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KLUCZOWE FAKTY Q2 2026

Wyniki Q2 2026

436,3 min zt

Przychody
+9% rdr

1 95,8 min zt

Marza brutto
+12% rdr

8,3

Zysk netto
+196% rdr

44,9 .,

Marza brutto %
+1,3 p.p. rdr

22,1 min zt

EBITDA
+9% rdr

19,6 11,9+

Koszt Koszt logistyki
marketingu -0,3 p.p. rdr
-1,1 p.p. rdr

Wydarzenia Q2 2026

Tempo wzrostu sprzedazy przyspieszyto do 11,5%
Sprzedaz online wzrosta w |l kwartale o 11,5% rdr do 438 min zt. Przychody
wyniosty 436 min zt, 0 9,3% wiecej niz przed rokiem.

Znaczaca poprawa marzy brutto
Marza wyniosta 44,9%, o 1,3 p.p. wiecej rdr, a kwotowo wzrosta o 12,5%,

czyli szybciej niz sprzedaz. To efekt selekcji marek, lepszego dopasowania
zatowarowania i warunkow wynegocjowanych z partnerami handlowymi.

Koszty marketingu i logistyki rosng wolniej niz sprzedaz

Wydatki marketingowe wzrosty o 5,9% rdr przy sprzedazy online wyzszej o
11,5%. Wskaznik kosztow marketingu spadt do 19,6% z 20,7%, a logistyki do
11,9% z 12,2%.

Przechodzimy z roli retailera w role partnera marek

Jakos¢ naszych dziatanh przekfada sie na rozwoj i zacie$nianie wspotpracy z
partnerami. Stajemy sie dla nich kluczowym partnerem w regionie Europy
Srodkowo-Wschodnie;.

Dynamike EBITDA obnizyly odpis i wzmocnienie zespotu
Ztozyty sie na to pozycje nieobecne rok wczesniej: odpis 1,8 min zt na zatowarowanie
PRM z okresu po przejeciu ZCP, rezerwa na premie pracownicze za realizacje celu
marzowego oraz koszty rozwoju organizacji w obszarze produktowym, technologii, Al,
lojalizacji klienta.
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SPRZEDAZ ONLINE +11,5% RDR W Il KWARTALE

Przychody (min zi)

+16%
1750,1 Sprzedaz w walutach statych
1508,6
+13%
0,
399.3 4363 3%
2024 2025 2Q25 2Q26
Sprzedaz online w podziale na miesigce (mlin zi)
2024 2025 — 2026
1640
156.8)
[

 125,0 |
A
99,7 (=]
102,0 I 1030
*

Sty Lut Mar Kwi Maj Cze Lip Sie

751.9 815,0
1H25 1H26
2136 |
2027 [
1508
Paz Lis Gru

+8,4%

Sprzedaz online rosta w | kwartale o
5,1% rdr, a w Il kwartale 0 11,5%
rdr. Tempo wzrostu przyspiesza
drugi kwartat z rzedu.

Kwiecien byt o0 6,1% stabszy rdr
przez chtodng pogode i
przesuniecie startu sprzedazy
kolekcji letniej. Maj i czerwiec
przyniosty wzrosty na poziomie
22,3% 1 17,1% rdr.

Wynik kwartatu wypracowaliSmy na
wymagajgcej bazie. Rok wczesniej
sprzedaz online w tym samym
okresie rosta 0 14,2% rdr.

Dynamike przychoddéw po pétroczu
obnizyto o okoto 2 p.p. umocnienie
ztotego wobec walut regionu CEE,
gtéwnie hrywny.
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MAMY SILNA POZYCJE NA TLE KONKURENCJI

DYNAMIKA PRZYCHODOW W Q2 2026

13,0%
9,3%
I
Boozt Answear Modivo Platform***
MARZA BRUTTO W Q2 2026
48,6% 45,8% 44,9%
ASOS** Modivo.com*** Answear
+3,5 p.p. +4,5 p.p. +1,3 p.p.

