APRESENTACGAO
RESULTADOS 2023
& 4T23

Call de Resultados: 23 de abril
14h (Brasilia) / 13h (EST)

Link de acesso: Clique aqui
ID do webinar: 863 0775 1941



https://mzgroup.zoom.us/webinar/register/WN_fGzvwnd_R92IZNYj9TokYw
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plano de eficiéncia

Bruta operacional de
1,4 p.p. acima 4722 2023
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— novos cartoes
do EBITDA Credsystem
RN (nov/23-mar/24) 4
Digital - '

R$1,7mm

recorrente
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. I EBITDA &
4T23 serviu de alerta sobre VNI SR

nosso posicionamento Forma
(R$21,8)mm

comercial e competitividade. ' \Ehuniuiwiion
EBITDA se

comparado ao 3723
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Com isso, entendemos que
um ajuste de rota seria
necessario para potencializar
uma marca de moda
feminina tao forte e querida
pelo nosso publico-alvo.




DESTAQUES
2023

O ano de 2023 representou
um importante ano na
historia da Marisa Lojas
tendo em vista as diversas
medidas adotadas pela
Companhia para o
fortalecimento de seus
pilares operacionais e
financeiros e para o ajuste
das metas de curto, medio e
longo prazo.
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Impulsionado pelo
plano de eficiéncia
operacional de
2023

49,.3%
Margem

Bruta
0,7 p.p. abaixo de
2022.
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do EBITDA
Digital
R$2.2mm
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Movimentacao estratégica na
lideranca no 1724

Sob nova
administracao

= Nomeacdo de novo CEO alinhado com a
estrategia de reposicionamento comercial
Grande expertise no varejo de moda
voltado as classes populares.

Andrea Menezes Edson Garcia

EQliselho de Admiliag EES = Nomeacao de nova Presidente do
Conselho de Administracao e
coordenadora do Comite para Suporte ao
Viarejo com grande foco em governanca,
processos e gestdo de riscos

‘ Anos de experiéncia
. Anos de Marisa




VISAO DA LIDERANCA SOBRE A 2° FASE DA REESTRUTURACAO

Reestruturacao

-

Foco no Caixa

Reposicionamento
2024
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2023:
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Foco no Comercial e =

Eficiencia

llllll

= Readequacao do parque de lojas através do fechamento de 97 lojas (91 em

2023 e 6 no 1T24)
= Ajuste de um déficit de RS62 mm EBITDA

" Reducao de 24,3% das despesas SG&A de Varejo (2023 vs. 2022)

4 Alavancagem = Utilizamos toda nossa capacidade para manutencao de um caixa adequado
Financeira para operacao

= . = Adequacao de sortimento com melhor custo-beneficio
Geragao de Receita . R
= Ampliacao de categorias ja existentes

@ Produto = Maior governanca na gestao comercial

= Ampliacao de relacionamento da cadeia de fornecimento




DESTAQUES
FINANCEIROS




ALAVANCAGEM E FLUXO DE CAIXA

Divida Bruta Marisa 4723
%, R$ mm

Evolucdo do Caixa 2023
Longo Prazo (R$ mm)

(R$ -51mm) \
504
I
148 (12)
18 97
Curto Prazo
(285)
(156)
Divida Liquida Total
Caixa Dez/22 EBITDA Aj. IR, CSLL, outros Capital de Giro Investimentos Divida Patrimonio Caixa Dez/23

Diminuicado da Divida

Liquida em 56%.

dez/22 dez/23




RENTABILIZACAO DO CANAL D

EBITDA E MARGEM DOS CANAIS DIGITAIS

4T22 vs 4123 2022 vs 2023
R$ mm, % R$ mm, %

4T22 4723 2022 2023
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RETORNO AO
NOSSO DNA




TEMOS UMA MARCA TOP OF MIND QUE COM FORTE RECONHECIM
PELA MULHER BRASILEIRA...

Marca altamente reconhecida pela mulher brasileira

Considerada pela

Aten.de. a mulher ﬁ Roupas Femininas %é Lingerie CcOMo a marca aue
brasileira em i . ‘:I ;
todas as etapas Marisa aks A enrende
' 10% MAriSa 29%
da vida 0 0
2 Player X 8% 2 Player X 10% Uma marca que
evolui e que
3 PlayerY 5% 3 PlayerY 7%

permanece sua
parceira’

Com sortimento predominantemente feminino para todas as idades...

Género idad

... que é condizente o
com o mix de género y
oo gl = @ “.‘*’)

W 13-29 anos M 30-39 anos W40-49 anos

1. Fontes: Pesquisa com Consumidor Kantar (3T23) mFeminino MMasaulino ~ Sem identificacdo
50-59 anos © +60 anos 12



...NOSSAS CLIENTES E PARQUE DE LOJAS ESTAO
SEGMENTO POPULAR

Classe Social'

Renda média familiar
da cliente Marisa de até
R$4.000/més em linha
com distribuicao da
piramide entre Classes
CeD...

