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INVESTOR

Entramos em 2026-2030 com uma plataforma mais forte  pavoozs
do que nunca para escalar crescimento e valor

Alavancas de Valor do Negocio

Expansao do negocio e avangos
na lideranca e vantagens competitivas

Aumento de produtividade por meio da escala,
ganhos de eficiéncia e tecnologia & IA

Investimentos focados em omni, aproveitando a
infraestrutura e as capacidades existentes

Forte geracao de caixa e criagéao de valor

Ambicoes

Crescimento Anual de Receita
Liquida do Varejo

entre 9 a 13%

2026-2030

Despesas Operacionais/Receita
Liquida de Varejo

2,5 a 3,5p.p. de reducao na participacao
2030 vs 2025

CAPEX/Receita Liquida de Varejo
(Anual)

entre 6,0 a 7,5%
2026-2030

ROIC?
~20%
2030

Distribuicao de Lucros

entre 50 a 80%
2026-2030

1 Despesas Operacionais do Varejo: Vendas, Gerais e Administrativas (+) Programa de Participagdo nos Lucros e (-) Depreciacéo e amortizacéo

2 Célculo do ROIC disponivel na planilha de fundamentos em IR website
Classificacao: Interno


https://ri.lojasrenner.com.br/en/investor-information/spreadsheets-and-fundamentals/

Estratégia guiada pelo nosso propdsito e

ancorada em nossos trés pilares

Nosso Propésito
Encantar € a nossa realizacéo

Moda

Referéncia em
§E & Lifestyle

Entregar a melhor colecéo e
variedade de moda por meio
da curadoria e lifestyle

Como

Aprimorar a resposta da
vencer cadeia de suprimentos para
melhorar o time to market

Habilitadores Inovacéo & IA

Classificacao:

Obsessao por

centralidade no
cliente

ke Experiéncias
o
Encantadoras

NISA

Ampliar a presenca das lojas com
experiéncias personalizadas

Oferecer conveniéncia por meio de
jornadas digitais e omnicanais

Impulsionar a fidelidade dos clientes
por meio de servigos financeiros
incorporados

Exceléncia Operacional

INVESTOR
DAY 2025

Nossa Proposta de Valor

Ser 0 ecossistema sustentavel
referéncia em moda e lifestyle

Marcas de Moda
EeY Responsaveis

Fortalecimento da marca Renner,
criando conexdes verdadeiramente
inspiradoras

Evolugéo dos conceitos de marca

Elevar o padréo de forma responsavel

Pessoas e Cultura




Classificagao: Interno

INVESTOR
DAY 2025

O ecossistema lider em
moda e lifestyle do Brasil,

R$ 13,7 B +20MM

Receita Liquida Clientes ativos

de Varejo

R$1,4B R$1,5B

Lucro Liquido Fluxo de Caixa Livre

Varejista Global de Moda
#1 e

indice de Sustentabilidade Dow Jones
Classificacdo AAA no indice MSCI ESG

Nota: Todos os nimeros até setembro de 2025 LTM



Lojas Renner
Combinacao

unica de
vantagens
competitivas

Classificacao: Interno

Referéncia em
Moda &
Lifestyle

Colec¢bes segmentadas
em livestyle

Relacionamento de
longo prazo com
fornecedores locais e
matriz de fornecimento
global

Abastecimento omni,
100% por SKU
totalmente integrado

Referéncia em
Experiéncias
Encantadoras

Jornada do cliente
totalmente omni
incomparavel

Plataforma alimentada
por dados e IA

Realize potencializando
a fidelidade, o
engajamento e o Life
Time Value dos clientes

INVESTOR
DAY 2025

Referéncia em
Marcas de Moda
Responsaveis

#1 marca de moda
no Brasilt

Lideranca nos
rankings ESG?

Estabilidade
financeira
Standard & Poor's
BrAAA

Cultura forte com talentos engajados

Alto desempenho no engajamento dos colaboradores desde 20113

1 Ranking Interbrands 2024/25, 1° lugar na Industria da Moda no ranking Valor 1000, pelo Valor Econémico, Marca de moda mais
querida no Brasil, ranking Love Brands — Ecglobal e Lider no setor de Varejo de Moda pelo ranking Merco Talento.
2 12 empresa brasileira e 22 mais sustentavel do mundo, ranking da revista TIME e 1° lugar na categoria Moda e Vestuario no ranking

de Melhores ESG da Exame.

3 Fonte: Pesquisa de engajamento Willis Towers Watson.



INVESTOR -

DAY 2025

CAGR estimado?
para os
proximos anos

~6%

Mercado formal de
vestuario no Brasil*

2024

R$ 132 B

Top 3
Varejistas Brasileiros

~40% do mercado total do Brasil é
considerado informal?

1Euromonitor
2Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), incluindo todos os setores

Classificacao: Interno



e —
Lojas Renner € lider em moda acessivel, N

com claras oportunidades de mercado

Matriz de Posicionamento de Preco vs. Moda

Luxo
Global
+ A Marcas
Especializadas .
High-end e u
Upscale Moda O
Acessivel
O Varejistas
ELI)A de massa . . .
o  Premium B yoUcoM
o .
. . 0 RENNER - Conceitos
- Geografias
- Organico e Inorganico
Massa
i Marketplace e
Baixo Custo Crossbhorder
>
Basico Convencional Moda Alta Moda +

Classificacao: Interno MODA



e
Crescimento consistente e expansao da DAY 2025
rentabilidade na ultima déecada

Area de Venda Lucro Liquido
em milhares de m2 CAGR (2014-LTM) 504 em R$ B CAGR (2014-LTM) 10%

2014 2024 2014 2024

Receita Liquida de Varejo Fluxo de Caixa Livre
SM RS 8 CAGR (2014-LTM) 10% °m RS 8

12,7 13,7
4,6 0’6 l .

2014 2024 LTM 2014 2024

CAGR (2014-LT™M) 9%

Nota: LTM considera do 4° trimestre de 2024 ao 3° trimestre de 2025
Classificacao: Interno



.
Lojas Renner consistentemente DAY 2025
superou o mercado

Lojas Renner vs Mercado de Vestuério

Bl LOJAS RENNER SA. B PMCt B MERCADO DE VESTUARIO?
+140%
+549%
—
+28%

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 9M25

1 PMC - indice Mensal de Vendas de Vestuério e Calgados no Brasil (IBGE)
2 Euromonitor

Classificacao: Interno



I
Lider consistente em participacao de mercado e NVESTOR

DAY 2025

produtividade de lojas entre os principais competidores locais

Participacao de mercado dos
5 maiores varejistas de

Receita liquida de varejo/m?2
dos 3 maiores players locais

(R$ mil) CAGR (2018-2024) 690

17.0
Lojas 15.8
Renner
Player 1 ’/_\ e

vestuario no Brasil (%)

124
Player 2 .
/ Lojas  11.1 1.6 —
Renner
9.3 10.9
Player 1 10.3
Player 2
Player 4 7.9
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2018 2024 SET 2025 LTM

Fonte: Euromonitor / Dados de mercado consideram player com crescimento inorganico. Nota: Setembro LTM considera do 4T24 ao 3T25

Classificacao: Interno



A frente em cada ciclo estratégico, nos posicionando de forma s
unica para acelerar o crescimento e capturar mais valor

Classific

Expanséo daloja e
NovosS conceitos

Expanséao das lojas fisicas em
mercados consolidados com
grandes lojas

Cobertura nacional (presenca
em todos os estados)

Testes de formatos de lojas
menores

Conceitos especializados
(Camicado, Youcom e Ashua)

Expanséao internacional
(Uruguai e Argentina)

2020 a 2023

Aceleracao digital
e desenvolvimento de
capacidades

" Crescimento da receita
acelerado pelo digital

(participacao de 4% para 14%)

= |nvestimentos estratégicos em

infraestrutura: digitalizagao,
reatividade e abastecimento

= Expansao seletiva de lojas,
evolucao do design e
experiéncia

= Alocacéo de Capex e Opex

2024 a 2030

Escalando
crescimento e valor

Expansao do negocio

Investimentos em expanséo e
reforma de lojas fisicas, digital e
produtividade

Sem necessidade de grandes
Investimentos em infraestrutura

Diluicdo de despesas por meio de
escala e eficiéncia

Potencial de crescimento em
conceitos especializados



INVESTOR

Modelo organizacional e cultura adequados . DAY 2025
para entregar a estrategia

Estratégia

Gestao de
Evolucéo Desempenho Nova Estrutura
_I Cultural m Incentivos —I Organizacional — Sustentabilidade —

- e Processos
alinhados
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Modelo
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e cultura

Regina Durante
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INVESTOR

Modelo organizacional e cultura adequados . DAY 2025
para entregar a estrategia

Estratégia
~ Gestéo de Nova Estrutura
Evolucéo o -
Desempenho Organizacional Sustentabilidade
Cultural . .
Incentivos alinhados e Processos
Evolucéo dos Valores Objetivos de curto prazo Melhor Equipe
Cliente Gatilho: Lucro Operacional ou EBIT Engajamento: 89% (Zona de
Metas: Receita Operacional Liquida, Alto Desempenho)
Alta performance Lucro Liquido, Fluxo de Caixa Livre
G o Taxa de Retencao de
ente Objetivos de longo prazo Talentos: 95%?
Sustentabilidade TSR relativo Promocao Interna (Cargos de
. ROIC : .
Lideranga): 66%?*
Lideranca SR L ca): 66%

1 Medicéo de outubro de 2025 LTM
Classificacao: Interno




Estratégia de Sustentabilidade 2030

Primeira varejista no mundo a
publicar o Relatério de Divulgactes

de Sustentabilidade

g

(+J]

(<)) , o
8 Estrategia
E

>

2

0

Cadeia de va\o*

Classificacao: Interno

Financeiras Relacionadas a
Sustentabilidade - Clima (IFRS S1/S2)

1° no varejo de moda
AAA ESG Rating

Baixa classificacdo de risco ESG

1° no varejo de moda

I S E B 3 ig)oir?gi?; gonsecutivo

13° ano consecutivo no indice
desde sua criacéo

ICO2B3

A , A-List em Mudancas
«‘CDP Climaticas e Seguranca
DRIVING SUSTAINABLE ECONOMIES H | d rica

INVESTOR
DAY 2025
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Renner: Poder da marca,

autoridade da moda e jornada
omni escalando crescimento

Fabiana Taccola
VP Renner

Renata Altenfelder
CMO

Gustavo Yuasa
Diretor de Estratégia

Paula Mazanék
Diretora da Realize

Alexandre Aires
Diretor de Supply Chain

LOJAS RENNER S.A.