DYNAMIKA MARZY NA SPRZEDAZY W Q2 2026

16,0%
12,5%
. 5,30/0
Boozt Answear Modivo Platform***

1,1%

Zalando*

43,2%

Zalando B2C*
-0,4 pp.

1,1%

Zalando*

*k%k

Modivo.com

-13,0%

40,9%

Zalando grupa*
0,0 p.p.

*k*k

Modivo.com

-4,2%

* Zalando: dane pro forma, z About You w bazie poréwnawczej. Raportowany wzrost przychodéw to +20,8%, a zysku brutto +20,9%.

** ASOS: wyniki za 26 tygodni do 1 marca 2026.
*** Modivo Platform i Modivo.com: Il kwartat roku obrotowego, maj-lipiec 2026.

ASOS**

-14,1%

40,1%

Boozt
+1,0 p.p.

ASOS**

-7,4%
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AOV ROSNIE, NAJMOCNIEJ W KANALE STACJONARNYM

ANSWEAR (z})

ONLINE

+2,1%

372 380

1H25 1H26

OFFLINE

+6,9%

603

564

1H25 1H26

PRM (z})

ONLINE
554 555
1H25 1H26

+0,2%

OFFLINE

892

1H25

1107

1H26

+24,1%

Najmocniej ro$nie kanat
stacjonarny PRM: z 892 do 1
107 zt, czyli 0 24,1% rdr.

PRM utrzymuje wyrazng premie
cenowg wobec Answear w obu
kanatach.

Kanat stacjonarny to nie tylko
sprzedaz. Answear Concept
Store rozwijamy jako przestrzen
doswiadczen, inspiracji i
spotkan z markami,
uzupetniajgcg Swiat online.

Wzrost koszyka w kanale
stacjonarnym PRM pokazuje
rosngcyg akceptacje marek z
wyzszej potki i potwierdza
kierunek dalszej transformacji
oferty.

Efekt premiumizacji widoczny
jest réowniez w spadku liczby
sztuk na paczke — 0 3% rdr.
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POLSKA MOTOREM WZROSTU, RYNKI UE PRZYSPIESZAJA

POLSKA (min z) KRAJE UE BEZ POLSKI (min zt) KRAJE POZA UE (min zt)
% oew Cos% 3% | st At a% 4% % 2% Cos% 2%
g +5% +11%
8 +31%
E b 804.9 4144
¥ 4785 767.8 3738
365,9
+22% +10% -10%
2521 389,7 189,6
206,4 395.0 1711
2024 2025 1H25  1H26 2024 2025 1H25  1H26 2024 2025 1H25  1H26

Polska liderem wzrostu, +22,1%
rdr, udziat w sprzedazy grupy
wzrést 0 3,5 p.p. do 31,0%.
Wynik wspiera zblizenie do
klienta przez Concept Store i
dziatania marketingowe.

Rynki UE poza Polskg rosng o
9,6% rdr w | potroczu, z
wyraznym przyspieszeniem do
15,0% w Il kwartale.

Kraje poza UE pod presja,
spadek 0 9,8% rdr.

Dywersyfikacja dziata: mimo
spadku poza UE, Polska i rynki
unijne generujg sprzedaz
podnoszgcg przychody Spotki.
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RYNEK ROSNIE, A MY ROSNIEMY SZYBCIEJ

+6,2 % 9,14 22,6

Cata sprzedaz detaliczna w Udziat internetu w catym Udziat e-commerce w kategorii
Polsce, ceny state, czerwiec handlu detalicznym, wobec mody, czerwiec 2026
2026 8,7% rok wczesniej
FASHION E-COMMERCE, EUROPA (mid EUR) FASHION E-COMMERCE, POLSKA (mld EUR)
CAGR 2025-2030: +3,8% CAGR 2025-2030: +3,1%
9,0
258,2 7,7
213,8
2025 2030 2025 2030

Zrédio: Statista

DYNAMIKA SPRZEDAZY W POLSCE, CZERWIEC 2026 (rdr)

17,1%
12,3%
3,3%
Odziez i obuwie Handel internetowy Answear
w Polsce ogbfem online