Fontes: Mind Miners, IBGE (2022)

Notas: (1) Pesquisa realizada em 2023; (2) Classificacdo por renda familiar média: A = Acima de R$ 21,827; B1 = Entre R$ 10,361
e R$ 21,827: B2 = Entre R$ 5,755 e R$ 10,361; C1 = Entre R$ 3,277 e R$ 5,755; C2 = Entre R$ 1,966 e R$ 3,277: DE = Abaixo de R$
1,966

Porém nossa proposta de
valor nos ultimos anos
mirava um segmento mais
restrito e menos em linha
com a faixa de renda de
nossas clientes (B2/C1)

13



NOSSAS CLIENTES E LOCALIZACAO ESTAO DE ACORDO COM O SEGMENT

POPULAR

. Lojas?
o 9 9 Centro de Distribuicdo

@ Lojasfechadas’

(6
% 83 Lojas no estado do SP (29 na
(2 (2) cidade de Sao Paulo)
s bairrg
PP if%& Bairro Cidade
9 .+ Yo, N
? o i%, %p ltaquera Sao Paulo
. % A& S Santana S3o Paulo
¥ i )
: S i&‘:' . . _ )}
-~ o > ; b . ltaim Paulista S30 Paulo
# lojas*® opping Ua ota = "
Norte 13 10 S30 Paulo (5P) & Lapa Sao Paulo
Nordeste 31 ER Vila Maria Sao Paulo
cemotese 1 : , o ltaim Paulista S30 Paulo
Sudeste 70 48 118 -,_‘ ,o* . _
Sul 17 16 R LTS Vila Formosa Sao Paulo
Pirituba Sao Paulo
Centro Diadema
. 2
237 Lojas Centro Guarulhos
Centro Osasco
o7 Lojas fechadas' Cidade Intercap  Tabodo da Serra
Jd Armenia Mogi das Cruzes

Exemplos de pracas populares onde estamos...

13 Lojas no estado do RJ (3 na
cidade do Rio de Janeiro)

Bairro

Cachambi
Campo Grande
Alcantrara
Centro
Granja dos Cavaleiros
Outeiro das Pedras
Bangu
Centro
Centro
Centro
Portinho
Centro
Nova lguacu

Cidade
Rio de Janeiro
Rio de Janeiro
Sao Gongalo
Nova lguacu
Macaé
Itaborai
Rio de Janeiro
Macaé
Duque de Caxias
Campos dos Goytacazes
Cabo Frio
Nova Friburgo
Nova lguacu
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...E NOSSA ROL/M2 TEM BASTANTE ESPAGCO PARA CRESCER COM
AO MERCADO “POP”

Receita Liquida Varejo por m?
# de lojas, R$ '000/m?

BmR$/m? -~Lojas Ativas *
371
— 328 345 344 334 .
ﬁ” o No fechamento de lojas, houve
\3 uma melhora de receita/m?
o | porém muito abaixo do potencial
" Reestruturacgao: 2
 redugiode | de venda/m* dos pares
._lojas deficitarias populares.
)
6,502
5.882 5.951
5.466

5.345
4.385

2018 2019 2020 2021 2022 2023
—
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UMA NOVA PROPOSTA DE VALOR MAIS ACESSIVEL E

MENOS ACESSIVEL

Share de Clientes da Marisa vs Concorrentes
% de clientes de marcas concorrentes que também compram na Marisa

CASUAL

|

|
|

i . Readequacgao

|
oy : !

|

> |~ JEEEEEE- | daproposta
1
" a . de valor
Player D | - n | : it
g \\ _ 8 . ' Marisa volte a
& Retorno ao DNA g : :
Posicionamento de Marca - | Player | _ 78% I crescer no
Player G| Player H Player | Casual n : I
Player F Maior Percepcao de Preco = I : niCho pOP“Iar
Acessivel > : Player F :
: 68% |
o l
v
, =
MAIS ACESSIVEL
Player A - 56%

Fonte: Tracking de Marcas Kantar (Janeiro a Outubro de 2023)
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OPORTUNIDADE PARA RECUPERAR SHARE NO MERCADO QUE P

Apesar de desacertos de posicionamento
ao longo dos ultimos anos, a Marisa
continua bem posicionada na lideranga
entre as marcas populares, com 9% de
share (vs. o sequndo maior com 5%)

Share de Predisposicao de Compra (2023)":2

x
"*sagmunt®

Marcas 1oP

38%

Fonte: Tracking de Marcas Kantar (Janeiro a Outubro de 2023)

As marcas populares foram menos afetadas
pelo aumento de relevancia das digitais
asiaticas, considerando a predisposicao de
compra

Variacao do Share de Predisposicao de Compra (2022 vs 2023)
P-p-

Digitais Asiaticas  Marcas Top  Marcas Populares Digitais
Brasileiras
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ALAVANCAS
DA NOVA
GESTAO
COMERCIAL E
OPERACIONAL




FOCO NO PERFIL pa GLIENTE

Preparacao de Sortimento Adequado

Planejamento de colecao alinhado com a
versatilidade/ocasiao buscada pelo Cliente Marisa

Posicionamento/Percepc¢ao de Preco Acessivel

Maior destaque aos produtos com alto custo
beneficio e portfolio com precos mais acessiveis