@RENNER Qw0 YoUcoM realze ASHUA repssss

Classificagao: Interno




Quem é Renner?

A maior marca de moda e lifestyle do Brasil, com alma feminina

Feminino

Publico/Base
Diferenciais

+ Curadoria de moda e lifestyle Acessorios

75 % 75 % 82 % * Moda responsavel - 8 de cada 10 produtos & Beleza

possuem atributos sustentaveis Masculino

Feminino entre 25 e 50 ABC « Espirito autoral brasileiro e ndo

anos Classes Sociais estereotipado Infantil
» Melhor valor e qualidade percebidos




#1

#

mais valiosa

Marca de moda no Brasil
Interbrand 2024/2025

mais amada

Marca de
moda no s} EJE\IE
Brasil CcCO

mais seguidal
Marca de varejista de
moda nas redes sociais

no Brasil

+67% engajamento vs ano
anterior

Top of Mind

I +5p.p. 9M25 vs 9M24
I..H-u.ﬁ

P\ml P\n PH\ of 11w~'7| Player PH /er PH 3er
6

B 3124 Bl 37125

~2X maior que o segundo player

NPS competitivo

Melhor pontuacéo entre os maiores
players omni

+ 8 Pontos

1S23 vs 1S25

Share of voice

Exposicdo a Midia Organica

3os

maior

que o 2° player?




INVESTOR

« DAY 2025
De varejista de moda a marca de moda

Curadoriade
moda

Moda e

Experiéncia
Freshness P

Conceito completo
de guarda-roupa

Realize
como
habilitadora

C 2
Lo/ 2
® Moda Res®°
Desejabilidade .
da marca
Sustentabilidade Conhecimento

do cliente

Alavancando as forcas da
marca, do produto e da
experiéncia

Trazendo consisténciae
intensidade em todos os
pontos de contato

Aprofundando nossa

conexao com o cliente e seus
estilos de vida

+ Base de clientes total e omni

+ Gasto médio por cliente

+ Conversao

+ Participacédo do guarda-roupa da familia
+ Giro de estoque

+ Margem Bruta



ALCUla UC VAOIL®

Aprimorar a Preferéncia de Marca

» Experiéncias omnicanal
diferenciadas com narrativa
auténtica de marca e conexao
emocional

* Mensagens integradas de
sustentabilidade para reforgar uma
identidade de marca coesa

Reforcar a Autoridade da Moda

* Perfis estéticos distintos e presenca
continua nos momentos da moda

» Uso de influenciadores alinhados com os
valores da marca para amplificar
alcance e credibilidade

» Campanhas ligadas a momentos
culturais para gerar entusiasmo e
reforcar uma imagem inovadora

INVESTOR
DAY 2025

AU Ud Vic

Aumento da fidelizacdo a marca

» Uso de dados e IA para personalizar
recomendacoes

* Realize como motor de fidelidade,
frequéncia e ticket médio

* Crédito, pagamentos e beneficios
incorporados criam um ciclo continuo
de uso



INVESTOR
DAY 2025

A mulher Renner

Multiplicidade de estilos e fluidez estética: O relacionamento

com Renner
0/ se identifica com maltiplos estilos ! .
50 4 P Reconhecida pelos clientes como uma
_ . marca que, além de vender roupas,
57% associa a moda a sentir-se realmente entende de moda

bem consigo mesma .
+25p.p. nos ultimos 6 meses*

66% relaciona isso a liberdade de

expressao Uma marca auténtica e unica, destacando-se

de outras varejistas de moda
na associacéo de marca como a

#1 marca de varejo de moda mais +7p.p. nos ultimos 6 meses

ntavel ] :
5 Lider em produtos de qualidade:
A Renner se destaca por oferecer bom fit e feitos para durar
modelos, tecidos e cortes que 10% acima do 2° lugar

atendem a essa demanda cross-style

*Comparagao entre setembro e marco de 2025

Fonte: “Imaginérios Brasileiros” Pesquisa Proprietaria 2025 Fonte: Monitoria Research set25

Dados Concretos Comportamento do consumidor Tendéncias globais e
Demografia | Transacéo | Realize on-us e relacionado a categoria comportamento humano

off-us | Consumidor | Consumo de midia NPS | Habitos & Atitude | Verificago de Moda e tendéncias do comportamento humano

saude da marca | Engajamento nas redes
sociais | Atendimento ao Cliente




Como ativar nossa

base de
consumidores

g] CRM altamente personalizado e
inteligente— 100 mil segmentacdes

escalavel

NI] Gestéo automatizada e

Q@} CRM gue entrega valor além

da compra

@ Estratégia preditiva e proativa

WHATSAPP

1. SEGMENTACAO
DE CLIENTES

2. GESTAO DE OFERTAS E
JORNADA DO CLIENTE

3. CONTEUDO

4. CANAIS

INVESTOR
DAY 2025

N
Weg g ININO sW



Classificacao: Interno

INVESTOR

Base crescente de +19 DAY 2025
milhoes de clientes e com
engajamento cada vez maior

Base Ativa

|_@_\

+11%

Crescimento do cliente omni

Evolucao dos clientes
fiéis + ultra fiéis
[ Base de clientes fieis
B % Receita de clientes fiéis

+33%
- B

Set 23 Set 25

Clientes fiéis + ultra fiéis
sao mais valiosos
Overindex relativo a base total

Frequéncia Gasto



Classificacao: Interno

INVESTOR
DAY 2025

De Varejista de Moda a Marca de Moda

Curadoriade
moda

Moda e
Freshness

Experiéncia

Conceito de Realize
guarda-roupa como
completo habilitadora

% Moda Re99°“

Desejabilidade

Fidelidade
da marca

Conhecimento

Sustentabilidade 4
do cliente



@ INVESTOR
DAY 2025

Capturamos as
tendéncias de moda
assim que elas surgem

CRIADORES DE TENDENCIAS FORA DE MODA
TENDENCIA

Antecipando o mercado Mainstream

Fonte: Everett Rogers - Curva de Difusdo de Inovacao

Classificacao: Interno



Classificacao: Interno

INVESTOR
DAY 2025

Evoluindo o processo de desenvolvimento de colecao,
para focar nas mudancas de demanda dos clientes

Captura de tendéncias e execucdo da moda

t

=]
’% CURTO PRAZO CURTO PRAZO
>
& REATIVIDADE REATIVIDADE REATIVIDADE REATIVIDADE
Data / Al
Capturade Reducéo do Andlise de
tendéncias time to market desempenho
Captura e Fluxo de trabalho Andlise da
monitoramento de agil da criagéo a aceitagao do
tendéncias distribuicao produto de acordo

emergentes de
moda por meio de
dados e IA

com aregiao e o
tamanho adquirido
pelo cliente

(@%

Cliente

Escala

Os resultados
servem como input
para apoiar decisdo
sobre recompra de
produtos e
oportunidades
adicionais

Taxa de Conversao

Aumento de
Vendas

Ganho de Margem
Bruta

Reducéao de
Remarcacdes

Aumento do Giro
de Estoque



77

Uma abordagem integrada da cadeia de suprimentos
acelera capacidade de resposta e flexibilidade

Facilidade de

acesso a

mateérias-primas
A disponibilidade de

tecidos aumenta a
velocidade de producao

I:___IO’ Integracdo com
fornecedores

Visibilidade de ponta a ponta
impulsionando melhores
decisdes de producéo

~50% do volume nacional
de vestuario

Classificacéo: Interino

beeq Cadeiade
Suprimentos
Nearshoring

Desenvolver fornecedores
locais para melhorar time
to market

+ 25% Produtividade

+1,5 p.p. margem bruta
(20 fornecedores)

~60% do volume nacional de
vestuario

= Abastecimento

preciso e
omnicanal

Abastecimento por SKU € o
modelo vencedor na moda

Logistica Omni

+8p.p. na participagcéo de
novos itens nas vendas
online

+2,0p.p. margem bruta online

Produtos de moda
+2,7p.p. disponibilidade em
loja*

+10% volume de vendas*

INVESTOR
DAY 2025



@ Novo modelo de abastecimento e CD SP sao essenciais DAY e
para aproveitar as oportunidades de crescimento que estao
por Vir

Melhoria da produtividade das lojas Maior penetragéo digital através

= Sortimento personalizado de acordo com a do omni

demanda de cada loja

- . P
(-1,9p.p. de participaco estoque antigo IM25 vs Novos produtos dlSpOﬂIVGIS Instantaneamente

9M24) online
= Estoque e operacdes integrados oferecem
= Aumento do freshness e do giro de estoque aos clientes flexibilidade para escolher

canais, sem impactar a lucratividade

Expanséao organica em locais nao Beneficios para outros conceitos
atendidos

= Vantagem competitiva — acesso a automacao

= Competitividade das lojas menores: preciséo e logistica estado da arte

e maior variedade de sortimento

: . L = Capacidade e flexibilidade para expandir
= Capacidade para adicionar mais lojas e e

