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DESTAQUES | 2T22

+ (o)
R$333,4 MM +35.5% +54.2% +28.4% 23%
= Ve ot SAME CUSTOMER SALE
: SSS VS. 2T21 SSS VS. 2T19 LTM 2T22
R$172,6 MM +67,7% 64,3% 85%

LUCRO BRUTO VS. 2T21

MARGEM BRUTA

VENDAS A PRECO CHEIO

R$54,6 MM

+369,2%

EBITDA VS. 2T21

20,3%
MARGEM EBITDA

20,3%

PENETRACAO DIGITAL
NAS VENDAS TOTAIS

*VLF:

VENDAS LIQUIDAS FATURADAS (POS-DEVOLUCOES)
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FATURAMENTO POR CANAL

B2C
& m MARGEM BRUTA DO CANAL DE 70,4%
FATURAMENTO POR CANAL (R$ MILHOES) ® MELHOR DIA DAS MAES DOS

- - ULTIMOS 7 ANOS

2T19 — 2T22 =+12,5%
2T21 — 2T22 = +45,1%

B2B
m 2,4 MIL CLIENTES UNICOS

B2B
2T19 — 2722 = +15,8%
2T21 — 2722 = +28,9%

ATENDIDOS

323,1 m -64,0% DEVOLUCOES VS. O 2T19

TOTAIS

2T19 — 2T22 = +3,2%
2T21 — 2T22 = +35,5%

246,1

OUTLETS
® MARGEM BRUTA DO CANAL DE 36,7%
® PERFORMANCE POSITIVA NO ANO

2T19 2721 2722
WB2c M B2B OUTLETS
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VENDAS DIGITAIS

m 20,3% DE REPRESENTATIVIDADE
NAS VENDAS DA COMPANHIA

m VENDAS NA MODALIDADE
PRATELEIRA INFINITA 6,8 VEZES
MAIORES QUE NO 2T21

@

VENDAS DIGITAIS (R$ MILHOES)

+22,5%

o

2T21 2T22

6M21

+48,4%

-

6M22
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BREAKDOWN DE VENDAS

COM MELHOR MIX DE PRODUTOS E PRECIFICACAO, A COMPANHIA OBTEVE EXPRESSIVA MELHORA
NA QUALIDADE DE SUAS VENDAS, ATINGINDO 85% DE VENDAS A PRECO CHEIO NO 2T22

BREAKDOWN DAS VENDAS B2C (R$ MILHOES)

&

179,5

2719 2721 2T22

W FULL PRICE [ MARKDOWN FATURAMENTO (EM MILHOES)
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SAME STORES SALES | BREAKDOWN POR MARCA

A COMPANHIA SEGUE AUMENTANDO SUA EFICIENCIA NAS MESMAS LOJAS,

BEM COMO VENDENDO MELHOR A CADA ANO

(i)

73 71

45
38

60

lih
EVOLUCAO MENSAL NAS VENDAS B2C (R$ MILHOES)

58

89

127

-67%

83

-18,6% l

106
35

43

ABR/19 ABR/21 ABR/22

SSsTOTAL ~ 85% 99%

SSSFULL PRICE ~ 80% 120%

M FULL PRICE B MARKDOWN

MAI/19

7%

65%

MAI/21

63%

62%

MAI/22

JUN/19
-1%

198%

JUN/21
27%

63%

JUN/22

SAME STORE SALES

B2C

LE LIS
DUDALINA
BO.BO

JOHN JOHN
ROSA CHA
CONSOLIDADO

2T22 VS. 2T21

54,2%
47,7%
63,9%
54,3%
-8,4%
54,2%

2T22 VS. 2T19

24,1%
25,1%
32,5%
82,1%
-31,4%
28,4%

SAME STORE SALES

SSS FULL PRICE

2T22 VS. 2T21

77,4%

2T22 VS. 2T19

93,1%
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GESTAO DE ESTOQUES

TERMINAMOS O SEMESTRE COM ESTOQUE EM PECAS ADEQUADO AO MOVIMENTO DAS VENDAS, COM APENAS 18% DO SALDO
DE ESTOQUE REFERENTE A COLECOES ANTIGAS (13% DO VERAO PASSADO E 5% DE COLECOES MAIS ANTIGAS)

EVOLUGCAO DOS ESTOQUES (R$ MILHOES)

-125 (-32,8%)

-23 (-8,2%)

385 381
350 l

279 282

4719 1T20 2720 3720 4720 1721 2721 3T21 4T21 122 2722

[] ESTOQUE <1ANO ESTOQUE > 1 ANO

RESTOQUE*®*



BASE ATIVA DE CLIENTES

A BASE ATIVA DE CLIENTES DA COMPANHIA ATINGIU 602 MIL CLIENTES ATIVOS, +23,1% VS. O 2T21,
REPRESENTANDO A ENTRADA DE 114 MIL NOVOS CLIENTES NO PERIODO

©

EVOLUGAO DA BASE ATIVA DE CLIENTES

DDDDD eI TATRATRTATRRTRTAN

12%

JJJJJ WTTW%%WW%WT?WTW%WWTWT e

18%

JJJJJ W%@@TiWW@W@%W@W@WW? =
22222 'i'MﬂM'i"i‘i'i‘M'i‘i'i‘i'i“i‘i'i‘ﬁ'i‘M

Qg‘n DUDALINA
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NOVOS INVESTIMENTOS

NO SEGUNDO TRIMESTRE DE 2022, REINAUGURAMOS A FLAGSHIP DA LE LIS, NO SHOPPING
IGUATEMI SAO PAULO, BEM COMO A LE LIS JK IGUATEMI E LE LIS IGUATEMI ALPHAVILLE.

