anos no Brasil.

Mesma esséncia de propdsito e capacidade de reinvencgao



- —
NOSSO Crescl S ll‘_l

Mais cliente: cliente € tudo.

Mais produto: amamos
mModa e produto.

Mais time: dinamismo
e trabalho em equipe.

Mais inclusao: respeito,
ética e diversidade sdo
inegociavels.

Mais gente: Nos
divertimos e temos
orgulho em pertencer.



Constante evolucéo
+ accountability + agilidade + performance

2 Avaliagado de desempenho

Refor¢co dos comportamentos
esperados e mapeamento dos
sucessores.

nosso ciclo de gente

Gestaodemetas 1

Metas corporativas e
Individuais, derivadas da
estratégia da empresa.

3 ~ Rituais de acompanhamento

Reunides de resultados semanais
e encontros mensais de
aprofundamento de performance.



Time executivo composto
por 50 profissionais - Sécios

Lideranca alinhada,
experiente e diversa

+

50% - 60%

total compensation vsm do I

N




-~

- commaisde 10 .

"\ anosde Varejo ; y ‘ Idade

' *g de moda 3
42 anos é a
: idade média

, 4% tem menos
_ de 40 anos
A

f @/\0’ AN

22% “f

com mais de
20 anos




tém mais de 15
anos de empresa

foram contratados
Nnos Ultimos 2 anos




70%:::
internas

8 ideres oriundos do
programa de trainee

A lideranca C&A
€ respeitosa
e préxima




Melhores
Empresas Para

Trabalhar™
Varejo

To BRASIL
Work. 2023
5° vez consecutiva

no ranking Brasil

Melhor empresa
de moda



15.000 profissionais na Academia daModa
Plataforma educacional que forma e

desenvolve o time

Forma Desenvolve

347 cursos 330 cursos

alavanca de performance

300 mil horas de treinamentos aplicados em 2023.

Esse numero é 46% superior a média de mercado segundo a ABTD.




PR el ST I G T

» clientes

méXimO C"idadO CcOoOMm » associados
~ » meio ambiente
adsS NOsSsSas re\ac;oes » sociedade




Moda com impacto positivo @ oy

iNDICE DE
o ANEBAREN

RERRRRIERR
R
RISISREISISRRIE
RERRERERERRERE

TRANS[E zm,Bfa ]{i
DAMODA |
e,

&
Relatério
Anual
Reded
fornecimen to

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024



Compromissos publicos - 2030

i

Promover o uso
de matérias-
primas
sustentaveis

80%

das matérias-primas
principais devem ser
de origem mais
sustentavel: algodao,
viscose e poliéster.

i

Reduzir a
poluicdo por
plasticos de
uso Gnico

50%

dos plasticos de uso
Unico deverdo ser
substituidos por
alternativas mais
sustentaveis.

i

Contribuir paraa
transicdo para
economia de baixo
carbono

X7
reducdo de
emissdes absoluta
de CO2 para escopo
1, 2 e 3 Meta alinhada

ao cendrio alvo de
20C.

K

Promover a
circularidade

XY

dos produtos devem
incluir principios de
circularidade na
etapa de design,
producdo ou pds-
uso.

Para 2024, protocolo de nova meta climatica no SBTi (impacto 1,5C).

Sk

Promover a
equidade
na lideranga

60%

Mulheres em cargos de
lideranca

30%

Negros e indigenas em
cargos de lideranca

& pay



B

voluntariado empreendedorismo empregabilidade apoio humanitério
o horas empreendedores profissionais apoiados de reais
+11m|| doadas 1'393 apoiados 19 em parceria com ZM investidos
SENAC e a Faculdade
ONGs projetos Santa Marcelina pecas de roupa
115 apoiadas '.30 executados 30mil doadas