Classificagao: Interno



@ De Varejista de Moda a Marca de Moda

Curadoriade
moda

Moda e
Freshness

Experiéncia

Conceito de Realize
guarda-roupa como
completo habilitadora

% Moga Res®®"

Desejabilidade

Fidelidade
da marca

Conhecimento

Sustentabilidade .
do cliente

Classificacao: Interno

INVESTOR
DAY 2025



@ A jornada do cliente € omni, dinAmica e n&o linear

Vai até alojae

P f _ retira o produto
/ N / \

. ,/ Saido provador e decide ! X
Va;:){;);?é)s e - comprar os dois, mas um |' E auxiliado pelo
produtos item n&o tem seu tamanho " colaborador para
Loja I' /’ \ retirada
Fisica | o< \ "
~
‘\ ;7 \\ ‘o ;*
. ' \  _
N \ \
"\ ' N Fecha a compra pelo Y Cliente
\ » Interacao _ _ Venda Omni, leva \ Encantado
Clicano link e \ entreclientee >~ _-~ ~  ymitem . ‘
Digital ~acessa o App N Nﬁvega pazﬁ colaborador: _ imediatamente, e Y Acompanha o status
_ \ conhecer melnor (pesquisao produt,o no e escolhe retirar o outro ~ * do pedido pelo App e
D ‘oS produtos Com\f;‘eer:gg ?)tmgs da em uma loja préxima recebe notificacdo de
\lb S~o do seu trabalho produto disponivel

para retirada
|

EXPLORACAO DECISAO PAGAMENTO POS COMPRA

Classificacao: Interno



@ Complementaridade e conveniéncia
maximizando a jornada omni

~10-20%

~35%

Aumento nas vendas
digitais em cidades onde
uma loja fisica é aberta

As trocas de pedidos do
online sao feitas em loja e
27% dos clientes realizam
uma compra adicional

Classificacao: Interno

dos pedidos sé&o retirados
em loja e 15% dessas
retiradas levam a uma
compra adicional

INVESTOR
DAY 2025

Crescimento consistente dos clientes omni

0 crescimento da base omni
+11 /O (Set 25 x Set 23)

+3X gastos do cliente omni vs mono
canal

6 gastos do clientes omni através
+0X dos cart6es Realize vs mono
canal



Classificacao: Interno

INVESTOR
DAY 2025

Malor e-commerce
de moda no Brasil

E o maior aplicativo de varejo de
moda (usuarios ativos no Brasil)

’ 2,4B  cwmv

~1B Visitas por ano

Participacao do app nas
~75% vendas digitais

Melhor e-commerce ~ O/ Participacdo do Digital
6X na categoria Moda e 15 /O

Acessorios - _ _

(Nielsen EBIT) + /MN|  Usuérios Ativos Mensais

Nota: Nimeros até setembro de 2025 LTM



(» Forte crescimento do e-commerce
com maior rentabilidade

Participacao do Digital — 20242

30% - 40%

+36% +53%
) 15%
GMV EBITDA?! Direto
(CAGR 9M19-9M25) (CAGR 9M19-9M25) 5% - 7% .
Players omni Renner Brasil Paises
no Brasil Desenvolvidos

Maior loja e principal vitrine da marca

Evolucéo do modelo digital para ser um laboratério de novos produtos e
influenciar a estratégia de visual merchandising para lojas fisicas

+200 +8 p.p.

Microtendéncias comunicadas crescimento na participagéao das
anualmente em canais digitais vendas de novos produtos (9M25) |

1EBITDA Direto: Resultado do negécio ndo considerando o rateio de despesas corporativas
2Fonte: Euromonitor e Releases de Mercado. Varejo online de vestuario e calgados.

Classificacao: Interno



@ Da descoberta ao pos-compra, a
jornada omni do cliente é

Impulsionada por IA...

Conteuddo feito por IA

Aumento das visitas a
produtos da categoria
infantil que usavam IA na
geracao de conteudo?

+60%

Crescimento de receitas
135% impulsionadas por

recomendacoes

... @ estamos evoluindo nossas
plataformas para o futuro de
agent commerce

Player de moda omni em
buscas no ChatGPT
no Brasil?

1Comparando produtos infantis com fotos de modelos gerados por IA versus fotos estaticas
2 Similarweb

Assistente IA

Provador IA
Classificacao: Interno




Realize como um motor de criacdo de valor DAY 20

para fidelidade, escala e forca omni...

= Clientes Realize:
50% mais frequéncia de compra
+150% maior gasto anual

= Cartéo incorporado em carteiras
55% dos clientes ultra-fiéis e fiéis da Renner

digitais
® Taxa anual personalizada

® Compras apenas com Face ID
= Embedded finance fornecendo

" Recompensas exclusivas trafego organico ao app
= Clientes Realize:
3x maior engajamento com o App
93% maior gasto no e-commerce

Escala no topo do funil: +15 MM
= Politicas regionais de crédito

= +5p.p. penetracdo em cidades
de médio porte

= Campanhas de ativacéo para
acelerar crescimento

= Alto alcance: 99% da base de clientes

= Melhoria dos modelos de dados off-us

Dados: LTM
Classificacao: Interno



... sustentado por eficiéncia, rigor de risco, qualidade do

portfolio e disciplina em despesas

= Apetite de credito
ajustado para ON-US

= Cartao unificado com
limites de crédito
diferenciados para
on-us e off-us

= Evolucéo continua
da governanca

Classificacao: Interno

Portféljo de :

[77)
o
3]
2
(14
©
©
S
1
k!
)
O

INVESTOR
DAY 2025

Modelo de segmentacao
gue integra dados de
crédito e varejo

Foco em segmentos de
risco de alta qualidade

Automacao e IA
impulsionando eficiéncia
operacional

Reducéo continua nos
custos de processamento

Modernizacéao tecnoldgica
para aumentar escalabilidade

e desempenho



INVESTOR

@ Novos modelos de loja DAY 2025
contribuindo para o aumento da produtividade e niveis de servico

Modelo Re+ (desde 2021)

= Maior conforto e fluidez ®= Moda e Inspiracao de qualidade
= Circularidade (ESG) = Tecnologia
Re+ Essencial Re+ Conceito

Versao mais completa e sofisticada para localizagbes-chave
Atual: ~70 lojas renovadas

(ex: Morumbi, Parque Dom Pedro, Park Shopping Brasilia)

. ~ Principal modelo parareformas, aumento médio de 5-10%
Principal modelo para expanséo, ROIC > 2p.p. vs a

média nas vendas

Classificagao: Interno

Principais caracteristicas do Re+, com capex otimizado

Atual: ~15 lojas
(ex: Americana, Passos, Caldas Novas)



INVESTOR

@ Expansao acelerada para novas cidades € um dos DAY 2025
principais motores da estrategia omni

2025 2030 Vantagens Competitivas
# Lojas Renner BR 429 0 570 - 600

Modelo essencial comprovado com
resultados positivos

% cidades com populagao ~9009 0 ~1000° = Sem canibalizacdo de vendas
>200 mil habitantes 90% 100%

. . = |mpulsionando vendas adicionais omni
% cidades com populacéao

100-200 mil habitantes o

Realize € um dos principais habilitadores

% populagéo atendida 0 da expanséo de lojas para cidades menores
(incluindo microrregiGes?) (+ 5p.p. participacio Realize vs. cidades
maiores)

% demanda qualificada ~80% 0 ~85%

(incluindo microrregides)

Alavancando / reforcando capacidades

Modelo de abastecimento 100% SKU
Dados & Analytics

Parcerias

CRM

~R$ZOB em demanda qualificada adicional

Nota 1 | Considera municipios com lojas e microrregides atendidas

Classificacao: Interno



@ Desbloqueando valor adicional atraves
Nnosso modelo de execucao de moda

Classificacao: Interno

OM23 X 9M25 2026 | 2030

De varejista de moda a

+16% base de clientes LTM marca de moda

Acelerando a expanséo das

o lojas para novas cidades
+10% gasto medio LTM

Aumento da base de clientes
+24% giro de estoque Ganho de produtividade omni

+20% venda por m2 Crescimento digital



Conceiltos de
marca & Youcom

Gustavo Yuasa
Conceitos de Marca

Claudio Barone
Youcom

LOJAS RENNER S.A.