Mudanc¢a de Layout

Mudanc¢a na comunicagao visual do produto e da
loja buscando mostrar o ambiente e sortimento
alinhados com a proposta de valor da Marisa

Reestruturacdo de uma loja aderente ao perfil de
cliente Marisa e com percepcio de produtos
versateis e com alto custo-beneficio

19



Subsetor

Casual
Fashion
\ Romantico

Estrutura Mercadolégica

@ Categoria 4@

@ Top de
Malha

(R$49 99) |/

Comercial

NOVO RITO DE GOVERNANCA E PROCESSOS NO PLANEJAME
COLECOES

G Definicao estratégica de posicionamento e competidores (Conselho/CEO)

Estrutura mercadologica, sortimento e precificacao

Ex: Feminino Casual | Top de
Malha - Manga Curta

Participacdo nas vendas por preco (R$,%)

P5
(R$59,99)

10%

P3
(R$39,99)

Rituais de gestao e acompanhamento da execucao discutidos pela Diretoria
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(R$19,99)

(Massificados)
(R$29,99)
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EXECUQI\O DO “REPOSICIONAMENTO COMERCIAL” EM LOJA

Entrada da loja com mesa e precos § v Entrada da Loja
alinhados aos concorrentes populares (P1) % b b : g Vitrines Vitrines
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Layout de Loja Padrao

Mesas e Programas (P1
e P2) com volume




RESULTADOS INICIAIS DE PILOTO DE LOJAS COM BOM DES

Resultados Financeiros Notaveis com a Mudanca de Formato
Antes da mudanca do formato de loja vs. Depois da mudanca do formato de loja nas lgjas de Santana e Jabaquaral®

Evoluciao da Representatividade da Receita Bruta Evolucio da Representatividade do Lucro Bruto

(Antes da mudanga do formato de loja vs. Depois da mudanga do formateo de loja - %) (Antes da mudanga do formato de loja vs. Depois da mudanga do formato de loja - %)
P +16% i +28% P +20% i +20%
L LLLL LI essssmsmmmmEe ssssmsmmmmme L LLLL LI

Santana Jabaquara
Antes da Mudanca do Formato de Loja - Depois da Mudanca do Formato de Loja
(18/12 a 1801) (15/01 a 18/02)

Santana Jabaquara

- Antes da Mudanca do Formato de Loja - Depois da Mudanca do Formato de Loja -
(18412 o 18/07) {13,071 a 184032}

O plano de mudancas vem demonstrando resultado de vendas e ressalta a imagem da Marisa mais proxima a seu cliente pela alta

atratividade comercial do novo modelo

Mota: (1) Considera o periodo de analise entre 19 de dezembro de 2023 e 138 janeiro 2024 & entre 19 de janeiro de 2024 e 1B de favereiro de 2024;
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CONSIDERAGOES
FINAIS




Oportunidade de aumento de produtividade (receita e
custos) por metro quadrado

Gestao e governanga com experiéncia no varejo de
moda para garantir reposicionamento comercial e
custo beneficio alinhado ao DNA Marisa

Foco em maior eficiéncia operacional com espaco para

reducao de custos e despesas alinhado com o
posicionamento da marca

Oportunidade de incremento de resultado com parceria de
crédito (Credsystem) e plataforma de servicos que
complementam nosso portfolio

24






(1Sd

resentacao relacionadas a perspectivas sobre os negocios, projecoes sobre
a perspectivas de crescimento da MARISA LOJAS S.A. sao meramente projecoes
as da Diretoria sobre o futuro dos negocios. Essas expectativas dependem,
ho da economia brasileira, do setor e dos mercados internacionais e, portanto,







DESTAQUES RESULTADOS VAREJO 4723

Evolucdo Receita Varejo e Crescimento SSS Evolucao Lucro e Margem Bruta Varejo
R$ mm, % R$ mm, %

11% 51.9% 53,3%

\—28'0%

698

4722 4723
4722 4723

EBITDA Varejo Pro-forma

Despesas Operacionais vVarej
espe peracilo ejo R$ mm

R$ mm

4722 4723 4722 4723

Fonte: Companhia. Notas: (1) Ajustes para despesas extraordindrias referentes a: Despesas operacionais relativas a reestruturagdo com o encerramento de 91 lojas em 2023; Despesas com consultorias e economias na estrutura corporativa. 7



DESTAQUES RESULTADOS VAREJO 2023

Evolucdo Receita Varejo e Crescimento SSS Euolucdo Lucro e Margem Bruta Varejo
o)
R$ mm, % 1,2% R$ mm, % 50,1%
(6,3%) (7,0%) 45 3% 49,3%
(19,7%) 39,5% I
2020 2021 2022 2023 2090 09 2099 5093
EBITDA Varejo Pro-forma
Despesas Operacionais vVarejo R$ mm

R$ mm

(290)

2020 2021 2022 2023

2020 2021 2022 20231

Fonte: Companhia. Notas: (1) Ajustes para despesas extraordindrias referentes a: Despesas operacionais relativas a reestruturagdo com o encerramento de 91 lojas em 2023; Despesas com consultorias e economias na estrutura corporativa. 8
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