pessoas
'.21“‘“ impactadas

da C&A
28% fci voluntaria

@oar
*de 2019 a2 2023




Principals mensagens

Temos o time certo para sustentar
O NOVO ciclo de crescimento: [[{= (- {-1

experientes, alinhados e apaixonados

Cultura forte, Modelo de Gestdo e a
Academia da Moda potencializam

nossa performance

As praticas de ASG sao

Mmaduras e consolidadas

=t




Novo ciclo de
crescimento
baseado em
disciplina
financeira

Laurence Gomes
CFO e IRO



Maior disciplina na alocacao
de capital a partir de 2022

Estratégica C&A ) .
Fashion Tech Ate 2021

Capex em R$ Milhdes 682 INnvestimento em

alavancas
estruturais da
companhia

373 A partir de i
2022: maior
seletividade na
alocagao de

capital

319 303
215

2019 2020 2021 2022 2023

%RL 6,0% 7.4% 13,2% 6,0% 3,2% |
% Selic 4,5% 2,0% 9,25% 13,75% 11,75%



2023: Inicio da captura do valor dos investimentos

+10,6%%

vestuario

+8,7% total

v

Crescimento
dareceita
liquida total

POs IFRS 16

52.,4%

+2,2pp vs. 2022

v

Expansao
da margem
bruta total

Diluicéo das
despesas
operacionais

15,6%

+3,5 pp vs. 2022

v

Expansao
da margem
EBITDA
Ajustada

1,5x

vs. 3,.9x em 2022

v

Reducédo da
alavancagem

Divida Liquida
Total/EBITDA
Ajustado

& pay



+18,8%

vestuario

+17,7%

total vs. 2022

A 4

Crescimento
da receita liquida
de vestuario e total

POs IFRS 16

Destaques Q423

53,3% 21,9%

1,5x

VS. 3,9x em 2022

+1,5pp vs. 2022 -2,5pp vs. 2022 +3,2pp vs. 2022
\ 4 \ 4
Expansao Diluicdo das Expansao
da margem despesas da margem
bruta total operacionais EBITDA Ajustada

A 4

Reducado da
alavancagem

Divida Liquida
Total/EBITDA
Ajustado



Evolugao dareceita liquida

CAGR: +6,2%

/6.719
6.184 CAGR

RL
Mercadorias:
+5,8%

Evolugcao
da receita 2019 2020 2021 2022 2023
Il,qUida...

. Expansao da margem bruta
...cOMbinada a8

+3,8pp

com forte e !
consistente 52,4%

expansao da
mMmargem bruta

48,6%
46,4%  46,5%
I

2019 2020 2021 2022 2023




Reducao da despesa operacional

_395pp

39,5% . |
38,0%  372%

33,1% 33,7%

Controle de
2019 2020 2021 2022 2023 despesas rigoroso
e granular, com
Expansao da margem EBITDA ajustada diluigao dNO SG&A
e expansao da
il margem EBITDA

16,7% ‘

2019 2020 2021 2022 2023




Reducédo do ciclo de conversao de caixa

Days sales outstanding
(DSO)!

95 920

dez-23 dez-22

Contas a Receber/Receita Liquida

2022 [ 2023 78

s 58 59 53
37 i I I

I51 46 45 4?2

Days inventory
outstanding (DIO)

99 100

dez-23 dez-22
Estoque/CMV

Ciclo de conversao de caixa

69 68 68

Days payment
outstanding (DPO)

12 163

dez-23 dez-22

Fornecedores/CMV

65 68

'Desconsidera antecipagédo de recebiveis



Maior geracao de EBITDA < otimizacéo
de capital de giro e CAPEX geraram
iIMpacto positivo No caixa

I Evolucgao no Fluxo de Caixa Livre Ajustado/Capex/Receita Liquida Total

" CAPEX/ROL
398

176

-530

2019 2020 2021 2022 2023

Margem EBITDA

Ajustada 16,7% 7,3% 8,7% 12,1% 15,6%




Desalavancagem do balango para um
patamar 1,5x divida liguida/EBITDA

7,6

1.660 1598

1.499 1.500

2T22* 37122 4722 1723 27123 3723 4723

= EBITDA Ajustado (U12M)

I Alavancagem Total incluindo Bradescard

== Divida Liquida incluindo Bradescard e Antecipagao de Recebiveis
R$ Milhoes

*Excluimos 0 1T22, pois o numero ainda tem impacto da pandemia dentro da referéncia de ultimos 12 meses @ DAY



Principals mensagens
Foco no [Elifente/daNendaperme

Continuidade do processo rigoroso

e controle de despesa

Disciplina na concesséo de credito

Otimizacao de capital de giro

Redugag -cicon o plavancagem




Encerramento

Paulo Correa
e






Cliente é tudo

Hub de
Produtos & | Jornadas Marca &
inteligéncia | C&A Pay
Categorias Omni Relacionamento comercial
Gente, Cultura & ASG

Solidez financeira










D
2024

Obrigado!
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