Zrédto: GUS
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'DOSTOSOWUJEMY

OFERTE POD
KLIENTA PREMIUM




OPTYMALIZACJE W STRUKTURZE OFERTY | SPRZEDAZY

Zmiany w strukturze sprzedazy online grupy Answear

ODZIEZ (min zi) OBUWIE (mIn z})

AKCESORIA (mln zf)

177,9 14%
156.5 ¥
142.8

2Q25 2Q25

+23,1%

Sprzedaz marki wtasnej w |l kwartale
20,6 min zt wobec 16,7 min zi, przy liczbie
modelokoloréw nizszej o 44% rdr

Wiecej marek, mniej modelokolordw,
wyzsza sprzedaz na modelokolor.
Wezsza i lepiej dobrana oferta pracuje
taniej i poprawia marze.

EFEKT

+8% 1025 *+13%
1538 91,1

2Q26 2Q25 2Q26

NOWE MARKI W OFERCIE ANSWEAR

FAY

marimekko

HO%AN for ol fnambind

SCOTCH®»SODA MARC JACOBS

AMSTERDAM

Oferte optymalizujemy pod
klienta premium. Z analiz
wiemy, czego szuka, i pod to
dobieramy marki oraz produkty,
zamiast rozbudowywaé
asortyment.

Marki to doceniaja: zwiekszamy
u nich budzety zakupowe, a one
oferujg nam lepsze warunki
wspotpracy. Czes¢ z nich
ogranicza tez dystrybucje u
konkurenciji.

1 080 marek w ofercie przy
liczbie modelokoloréw nizszej o
9,6% rdr. Sprzedaz na
modelokolor wyzsza o0 23% rdr.

Stajemy sie kluczowym
partnerem marek premium w
regionie CEE. Budowanie
relacji i zaufania marki to proces
dtugotrwaty i skomplikowany,
ale to przesgdza o jakosci
oferty.
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PRZEBUDOWA OFERTY PRM

Struktura sprzedazy PRM (udziat kategorii w sprzedazy segmentu)

OBUWIE ODZIEZ
61%
° 52%
12%
1H24 1H25 1H26
1H24

89,0 min zt

Sprzedaz PRM w | poétroczu 2026
wobec 87,8 min zi rok wczesniej, mimo wymiany
znacznej czesci asortymentu

Mniej obuwia, wiecej odziezy i
akcesoriow. PRM przestaje byc¢ ofertg
zdominowang przez sneakersy.

EFEKT

AKCESORIA

+7 p.p-

34%
(o]
27% 5% 12% 13%
I
1H24 1H25 1H26
1H25 1H26

NOWE MARKI W OFERCIE

MNIRYE BEAMS
Ooff-White™ FRAME

Jeaniik

MUGLER

+1 p.p.

Stopniowo przebudowujemy
oferte w kierunku wyzszej potki
modowe;j.

Udziat obuwia spadt do 52% z
84% w | pétroczu 2024, a
odziezy wzrést do 34% z 12%.

Budujemy oferte
komplementarng, zamiast
koncentrowac sie wytgcznie na
sneakersach.

Sneakersy zawezamy do
modeli wyselekcjonowanych i
wasko dystrybuowanych,
dodajgc nowe marki z
wyzszego przedziatu
cenowego.

Przebudowa idzie zgodnie z
planem, a sprzedaz segmentu
utrzymata sie na poziomie
sprzed roku.
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MARZA BRUTTO 44,9%, O 1,3 P.P. WYZEJ RDR

Poprawa to efekt selekcji
Marza brutto (min zi) EBITDA (min zi) marek, pracy nad ofertg i

warunkéw wynegocjowanych z
partnerami handlowymi.

+9% Marza brutto przyspiesza z
kwartatu na kwartat: 0 8,4% w |
kwartale i 0 12,5% w Il, przy
wzroscie przychodow o 9,3%.

22,1

+12%
20,3

195,8

Baza byta mocna. Rok
wczesniej sprzedaz online rosta
w tym kwartale o 14,2% rdr, a
marza brutto wynosita 43,6%.