@RENNER Qw0 YoUcoM realze ASHUA repssss

Classificacao: Interno



Estamos em uma posicao Unica para
escalar os conceitos atuais e potenciais

OUTPUT

Referéncia em

Moda & Lifestyle

Colecdes & Sortimento

Cadeia de suprimentos

OPORTUNIDADE

Viséo profunda do cliente

v

Identificar conceitos potenciais para
novas oportunidades com base em

comportamento do cliente
faixa etaria

Experiéncias Encantadoras Marcas de Moda Responsaveis
Experiéncias em Loja Marca Renner Fortalecida
Jornadas Digitais e Omnicanal EVOLUIR CONCEITOS DE MARCA

Servigos Financeiros Moda Responsavel
v
Fornecimento global Modelo de abastecimento 100% SKU
Oportunidade de testes usando Compartilhamento de ERP e
a escala da Renner plataforma digital

Melhor equipe de moda

Validar
precificacdo de produtos Novos conceitos escalam com
narrativa eficiéncia

antes da expanséao e custos otimizados

INVESTOR
DAY 2025



Construimos novos conceitos para NVESTOR
consolidar nossa lideranca na moda e lifestyle

yoUcoMm

Fundagao 1965 2011 2013 2016 2021
aquisicao
| Maior varejista Lider em casa e Especializada Especializada Plataforma de
Perfil de moda decoracao no em moda €m curve
: : . . Revenda
omnicanal Brasil jovem & plus size
Publico Alvo
(Idade/ 25 a 50 anos 25 a 55 anos 18 a 24 anos 25 a 40 anos -
Classe
Social) AlIBIC AlB AlIBIC AlB BIC

DETALHADO HOJE

r@ahze Aumento da fidelidade e conveniéncia dos clientes com Servigos Financeiros incorporados




INVESTOR
DAY 2025

Estamos bem posicionados para capturar
maior participacao entre os consumidores jovens

Aspiracional ;
Nosso OBJETIVO é nos tornarmos

referéncia em moda jovem
no Brasil

Experiéncia elevada
Exclusividade

Precos altos

Experiéncia distinta

Bem posicionados para servir aos jovens:

tdo desejavel quanto as marcas premium
YO C O M com a escala e o alcance

das grandes redes de varejo

Aspiracional

Qualidade percebida

Precos incriveis

Grandes redes de varejo
Experiéncia no mercado de massa
Precos competitivos

Alta escalabilidade



Urban &
Sunny Mood

A|B|C

Real life

Moda Responsavel

YoU_(:oM

JOVEM

INVESTOR
DAY 2025

Moda
e Lifestyle

18-24 anos

Inspiracéo Global &
Interpretacao Local

Destination
Jeans

ATRIBUTOS DA MARCA ATRAEM OS JOVENS



yoUcoM

Crescimento
consistente

e com significativo
potencial para o
futuro

152

7541

570
540

CAGR Venda
35%

390

296

240 231
25

167

113

o8 58

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Vendas (R$ MM) — | Oojas

Piloto lancado em 2013 com 4 lojas

1Vendas Set 25 LTM

INVESTOR
DAY 2025

PILARES DE Meta 2030: 260 — 290 Lojas
CRESEIMIENTE Crescimento dos canais digitais
PARA OS
. Estratégia de reconhecimento de marca
PROXIMOS
5 ANOS Produtividade aprimorada + expansdo da area

Apoiado pela estrutura da Lojas Renner S.A.
Abastecimento 100% SKU

Fornecimento internacional

Tecnologia e dados

Servigcos compartilhados

E contribuindo com
Modelo replicavel de moda especializada

Inovacgao e agilidade

Plataforma de Teste & Escala



yoUcoM

+1,7

milhdo de
clientes ativos
+17% vs set24

INVESTOR
DAY 2025

Construindo uma forte comunidade de clientes

profundamente conectados a marca

NPS Transacional

=ZOha de
exceléncia-

*acima de 75 pontos

NPS Competitivo

acima dos principais concorrentes

+ 7, 3pts

VS principais players de
varejo de massa

+2,4 pontos vs players
especializados em moda

jul2s

Marca TOP de engajamento

no TikTok
entre players especializados em moda*

+193%

Vs jan-set24

* Com base em dados publicos do TikTok
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Daniel Santos
CFO
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LOJAS RENNER S.A.
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Ciclos de investimentos anteriores construiram uma NVESTOR
base solida para o crescimento omnicanal

Expanso de Aceleracao Digital e -
Area Desenvolvimento de
Capacitadores
2010 a 2019 2020 a 2023
Expanséo de Area
. Produtividade de loja
@ pigital

- Camicado e Youcom

CAGR Receita Liquida

no Varejo 14% 8%

ROL dec\:/%legjxc; 9% 9%

Capex de I%%SL/ 3,7% 1.7%
Expansdo de area  ,.c a+7lzgor/;” . 4o s ;g;ﬁm” .

CAGR ROL Lojas

A 2% 3%
Fisicas / m2

Participacao Digital 0% a 4% 4% a 14%




Ciclo 2020-2023 nos capacitou para NVESTOR
crescimento e retorno superior

CAPACIDADES PARA VENCER

= Nova plataforma omni com

9M23 vs 9M25
recursos adicionais

T WETS
= Digitalizacéo do :
desenvolvimento da moda Crescimento

Digital

= Vendas omni / m2 +19%

o = Novo CD com abastecimento por
Logistica SKU pronto para ambicéo de

crescimento para 2030 :
\ETES = Margem Bruta +2,0 p.p.

Dados & = |A para automac&o de processos Sicipezlellllezlefsy = Despesas/Vendas -1,1p.p.
Analytics e tomada de decis&o LPA +59%

Aprimoramento BRRSEEIEAETCR e elel e

habili = CRM, Conteudo proprietario & :
geesglatucrlgdes Estudio Maiores

= Digital Retornos
~R$ 2 B investidos em 2020 e 2023 em CAPEX e OPEX

FCF de R$0,7 B para R$1,5B LTM
Reducéao de 14 dias de estoque
ROIC LTM +4,6 p.p.




Novo ciclo apoiado pela expansao de lojas, NVESTOR
produtividade e crescimento digital

Potencial Total +
novas iniciativas*

2024 a9M25 LTM 2026 a 2030
Expanséo de Area
Produtividade de Loja
@ pigital
. Camicado
e Youcom
_ GO e 8% 9% a 13%
Liguida no Varejo
ROL decv%‘?%xo’ 6% 6% a 7,5%
Capex de L(g%sl_/ 1,2%
Expansao da area +2%
P 793mil a 806mil m? Renner 2030
Participagéo Digital 14% a 15% Corpblna(;_a(_) de crescimento
de area, digital e
i g(y . -
CHER ROL LOJaSZ Ganho de proodutividade prOdUtIVIdade
Fisicas / m > pecgas/m?

*N4&o inclui novos conceitos e expanséao internacional



Expansao para novas cidades com maior ROIC INVESTOR

DAY 2025

De 140 a 170 Lojas Renner focadas em novas cidades = R$ 2 B! de oportunidade de venda

Amostra das 90 lojas em cidades com apenas uma loja Renner?
Comparacao - Set 2025 LTM

RENTABILIDADE

e RETORNO
Lojas em influenciado por:
novas . .
cidades pelo Uplift do digital
(modelo > < = oD, Alocago por SKU
Essencial) maior Menores despesas com
vs demais mao de obra e aluguel

Capex por m2 R$ 5,5 mil - R$ 6,0 mil, TIR de ~27%

1 Mercado Total Enderecavel de ~R$ 20 bilhdes, com participacéo potencial de 10%
2 Todas as cidades com até 200 mil habitantes possuem apenas uma loja Renner



INVESTOR

Execucao omni integrada impulsiona NVESTOF
crescimento do digital a um custo competitivo

GMV Digital Renner Crescimento acima da média com
Despesas S custo semelhante as lojas fisicas
digitais - 15% |
Renner/vendas bommmmmem -
vs lojas fisicas .
(Pré-IFRS16) | 14% ! Execucao digital impulsiona o cliente omni:
---------- o cliente omni compra mais, com maior frequéncia
e € mais rentavel que um cliente mono canal
Jornada omni sem friccao

rmmmmmmnn Expansao de lojas alavanca novos clientes

i 4% |

B Modelo de abastecimento integrado
2010 2019 2023 Set25LTM

| L Trafego organico, CRM & eficiéncia nas midias
! i Participacao Digital da Renner g g

_________




2010 a 2019 2020 a 2023

Forte expansao de Aceleracao do digital

area por base de clientes se
densificacéao tornando omni
CAGR OMNI
Vendas por m2 ~3% ~5%

* Renner

Ganhos de produtividade
Impulsionados pela
execucao de moda e
personalizacao omni

Moda
& Lifestyle

2024 a 9M25 LTM

Modelo de negdcios
evoluido ganhando
forca

~8%

Experiéncias
Encantadoras

CLIENTE
NO CENTRO

Marcas de Moda
Responsaveis

INVESTOR
DAY 2025

2026 a 2030

Potencial total do
modelo de negodcio +
novas iniciativas

Produtividade das
lojas maduras
continuam a
melhorar

Expansao para
novas cidades e
crescimento digital
melhoram a base
de clientes e o
comportamento do
cliente omni



©d

Habilitador de
crescimento

Experiéncia
integrada e
conveniéncia
aumentam a
frequéncia de
clientes em todo o
ecossistema Renner

7

INVESTOR
DAY 2025

Habilitador de crescimento
aumentando fidelidade e base de clientes

Eficiéncia

e risco

Gestao mais
inteligente dos
limites melhora a
qgualidade de crédito
e redireciona os
gastos para Renner

Resultado da Realize sobre o EBITDA! Total
(% de participacéo)

~20%

~10% 8% a 12%

~7%

2010a 2019 2020a2023 2024 a 20252 2026 a 2030

1EBITDA Total Ajustado (pré-IFRS16)
29M25 - Excluindo os efeitos da Resolugédo de 4.966 do Bacen



INVESTOR
DAY 2025

Crescimento acima do
MERCADO e melhoria
de RENTABILIDADE

Crescimento das vendas
maior que Renner

= Expansao e ampliacao de lojas
= Aumento de participacéao digital

Evolucéo continua da
lucratividade e retorno
= Ganhos de margem bruta

= Alavancagem operacional —
eficiéncia e ganhos de escala



INVESTOR
DAY 2025

Crescimento acima do MERCADO
e evolucao da RENTABILIDADE

Crescimento das vendas acima do setor
PrOd uto = Expansao e reforma de lojas seletiva

Participacdo do Home Style (marca
prépria): +22,1p.p.

= Aumento continuo da participacéao digital

Evolucéo continua da margem bruta

- . = Maior participacdo de marcas proprias e exclusivas
Experiencias
NPS: +6,1p.p.