[ | LE LIS IGUATEMI SAO PAULO
SSS DE +161% VS. O 2T21 E +36% VS. O 2T19

[ | LE LIS JK IGUATEMI
SSS +90% VS. O 2T21 E +25% VS. O 2T19

u LE LIS IGUATEMI ALPHAVILLE
SSS DE +92% VS. O 2T21 E +46% VS. O 2T19

[ | JOHN JOHN IGUATEMI SAO PAULO
SSS DE +135% VS. O 2T21 E +115% VS. O 2T19

ACIMA, LOJAS LE LIS JK IGUATEMI E
IGUATEMI ALPHAVILLE. NA ESQUERDA,
LOJA JOHN JOHN |IGUATEMI.
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ESTRATEGIA QUE GERA RESULTADOS | FATURAMENTO

SEGUIMOS AUMENTANDO A VENDA ANO A ANO, COM MELHORA NO MIX DE CANAIS DE VENDA,
ASSERTIVIDADE NAS VENDAS E AUMENTO DE NOSSA BASE DE CLIENTES RECORRENTES

R$ MILHOES
VLF

FATURAMENTO

POR CANAL
B2C
LOJAS FISICAS
DIGITAL
B2B
OUTLETS
LOJAS OUTLETS
SITE ESTOQUE
POR MARCA
LE LIS
DUDALINA
BO.BO
JOHN JOHN
ROSA CHA
DESCONTOS

RETAGUARDA

179,5
135,2
44,3
38,5
28,2
25,1

3,1

103,8
49,1
15,1

45,8
3,7
28,4

0,2

2T22

260,4
221,9
38,4
49,6
23,4
20,7

2,8

156,9
66,0
22,8
59,3

1,6
24,6

2,1

80,9
86,7
5.8)
11,1
4,7)
4.4

0,3

53,1
16,9

7,8
13,5
@n
(3.8)

1,9

45,1%
64,1%
-13,2%
28,9%
-16,7%
-17,5%

-10,3%

51,1%
34,4%
51,4%
29,6%
-55,8%
13,4%

919,7%

231,4
2191
12,4
42,8
48,9
43,2

5,7

136,7
79,8
14,6
51,9

7,4
51,0

(18,2)

29,0
2,9
26,1
6,8

(25,5)
(22,5)

(3,0)

20,2
(13,8)
8,3
7,5
(5.8)
(26,4)

20,3

12,5%
1,3%
21,1%
15,8%
-52,1%
-521%

-51,8%

14,8%
-17,3%
56,5%
14,4%
-78,0%
-51,7%

-M,6%

VS 2T21

CANAIS
B B2C +45,1%
B B2B +28,9%

MARCAS
B LE LIS +51,1%
m BO.BO +51,4%
m JOHN JOHN +29,6%
m DUDALINA +34,4%
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ESTRATEGIA QUE GERA RESULTADOS | LUCRO

O LUCRO BRUTO FOI DE R$ 172,6 MILHOES NO 2T22, +67,7% VS. O 2T21.
A MARGEM BRUTA FOI DE 64,3% VS. 52,6% NO 2721, CRESCIMENTO DE 11,7P.P. NO PERIODO.

BRUTO

61,1%

M MARGEM BRUTA

51,0% =
64,3% -
- +65,1%
52,6%
u
+67,7%

172,6 185,4

102,9

2T21 2722 6M21 6M22
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ESTRATEGIA QUE GERA RESULTADOS | EBITDA

NO 2T22, A COMPANHIA REGISTROU UM EBITDA DE R$ 54,6 MILHOES, COM MARGEM EBITDA DE 20,3%. NA
COMPARACAO COM O 2T21, O RESULTADO E 4,7 VEZES SUPERIOR COM UMA MARGEM 14,4P.P. MAIOR.

)
il
+40,8 | 93%
v
84,1
+44,3 | 430%
v
54,6

2T19 2T20 2721 2722 6M19 6M20 6M21 6eM22
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$159,9 MILHOES

FATURAMENTO
+51,1%
VS. 2T21
+580 BPS +54,2%
MARGEM BRUTA VS. 2721 SSS VS. 2T21




A




¥» DUDALINA

$52,8 MILHOES

FATURAMENTO

+35,3%

VS. 2T21

+630 BPS +47,7%

MARGEM BRUTA VS. 6M21 SSS VS. 2T2




FATURAMENTO

%
VS. 2T21

+51,4

+660 BPS

MARGEM BRUTA VS. 2T







BO.BO
COLLAB SANRIO
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