+8% 1741

151,2
139,5

EBITDA 22,1 min zt, 0 8,9%
wiecej rdr, po spadku 0 33% w |
kwartale. Przestrzeh na
poprawe jest po stronie
kosztow: wskaznik marketingu
spadt o 1,1 p.p., a petny efekt
optymalizacji przypadnie na IV
kwartat.

9,9
-33%

1Q25 1Q26 2Q25 1Q25 2Q25
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ZMIANA W
ZAKUPACH, EFEKT
N'BILANSIE
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ULEPSZAMY SPOSOB ZAMAWIANIA

Efekt w liczbach

Sprzedaz na modelokolor* (zf) Modelokolory (tys.)

1758 +23%
1425
275,7

-10%
249,2

2Q25 2Q26 30.06.2025 30.06.2026

Liczba marek (szt.) Modelokolory marki wtasnej (tys.)

13,5

+2% -44%

1080

1055

30.06.2025 30.06.2026 30.06.2025 30.06.2026

Na czym polega zmiana

Dyscyplina selekcji marek

Wzmacniamy ekspozycje na marki trendujgce, ograniczamy stabsze. Liczba
marek rosnie, liczba modelokoloréow spada, bo nie rozbudowujemy oferty, tylko jg
wymieniamy.

Glebsze zamoéwienia u sprawdzonych marek

Trafniejsza selekcja pozwala koncentrowac kapitat na pozycjach o najwyzszej
odsprzedazy, zamiast rozpraszac¢ go na szeroki i ptytki asortyment.

Wieksza gtebokosé na modelokolorach
Wiecej rozmiarow i wariantéw na jeden model obniza jednostkowy koszt
przygotowania tresci i podnosi efektywnos¢ budzetu marketingowego.

Lepsza odsprzedaz zapasu
Mniejsza czesc¢ kolekcji konczy sezon niesprzedana, przy liczbie modelokolorow
nizszej 0 9,6% rdr.

Analityka zakupowa
Decyzje zakupowe opieramy na rosngcej bazie danych o odsprzedazy w
segmencie premium. Kazdy sezon poprawia ich trafnos¢.

EFEKT Ten sam kapitat zamrozony w modelokolorze pracuje na blisko jedng czwartg wyzszg sprzedaz. Widac to w marzy brutto, w rotacji zapasu i w

zapotrzebowaniu na kapitat obrotowy.

* Sprzedaz na modelokolor: sprzedaz online w kwartale podzielona przez liczbe modelokoloréw w ofercie na koniec kwartatu.
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POPRAWA EFEKTYWNOSCI KAPITALU PRACUJACEGO

Kluczowe wskazniki kapitatu pracujacego Skad bierze sie poprawa
Rotacja zapasow (dni Rotacja zobowigzan (dni . . .
Ja zapasow (dn) Ja zobowiazan (dni) Rotacja zapasu krétsza o 34 dni
227 Zapas rotuje w 193 dni wobec 227 dni rok wczesniej. To efekt zmiany sposobu
187 193 zarzgdzania gtebokoscig zamowien i lepszej odsprzedazy po sezonie SS26.
88 88 . . ; .
87 Rotacja zobowigzan stabilna
88 dni, bez zmiany rdr. Poziom utrzymujemy dzieki szerszemu korzystaniu z
limitow dostawcow i wydtuzonym terminom ptatnosci.
2025 1H25 1H26 2025 1H25 1H26 Naleznosci bez zmian
16 dni. To gtownie naleznosci od operatorow logistycznych z tytutu ptatnosci za
Rotacja naleznosci (dni) Cykl konwersji gotowki (dni) pobraniem.
154 Cykl konwersji gotowki krotszy o 33 dni
16 16 Ze 154 do 121 dni. Kapitat wraca do firmy szybciej, co bezposrednio obniza
15 121 . . .
116 zapotrzebowanie na finansowanie bankowe.
2025 1H25 1H26 2025 1H25 1H26
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MAMY PRZESTRZEN NA DALSZY WZROST

LACZNE LIMITY FINANSOWANIA (min zi)

198,1

m Wykorzystane

Dostepne

DLUG NETTO (min zi)

190,9

1H25

136,1

1H26

-29%

Limity finansowania to 391 min zt:
296 min zt linii kredytowych i
limitow na gwarancje oraz 95 min zt
faktoringu.