Rentabilidade

Vendas/m?: +26,7%
Margem Bruta: +5,2p.p.

Nota: Comparacdes entre 9M25 vs 9M22




Escalando crescimento e valor INVESTOR

DAY 2025

Crescimento Anual da Receita Liquida de Varejo: 9% a 13%

Evolucao continua da Margem Bruta 2030

2
Despesas Operacionaist/Receita Liquida de Varejo RO I C

2.,5-3,5p.p. de reducao na participacao (2030 vs 2025
P.p G P pacao ( ) ~20%

14% em Set 25 LTM

Margem EBITDA varejo pré-IFRS16 2030: 18%-20%

Giro de ativos mais eficiente

Nota: Nimeros para o periodo de 2025 a 2030 vs 2024
1 Despesas Operacionais do Varejo: Vendas, Gerais e Administrativas (+) Programa de Participacao nos Lucros e (-) Depreciacdo e amortizacdo
2 Calculo do ROIC disponivel na planilha de fundamentos no site de RI




Forte estrutura de capital e geracao de Fluxo de INVESTOR
Caixa Livre apoiada por distribuicao de lucros

Forte

Balanco
Patrimonial

2,4

em R$ B

m Divida bruta

1,0

2022 2023 2024 2025*
1,1
L -1,3
Divida liquida -1,8

*Em 30 de setembro de 2025

Fluxo de

Caixa Livre
Consistente

em R$ B

1,2

0,2
2022 2023 2024 2025*

*LTM set25

Distribuicao
de Lucros
em R$ B
JSCP e recompra de acdes
l
4,6
1,7
1,3
0,8
2022 2023 2024 2025*

*até 8 de dezembro de 2025




Modelo escalavel e com eficiéncia de capital
gerando Fluxo de Caixa Livre ate 2030

Renner
2030

Métricas-
chave

Crescimento de lojas e digital (Renner and Youcom),
reforcado por melhorias em produtividade

Melhoria na margem operacional, apoiados por
maior escala, sortimento eficiente e dinamica omni,
avancando até os niveis historicos

Capex normalizado em ~6 e 7,5% da Receita Liquida
do Varejo

INVESTOR
DAY 2025

Alavancagem
operacional
combinada

com
necessidades
normalizadas
de Capex gera

Fluxo de Caixa

Livre mais forte



Forte geracao de caixa sustentada por uma distribuicao nyeswor
de lucros acima da média do setor até 2030

Crescimento auto
sustentado e

Foco e prudéncia em Estratégia de

manter flexibilidade distribuicao de

menores requisitos

financeira de CAPEX capital
MUI_tipIas 6,0% a 7,5% Capex = Priorizacdo de JSCP — para maximizar retorno aos
oportunl_dades de / Receita Liquida de acionistas - ap6s impostos
crescimento Varejo = Complemento com dividendos e/ou recompras de acdes,
respeitando as reservas de lucro e os limites minimos de
Ambiente politico e Nao vamos caixa considerando a escala da Companhia
macroecondomico alavancar sob as = Distribuicdo esperada de lucros entre 50%-80% nos
condicOes atuais do préximos 5 anos
. mercado
Natureza ciclica da (taxa de juros em = Lancamento de um novo programa de recompra de
indUstria da moda niveis altos) acoes de 75 milhdes de acdes nos proximos 18 meses




Disclaimer INVESTOR

DAY 2025

As afirmacfGes contidas neste documento relacionadas a perspectivas sobre os negocios, sobre resultados
operacionais e financeiros e aquelas relacionadas a perspectivas de crescimento da Lojas Renner S.A. s&o
meramente expectativas e, como tais, sao baseadas exclusivamente nas expectativas da Diretoria sobre o futuro
dos negocios. Essas expectativas dependem, substancialmente, das condicdes de mercado, do desempenho da
economia brasileira, do setor e dos mercados internacionais e, portanto, sujeitas a mudanca sem aviso prévio.



INVESTOR
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Agenda ESTOR

Lojas Renner 2030
Scaling growth and value

Opening remarks Organizational model & culture

Carlos Souto Fabio Faccio Regina Durante
Chairman CEO People, Sustainability & Institutional
Relations VP

Renner: Brand power, fashion Financial roadmap

& capital allocation

authority and omni journey
scaling growth

Brand concepts & Youcom

Fabiana Taccola Gustavo Yuasa Daniel Santos
Renner VP Strategy Officer CFO

Renata Altenfelder .

CMO Claudio Barone

Youcom & Ashua Officer
Gustavo Yuasa

Strategy Officer

Paula Mazanék
Realize Officer

Alexandre Aires
Supply Chain Officer



INVESTOR
DAY 2025

Carlos Souto
Chairman




Lojas Renner
2030

Scaling growth and value

Fabio Faccio
CEO

LOJAS RENNER S.A.

@RENNER Qw0 YoUcoM realze ASHUA repssss




INVESTOR

We enter 2026-2030 with a stronger platform than ever to  pavoozs

scale growth and value

Core Value Levers

Expanding the core business and advancing
leadership & competitive advantages

Increasing productivity through scale,
efficiency gains and technology & Al

Investments focused on omni, leveraging existing
infrastructure & capabilities

Strong cash generation and value creation

1 Retail Operating Expenses: Sales, General and Administrative (+) Profit Sharing Program and (-) Depreciation and Amortization
2 ROIC calculation available at fundamentals spreadsheet on IR website

Targets

Annual Growth of Retail Net
Operating Revenue

910 13%
2026-2030

Operating Expenses!/Revenue

Reduction in share of 2.5 to 3.5p.p.
2030 vs 2025

Annual CAPEX/Retail Net Operating
Revenue

6.0to 7.5%
2026-2030

ROIC?
~20%
2030

Profit distribution
within 50-80%
2026-2030



Strategy guided by our purpose and anchored

on our three pillars

Our Purpose

Enchanting is our fulfillment

Fashion

Reference in
§@ & Lifestyle

Delivering the best fashion
collection & assortment
through curation and lifestyle

Enhancing supply chain
responsiveness to improve
time to market

Enablers

Innovation & Al

Obsession with

customer-centricity

“wixe  Enchanting
Experiences

NISA

Scaling store footprint and
personalized experience

Offering convenience through digital
and omnichannel journeys

Boosting customer loyalty through
embedded financial services

Operational Excellence

INVESTOR
DAY 2025

Our Value Proposition

To be the sustainable ecosystem
reference in fashion and lifestyle

Responsible
Mow Fashion Brands

Strengthening Renner brand
creating true inspiring connections

Evolving brand concepts

Raising the bar in responsible fashion

People & Culture




INVESTOR
DAY 2025

Brazil’s leading fashion
and lifestyle ecosystem,

built on customer enchantment
and sustainable profitability

R$ 13.7 B

Retail Net
Revenue

R$1.4B R$ 1.5B

Net Income Free Cash Flow

Note: All figures as of September 2025 LTM



Lojas Renner’s
unigue set of

competitive

Reference in
Fashion
& Lifestyle

Segmented lifestyle

Reference in
Enchanting
Experiences

Unmatched fully omni

INVESTOR
DAY 2025

Reference in
Responsible
Fashion Brands

#1 fashion brand in

customer journey Brazil*

advantages

Long-term local
supplier relationship data and Al rankings?
and global sourcing

matrix

Platform powered by Leadership in ESG

Realize boosts Financially stable
customer loyalty, Rating Standard &
engagement and LTV Poor's BrAAA

Fully integrated
omni fulfillment,
100% SKU-driven

Strong culture with engaged talent

High performance ranking in employee engagement since 2011’

12024/25 Interbrands ranking, 1t place in the Fashion Industry in the Valor 1000 ranking, by Valor Econdmico, Most loved fashion brand in Brazil, Love
Brands ranking — Ecglobal and Leader in Fashion Retail sector by the Merco Talento ranking.

2 1st Brazilian company and the 2"d most sustainable retailer in the world, TIME magazine ranking and 1st place in the Fashion and Apparel category
in Exame's Best ESG ranking.

% Source: Willis Towers Watson engagement survey.



INVESTOR
DAY 2025

Formal apparel
market in Brazil*

Estimated?
CAGR for next
years

~6%

Top 3
Brazilian players

2024
R$ 132 B

~40% of total Brazil market is estimated to be informal?

1Euromonitor

2|nstituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), includes all sectors



.
Lojas Renner leads In affordable fashion, NEsIoE
with a clear market opportunities

Price vs. Fashion Positioning Matrix

Global
Luxury
+ A Specialized
Brands .
Highenc e n®
Upscale Accessible .
Fashion
LLl Mass
QO Retailers . . .
g Premium . YOUCOM
. . GRENNER - Concepts
- Geographies
- Organic & inorganic
Mass
Marketplace and
Low Cost Crossborder
>
B Basic Mainstream Fashion High-Fashion -+

FASHION



e
Consistent growth and profitability expansion DAY 2025
over the last decade

Selling Area Net Profit
in thousand of sqm CAGR (2014-LTM) 504 n RS 8 CAGR (2014-LTM) 10%

487
0.5
2014 2024 2014 2024
Retail Net Revenue Free Cash Flow
NRSB CAGR (2014-LTM) 10% In R3S B CAGR (2014-LTM) 9%
13.7

2014 2024 2014 2024

Note: LTM considers 4Q24 to 9M25



.
Lojas Renner consistently DAY 2025
outperformed the market

Lojas Renner vs Apparel Market

CELL S L

Qw0 ¥«

B APPAREL MARKET?2

+140%

+54%

—® 128%

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 9M25

1 PMC - Monthly Index For Apparel And Footware Sales In Brazil (IBGE)
2 Euromonitor



Consistent leader in market share and store NVESTOR
productivity among main local peers

Market share of top 5 largest
apparel retailers in Brazil (%)

DAY 2025

Retail Net Revenue / sgm of top

3 local players (R$ thousand)

CAGR (2018-2024) 0/

17.0
Lojas 15.8 -
Player 1 ’/_\ E— 12.4
Player 2 .
/ Lojas  11.1 11.6 —
Renner
9.3 10.9
Player 1 10.3
Player 2
Player 4 7.9
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2018 2024 2025 SEP LTM

Source: Euromonitor / Market data considers player with inorganic growth. Note: Sept LTM considers 4Q24 to 9M25



Ahead of the curve In every strategic cycle, uniquely INVESTOR
positioning us to accelerate growth and capture further value

Store expansion & new
concepts

B&M expansion in consolidated
markets with large stores

National coverage (presence in
all states)

Tests of smaller formats stores

Specialized concepts
(Camicado, Youcom and Ashua)

International expansion
(UY and AR)

2020 to 2023

Digital acceleration
& capabilities build up

Revenue growth accelerated
by digital (share from 4% to
14%)

Strategic investments in
infrastructure: digitalization,
reactivity and fulfillment

Selective stores expansion
while evolving design &
experience

Capex and opex commitment

2024 to 2030

Scaling growth
and value

Expansion of the core business

Investments in B&M store
expansion & refurbishments,
digital and productivity

No need for major infrastructure
investments

Expense dilution through scale
and efficiency

Potential to grow in specialized
concepts



INVESTOR

Right organizational model and culture to deliver . DAY 2025
the strategy

Strategy
New
Cultural Performance Organizational _ N
—I Evolution m Management Structure and —  Sustainability — —

Incentives aligned Processes




Organizational
model & culture

Regina Durante
People, Sustainability &
Institutional Relations VP

LOJAS RENNER S.A.

@RENNER Qw0 YoUcoM realze ASHUA repssss

INVESTOR
DAY 2025



INVESTOR

Right organizational model and culture to deliver . DAY 2025
the strategy

Performance New Organizational
Cultural : -
: Management Structure and Sustainability
Evolution : )
Incentives aligned Processes
Values Evolution Short-term goals Right Team
Customer Trigger: Operating Income or EBIT Engagement: 89% (High
_ Targets: Net Operating Revenue, Performance Zone)
High Performance Net Income, Free Cash Flow
| Talent Retention Rate: 95%?
People Long-term goals _
. . ) Internal Promotion
Sy Relative TSR (Leadership Roles): 66%!
. ROIC
Leadership EPS CAGR

1 Measurement October 2025 LTM ’




INVESTOR
DAY 2025

2030 Sustainability Strategy .

First retailer in the world to
publish the Sustainability-Related Financial

Disclosures Climate Report (IFRS S1/S2)

yef Div
w2 ©rsjy 1stin fashion retail
& \utions
I
o -
$ & AAA ESG Rating
F S
g &
<
g &
o v . .
> g Low ESG Risk Rating
53 2030
£ 5 Sustainability
-‘50_ % Strategy 1stin fashion retail
-6 ‘e’
©

IS E B 3 11™ consecutive year

in the Index

ICOZ B 3 13t consecutive year in the

Index, since its creation
Value chain

;‘ 4 A-List in Climate Change
Al
@ DRIVING SUSTAIQLQCE and Water SeCurIty



Renner: Brand power,
fashion authority and omni
journey scaling growth

Fabiana Taccola
Renner VP

Renata Altenfelder
CMO

Gustavo Yuasa
Strategy Officer

Paula Mazanék
Realize Officer

Alexandre Aires
Supply Chain Officer

LOJAS RENNER S.A.

@RENNER Qw0 YoUcoM realze ASHUA repssss




Who Is Renner?

The largest fashion and lifestyle brand in Brazil, with a feminine soul

Female

Audience/Base

Differentiators
) ) ; Accessories
(y * Fashion and lifestyle curation & Beauty
% 0] % » Responsible fashion - 8 out of 10 products
have sustainable attributes

Female between 25 and ABC

* Authorial Brazilian spirit and not stereotyped
50 years old Social Economic Level

 Better perceived value and quality




#1

#1

most valuable

Fashion brand in Brazil
Interbrand 2024/2025

most loved

Fashion
brand in s} EJE\IE
Brazil SCORE

most followed?

Fashion retailer brand on
social media in Brazil

+67% engagement rate YoY

Top of Mind

I +5p.p.in 9M25 vs 9M24
I..H-u.ﬁ

PH\rl PH\(l PH\:l Player Player PH/m PH)H
5 6 8

M 3024 W 3025
~2x higher than the 2" player

Competitive NPS

Best score among biggest omni players

+ 8 points

1H23 vs 1H25

Share of voice

Organic Media Exposure

3os

higher

than 2nd player?




Fashion curation

Fashion and
Freshness

Experience

Full wardrobe Realize
concept : as enabler

Sible Faghio®

Brand

Desireability Loyalty

Customer

Sustainability Knowledge

INVESTOR
DAY 2025

From fashion retailer to fashion brand

Leveraging brand, product,
and experience strengths

Bringing consistency and
intensity across all
touchpoints

Deepening our connection
with the customer and their
lifestyles

Total and omni customer base
Average spend per customer
Conversion

Share of family wardrobe
Inventory turnover

Gross margin

+ + + + + +



INVESTOR
DAY 2025

HSiradld vvoidtion strategy

Enhance Brand Preference Reinforce Fashion Authority Boost Brand Stickiness
« Differentiated omnichannel * Distinctive aesthetic codes and » Use of data and Al to personalize
experiences with authentic brand continuous presence in fashion moments recommendations
storytelling and emotional : : _ _
connection * Use influencers aligned with brand * Realize as loyalty, f_requency and
values to amplify reach and credibility average ticket engine
* Integrate sustainability messages to _ _ :
reinforce a cohesive brand identity » Campaigns tl_ed to cultural moments to . Embe_dded credit, pay_ments and
generate excitement and reinforce a benefits create a continuous usage

trendsetting image loop



Hard Data

Demographics | Transaction | Realize on-us
and off-us | Consumer | Media consumption

INVESTOR
DAY 2025

The Renner Women

Multiplicity of styles and aesthetic fluidity: The relatiOnShip
with Renner
5094 identifies with multiple styles

Recognized by customers as a brand that,

_ _ . _ beyond selling clothes, truly understands
57% associate fashion with feeling fashion

ood about themselves ;
g +25p.p. in the last 6 months*

66% link it to personal

freedom of expression An au_thentlc and unique bra_nd, _
standing apart from other fashion retailers
4 in brand association as the most +7p.p. in the last 6 months

sustainable fashion retail brand

Leader in quality products: fit well
Renner stands out for offering and built to last

models, fabrics and fits that meet 10% higher than 2nd place
this cross-style demand

. TS P ’ *Comparison between Sep vs Mar 25
Source: “Brazilian imaginaries” proprietary Research 2025 Source: Monitoria Research Sep 25

Consumer Behaviour Global trends and
related with the category human behaviour

NPS | Habits & Attitude | Brand health check | Fashion & Human behaviour trends
Social media engagement | Customer Service




How to activate our

consumer
base

g] Highly personalized and intelligent
CRM - 100k segmentations

o Automated and scalable

11|]_|]J1 management

CRM that delivers value
@ beyond the purchase

@ Predictive and proactive strategy

WHATSAPP

1. CUSTOMER
SEGMENTATION

2. OFFERS & CUSTOMER
JOURNEY MANAGEMENT

3. CONTENT

4. CHANNELS

INVESTOR
DAY 2025

WEB

u

TABLET

APP

o
AN
W
STINNVHO wee™®

STORES



INVESTOR

+19 million consumer base DAY 2025

growing and deepening

engagement

Active Base

|_@_\

+11%

Omni customer growth

Evolution of customers
loyal + ultra loyal

[ Loyal customer base
M % Loyal customer revenue

I .
Sep 23 Sep 25

The loyal + ultra loyal customers

are more valuable
Overindex relative to total base

Frequency Spending



INVESTOR
DAY 2025

From Fashion Retaliler to Fashion Brand

Fashion curation

Fashion and
Freshness

Full wardrobe Realize
concept as enabler

Experience

) S
6\'0017 . “b(\
Sible Fasnio®
Brand
Desireability Loyalty
Customer

Sustainability Knowledge



INVESTOR
DAY 2025

Positioning
a reference

We get into fashion
trends when they're here

TRENDS OUT OF FASHION

TRENDSETTERS

FASHION

Anticipating the market Mainstream

Source: Everett Rogers innovation diffusion curve




Evolving the collection development process,

to focus on customer demand changes

Trend capture and fashion execution

:
N

§ SHORT TERM SHORT TERM

3

c REACTIVITY REACTIVITY REACTIVITY REACTIVITY

Data / Al

Trend Reduced time Performance
capture to market analysis
Capturing and Agile workflow Analysis of product
monitoring from creation to acceptance
emerging fashion distribution according to the
trends through region and size
data and Al purchased by the

customer

(@%

Customer

Scale

Results serve as
input to support
decision on product
repurchase and
additional
opportunities

INVESTOR
DAY 2025

Conversion Rate

Sales Increase

Gross Margin Gain

Markdown
Reduction

Inventory Turnover
Increase



An integrated supply chain approach

accelerates responsiveness and flexibility

@/ Facilitating access
to raw materials

Fabric availability
boosts production
speed

I:___IO’ Integration with

suppliers
End-to-end
visibility driving better
production decisions

~50% of national apparel
volume

Eﬂ Nearshoring supply

chain

Develop local suppliers to
improve time to market

+ 25% Productivity

+1.5 p.p. gross margin
(20 suppliers)

~60% of the apparel national
volume

—4q Precise and omni
C el )

fulfillment

SKU based fulfillment is the
winning model in fashion

Omni logistics
+8p.p. new items share in
online sales

+2.0p.p. online gross margin

Fashion products
+2.7p.p. in store availability*

+10% sales volume*

INVESTOR
DAY 2025



INVESTOR

New fulfillment model and SP DC are essential DAY 2025
to capture the growth opportunities ahead

Improved store productivity

= Customized assortment according to the

demand of each store
(-1.9p.p. old inventory share 9M25 vs 9M24)

" |Increase freshness and inventory turnover

Organic expansion in underserved
locations

= Competitiveness of smaller stores: precision
and greater assortment variety

= Capacity to add more stores

Increased digital penetration
through omni

®= New products instantly available online

" |ntegrated inventory and operations offer
customers flexibility to choose channels,
without impacting profitability

Benefits for other concepts

= Competitive advantage — access to state-of-
the-art automation and logistics

= Capacity and flexibility to expand new
concepts



DAY 2025

@ _ _ . INVESTOR
From Fashion Retailer to Fashion Brand

Fashion curation

Fashion and
Freshness

Full wardrobe Realize
concept as enabler

Experience

) S
%0’7 . (00
Sible Fasnio®
Brand
Desireability Loyalty
Customer

Sustainability Knowledge



@ The customer journey is omni, dynamic and non-linear

Goes to the store and

== _ picks up the product
/ g N é / \

Leaves the fitting room and ! K

/
Goes to the / :
g decides to buy both, but

Assisted by the

]
store to try : _ _ :
on the items one |s’not available (size) ‘ salgsli)erson for the
/ ickup process
B&M : ! | PIEEER P
I‘ P - \ \
’ \ N +
\ / \ S **
\ I \ ‘
N\ < | \
\ \
Clicks in the \ R \ Enchanted
iink and \ . _ Concludes the \ lent
INK and opens 5 \ y Interaction ~_ __ -7 7« purchase via \
Digita 45 N P p and salesperson: takes one item ‘. status in the app until
S SEREEs ol e presll immediately, and receiving a notification
online through Omni Sale) o - :
chooses to pick up the that the item Is ready
other at a store near for pickup
their workplace —>

EXPLORATION DECISION PAYMENT POST PURCHASE



Complementarity and convenience
maximizing the omni journey

~10-20% ~35%

Increase in digital sales of orders are picked up
in cities where a brick-and- in-store, and 15% of
mortar store opens those pickups lead to an

additional purchase

of digital order exchanges
are in-store and 27% of
customers make an
additional purchase

INVESTOR
DAY 2025

Consistent growth of omni customers

0 omni base growth
+11 /O (Sep 25 x Sep 23)

omni customer spending vs
+3X single-channel

omni customer spending
+6X through the Realize cards vs
single-channel



INVESTOR
DAY 2025

Largest Brazilian
fashion e-commerce

And the largest fashion retail app

(active users in Brazil)
P a8

& 4 2.4B owmv

~1B Visits per year
~[50/ App share on digital sales
Best e-commerce ~15% Share Digital

6X in Fashion and
Accessories category

(Nielsen EBIT) + /N  Monthly active users

Note: Figures as of Sep 2025 LTM



@ Strong e-commerce growth with

Profiabilly gains

30% - 40%

+36% +53% 15% 18%

. 0% - 70
GMV Direct EBITDA! 5% - 7%
(CAGR 9M19-9M25) (CAGR 9M19-9M25) -

Omni Player in Renner Brazil Developed

Brazil Countries

Largest store and main showcase of the brand

Digital model evolution to be a lab for new products and influencing
the visual merchandising strategy for B&M

+200 +8 p.p.

Micro-trends communicated growth in the share of new
annually on digital channels product sales (9M25)

1Direct EBITDA: Business result not considering apportionment of corporate expenses
2Source: Euromonitor and Market Release — online retail of clothing and footwear



@ From discovery to post-purchase,
Al-powered omni customer journey...

Increased visits to
+600/ products in the children's
0 category that used Al in

content generation?

Revenue growth

135% driven by

recommendations

...and we are evolving our platforms
for the future of agent commerce

omni fashion player in
ChatGPT searches
in Brazil

1Comparing children's products with photos of Al-generated models vs. still photos
2Source: Similarweb




. - - INVESTOR
(» Realize as a value-creation engine for loyalty, DAY 2025

scale and omni strength...

® Realize Customers:
50% higher purchase frequency
+150% higher annual spending

55% of Renner’s ultra-loyal and loyal
customers

= Card natively embedded in digital
wallets

" Tailored annual fee
= FacelD-only purchases
= Exclusive rewards

= Embedded finance providing organic
app traffic
= Realize Customers:

3x higher App engagement
93% higher e-commerce spending

Scale at the top of the funnel: +15 MM

® Regional credit policies

= +5p.p. penetration in mid-sized
cities

= Activation campaigns to
accelerate growth

= High reachability: 99% of the
customer base

= Off-us data improving models



...sustained by efficiency, risk rigor, portfolio quality and DAY 2025

SG&A discipline

= Segmentation model
integrating credit and
retail data

= Focus on high-quality
risk segments

Credit appetite adjusted
toward ON-US

Unified card with
differentiated credit limits

for on-us and off-us
=  Automation & Al

driving operational
efficiency

= Ongoing reduction
In processing costs

bl
<
7
£
@
<)
©
c
©
=
%
o«

Continuous governance
evolution

= Tech modernization
to enhance scalability
and performance




INVESTOR
DAY 2025

@ New store models
are contributing to increased productivity and service levels

Re+ Model (since 2021)

= Greater comfort and fluidity ® Fashion & quality inspiration

= Circularity (ESG) = Technology

Re+ Essential Re+ Concept

More complete & sophisticated version for key locations

Current: ~70 stores renewed
(e.g. Morumbi, Parque Dom Pedro, Park Shopping Brasilia)

Key characteristics of Re+, with optimized capex

Current: ~15 stores
(e.g. Americana, Passos, Caldas Novas)

Main model for expansion, ROIC >2p.p. vs average Main model for renovations, average sales uplift 5-10%



INVESTOR

(» Accelerated expansion to new cities is a key DAY 2025
driver of our omni strategy

2025 2030 Competitive Advantages

Proven Essential model with positive results

# Stores Renner BR 429 0 570 - 600

= No sales cannibalization

% cities with population

~900 ~ 0
>200k inhabitants 90% 0 100% . - .
= Driving additional omni sales

% cities with population 0
100-200k inhabitants
Realize is a key enabler of store

0 expansion into smaller cities

% population served . .
> PoP (+ 5p.p. share of Realize vs. large cities)

(including microregions?)

~ % qualified demand 0 Leveraging / reinforcing capabilities
(including microregions?)

100% SKU fulfillment model

Data & Analytics

Partnerships

CRM

~R$ZOB in additional qualified demand

Note 1 | Considers municipalities with stores and micro-regions served



@ Unlocking further value through
our fashion execution model

OM23 vs 9M25

+16% customer base LTM

+10% average spending LTM

+24% inventory turnover

+20% sales per sgm

2026 | 2030

From fashion retailer to
fashion brand

Accelerating stores
expansion into new cities

Increase in customer base

Omni productivity gain

Digital growth

INVESTOR
DAY 2025



Brand concepts
& Youcom

Gustavo Yuasa
Brand Concepts

Claudio Barone
Youcom

LOJAS RENNER S.A.

@RENNER Qw0 YoUcoM realze ASHUA repssss




We are uniquely positioned
to scale current and potential new concepts

OUTPUT

Reference in

Fashion & Lifestyle

OPPORTUNITY

Deep customer
insight

v

Identify potential concepts
for new opportunities based on

customer behavior style
age group

Enchanting Experiences

Global sourcing

Opportunity to test using Renner footprint
(e.g. Store in Store)

Validate
product pricing
storytelling
before expansion

Responsible Fashion Brands

EVOLVE BRAND CONCEPTS

100% SKU fulfillment model
Common ERP & Digital platform
Best fashion team

New concepts scale with

efficiency
and costs optimized

INVESTOR
DAY 2025



We built new concepts to consolidate our
leadership in fashion and lifestyle

Founded
or acquired

Profile

Primary
Consumer

Target
(Age/ SEL?Y)

ealze

1965

Largest
omnichannel
fashion retailer

25 to 50 years

AlIBIC

Boosts customer loyalty and convenience through embedded Financial Services

yoUcoM

INVESTOR
DAY 2025

2021

2011 2013 2016
Leader in home Specialized Specialized
and decoration in young in curve

in Brazil fashion & plus size
25 to 55 years 18 to 24 years 2510 40 years
AlB AlIBIC AlB

DETAILED TODAY

Resale
Platform

BIC

1Social Economic Level



INVESTOR
DAY 2025

Well positioned to capture
greater share among young consumers

Aspirational

Our GOAL is to become
Brazil's benchmark
In youth fashion

Elevated experience
Exclusivity

High prices

Distinctive experience

— Well positioned to serve the young:
Aspirational

as desirable as premium brands
Perceived quality YO U C O M with the scale and reach

of large retail chains

Amazing prices

Large retail chains

Mass-market experience
Competitive prices

High scalability



Urban &
Sunny Mood

A|lB|C

Real life

Responsible
Fashion

YoU_(:oM

YOUNG

INVESTOR
DAY 2025

Fashion
and Lifestyle

18-24 years old

Global inspiration &
Local interpretation

Destination
Jeans

BRAND ATTRIBUTES APPEAL TO THE YOUNG



yoUcoM

Sustained growth
and significant
growth potential

679

540

Sales CAGR
35%

390

296

240 231
25)

167

113

o8 58

152

7541

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Sales (R$) — Stores

Pilot launched in 2013 with 4 stores

1Sept 25 LTM sales.

GROWTH
PILLARS
FOR THE

NEXT
5 YEARS

INVESTOR
DAY 2025

2030 Target: 260 — 290 stores
Growth in digital channels
Brand awareness strategy

Improved productivity + area expansion

Supported by the Lojas Renner S.A. structure
Fulfillment 100% by SKU

Internacional sourcing

Technology & data

Shared services

And contributing with

Replicable model of a specialized fashion

Innovation and agility

Test & scale platform




yoUcoM

+1.7

million
active customers
+17% vs sept24

INVESTOR
DAY 2025

Building a strong community of customers
who are deeply connected to the brand

Competitive NPS

above key competitors TOP engaged brand on Tiktok
among specialized fashion players*

Transactional NPS
inte ZONE OF +7.3pts +193%
excellence VS major mass-market _
fashion p|ayers Vs jan-sept24

+2.4pts vs specialized
fashion players

*above 75 points jul25 * Based on public data from TikTok
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Financial

roadmap & T

capital allocation

Daniel Santos
CFO

B —
LOJAS RENNER S.A.

@RENNER CwianO YoUcoMm realze ASHUA repssss




Past investment cycles built a strong foundation

for omnichannel growth

Area
Expansion

2010 to 2019

Digital Acceleration &
Capabilities build up

2020 to 2023

Area Expansion
Store Productivity
@ pigital

- Camicado and Youcom

Retail Net Revenue

CAGR e 8%
Net Revenae % %
e 3™ 7%
Area expansion | 5agi tJrol;i(s)a/oK sgm 749K to &7300/02K sgm

Digital share 0% to 4%

4% to 14%

B&M sales/sgm 204
CAGR

3%

INVESTOR
DAY 2025



2020-2023 Cycle expanded capabillities for superior NVESTOR
growth and returns

FIT TO WIN CAPABILITIES

= New omni platform with
additional features

= Digitalization of fashion
development

9M23 vs 9M25

More
Growth

Digital

OMNI sales/sgm +19%

- = New distribution center
Logistics with fulfilment by SKU

ready for 2030 growth ambition
More = Gross Margin +2.0 pp

Data and = Al for process automation Profitability " Expenses/sales -1.1 pp
Analytics & decision making EPS +59%

Structure = Data, Al & IT
and skills = CRM, proprietary content & studio
enhancement Fbhfiel

FCF from R$0.7 Bto R$ 1.5 B LTM
Inventory -14 days
ROIC LTM +4.6 pp

Higher
Returns

~ R$ 2 B invested within 2020 and 2023 on CAPEX and OPEX




New cycle backed by expansion,
productivity and digital growth

2024 to 9M25 LTM

INVESTOR
DAY 2025

Full Potential
+ new initiatives*

2026 to 2030

N

Area Expansion
Store Productivity
@ oigital

. Camicado
and Youcom

Retail Net Revenue

8% 9% to 13%
CAGR

N Capex/ 6% 6% to 7.5%
et Revenue

Stores Capex/ 0
Net Revenue 1.2%

Renner 2030
A combination of area, digital

Area expansion 2%
793K to 806K sqm
Digital share 14% to 15%
B&M sales/sgm 9%
Productivity gain
CAGR

> pieces/sgm

and productivity growth

*Does not include new concepts and international expansion



Expansion into new cities at accretive ROIC INVESTOR

DAY 2025

140 to 170 Renner stores focused on new cities = R$ 2 B! sales opportunity

Sample of the 90 stores in cities with only one Renner Store?
Comparison - Sep 2025 LTM

PROFITABILITY

and RETURN
Stores in influenced by
new cities . .
(essential At least Digital uplirt
model) > < — h2_ prip Allocation by SKU
| er
VS others 2 Lower labor

and rental expenses

Capex per sgm R$ 5.5K - R$ 6.0K, ~27% IRR

1 Total Addressable Market of ~R$ 20 billion, with a potential share of 10%
2 All cities with up to 200 thousand inhabitants have only one Renner store



Omni integrated execution driving digital NVESTOR
growth at competitive cost

Above average growth

Renner Digital GMV .
at similar store cost to serve

Renner
Digital Fm=-=====1
Expenses/sales - 15% |
vs B&M
(pre-IFRS) o Digital execution driving omni behavior:
oo ' omni customer buys more with higher frequency,
and is more profitable than a single-channel customer
Seamless omni journey
mmmmmmr New customers leveraged by store expansion
i 4% |
T Integrated fulfilment model
2010 2019 2023 Sep25 LTM

: . Organic traffic, CRM & media efficiency
: i Renner Digital share

_________




2010 to 2019 2020 to 2023

Digital acceleration
Customer base
becoming omni

~5%

Strong area
expansion through
densification

~3%

CAGR OMNI
sales per sgm
* Renner

Productivity gains boosted
by fashion execution
and omni personalization

Fashion
& Lifestyle

2024 to 9M25 LTM

Evolved business
model
getting traction

~8%

Enchanting
Experiences

CUSTOMER
CENTRICITY

Responsible
Fashion Brands

INVESTOR
DAY 2025

2026 to 2030

Business model
full potential
+ new initiatives

Mature store
productivity
continues
to improve

While expansion
Into new cities
and digital growth
improve
customer base
and omni
behavior



ealze as

Growth
enabler
Integrated
experience and
convenience
increase customer
frequency across
the Renner
ecosystem

Efficiency
and risk
Smarter limit
management
enhances credit
guality and
redirects spend
toward Renner

INVESTOR
DAY 2025

A growth enabler
everaging loyalty and customer base

Realize results on total EBITDA!
(% share)

~20%

~10% 8% to 12%

2010to 2019 2020to 2023 2024 to 20252 2026 to 2030

~7%

1 Total Adjusted EBITDA (pre-IFRS16)
2 9M25 - Excluding the effects of 4,966 Bacen Resolution



yoUcoM

DAY 2025
Above average

GROWTH and
PROFITABILITY
Improvement

Sales growth

higher than Renner

= Stores expansion & enlargements
= Increased digital share

Continuous evolution
of profitability and return
= Gross margin gains

= Operational leverage —
efficiency and gains of scale



INVESTOR
DAY 2025

Above market GROWTH
and PROFITABILITY evolution

Sales growth above the sector

Product = Selective stores expansion and remodeling

H;);nle Style’s share (private label) = Continuous increase in the digital share
+22.1p.p.

Continuous gross margin evolution
= |Increased share of private label and exclusive brands

Experiences

NPS: +6.1p.p.

Profitability

Sales/sqgm: +26.7%
Gross Margin: +5.2p.p.

Note: All figures compares 9M25 vs 9M22



Scaling growth and value INVESTOR

DAY 2025

Annual Growth of Retail Net Operating Revenue:
9% to 13%

Continuous Gross Margin evolution 2030

ROIC’

Operating Expensest/Retail Net Revenue 0
Reduction in share of 2.5 to 3.5p.p. (2030 vs 2025) — 2 O /O

from 14% Sep25 LTM

2030 Pre-IFRS16 retail EBITDA margin: 18%-20%

More efficient asset turnover

Note: Figures for the period from 2025 to 2030 vs 2024
1Retail Operating Expenses: Sales, General and Administrative (+) Profit Sharing Program and (-) Depreciation and Amortization
2 ROIC calculation available at fundamentals spreadsheet on IR website



https://ri.lojasrenner.com.br/en/investor-information/spreadsheets-and-fundamentals/

Strong capital structure and FCF generation NVESTOR
support profit distribution

Strong
Balance

Sheet

2.4

in R$ B

B Gross debt

1.0

2022 2023 2024 2025*
-1.1
'1 . 2 _1 . 3
Net (cash) debt -1.8

*As of Sep 30, 2025

Consistent
Free Cash

Flow

in R$ B

1.2

0.2
2022 2023 2024 2025*

*LTM sep25

Profit

Distribution

in R$ B

10C, share buyback

4.6

1.3

0.8

2022 2023 2024 2025*

*until Dec 8,2025




A scalable and capital efficient model NVESTOR
driving FCF through 2030

Store and digital growth (Renner and Youcom),
reinforced by improvements in productivity

Operational
R leverage
enner Operating margin improvement, supported by scale, combined
2030 assortment efficiency and omni economics, with normalized
- progressing toward historical levels Capex needs,
Key Metrics delivers

stronger FCF

Capex normalized at ~6 to 7.5% of Retail Net Revenue




Strong cash generation sustaining higher than sector  nesmos
average profit distribution through 2030

F n -
e Self-funded growth Capital
Enaintaining & lower capex distribution
financial flexibility IS strategy
Multiple growth 6.0%-7.5% = Prioritize 1oC — to maximize after-tax returns
opportunities Capex/Retail Net to shareholders
» Revenue = Complement with dividends and/or share buybacks,
Political and _ respecting profit reserves & minimum
macroeconomic We will cash thresholds considering Company’s scale
environment not |everage

= Expected profit distribution within 50-80% over the

under current
Cyclical nature market next > years
of the fashion conditions = Launch of a new 75-million-share buyback program
industry (high-interest rate) over the next 18 months




Disclaimer INVESTOR

DAY 2025

The statements contained within this document relate to the prospects for the business, estimates for
operating and financial results, and those related to growth prospects of Lojas Renner S.A. are merely
projections and, as such, are based exclusively on the expectations of the Company’s management
with respect to the future of the business. Such forward-looking statements depend substantially on
changes in market conditions, the performance of the Brazilian economy, the sector and the
International markets and are therefore subject to change without prior notice.
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