Na koniec pétrocza wykorzystane
byto 169 min zt oraz 24 min zt na

gwarancje, co oznacza blisko 200
min zt wolnych limitow.

Dtug netto 136,1 min zt, 0 28,7%
nizej rdr, dzieki nizszemu
zapotrzebowaniu na kapitat
obrotowy.

Wolne limity pozwalaja
zatowarowac wzrosty na sezon
jesien—zima bez dodatkowego
finansowania.
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KOSZTY MARKETINGU ROSNA WOLNIEJ NIZ SPRZEDAZ

KOSZTY MARKETINGU (min z#)

118,7

Wydatki w Il kwartale 2026

1Q24 2Q24 3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 3Q25 4Q25 1Q26 2Q26

UDZIAL KOSZTOW W SPRZEDAZY ONLINE UDZIAL. KOSZTOW PRZED ZWROTAMI

,1 p.p. -1,0 p.p-
20,7%

19,6% 19,6% 19.6% 13.9%  129%

2024 2025 2Q25 2Q26 2Q25 2Q26

STRATEGIA | WYDATKI

Wydatki 86,0 min zt wobec 81,2 min zt, wzrost o
5,9% rdr przy sprzedazy online wyzszej o 11,5%
rdr.

Kampania zasiegowa w maju i czerwcu
prowadzona w catosci w formacie online, bez
telewizji.

Liczba wizyt w Il kwartale wzrosta o 26,3% rdr do
104,6 min (efekt szerokozasiegowej kampanii), a
liczba zamowien o 10,5% rdr do 1,68 min.

Po pétroczu wskaznik kosztow marketingu
wyniost 19,6% wobec 19,8% rok wczesniej.

19
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KAMPANIA SS26 W CALOSCI W ON-LINE, RUCH WYZSZY O 13,8%

Efekt w ruchu na stronie

Liczba sesji (min)

61,2 +13,8%
53,8
+7,4 min
Wiecej sesji w trakcie kampanii
wobec okresu bezposrednio
poprzedzajgcego kampanie
Przed kampania W trakcie kampanii

Osiem spotéw wideo, kategorie sezonu SS26

Jak prowadziliSmy kampanie

Dwie fazy kampanii

Awareness budowat zasieg i docierat do nowych klientéw, consideration
generowat ruch na strone i w aplikacji. Kampania rozwijata sezon SS26, ktory
otworzyliSmy w | kwartale pokazem mody Your Reflection.

Osiem spotow, wiele formatow
Kluczowe kategorie sezonu SS26 w wersjach 15- i 6-sekundowych, osobno dla
kobiet i mezczyzn, plus spot o dostawie, Answear Clubie i aplikacji.

Kanaty dobrane do celu
YouTube, Meta, TikTok, DV360 i Criteo, wsparte tresciami organicznymi,
influencerami i dziataniami PR.

Digital zamiast telewizji
Petne raportowanie wynikow, precyzyjne targetowanie w kazdej fazie i mozliwosc
przesuwania budzetu miedzy rynkami w trakcie trwania kampanii.

sneakersy sukienki torebki sport outdoor odziez odziez odziez Mierza|ny rezultat
letnia casualowa elegancka o . . . .
7,4 min sesji wiecej niz przed kampania, wzrost liczby zapytan brandowych w
Google i swiadomos$ci marki. Faza consideration wsparta tez sprzedaz.
EFEKT Petna kontrola nad budzetem w trakcie trwania kampanii i mierzalny wzrost ruchu oraz rozpoznawalnosci marki.

20
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JESTESMY NA SCIEZCE REDUKCJI KOSZTOW MARKETINGU

Dlaczego koszty beda spadaé

m Rosngca skala obniza udziat kosztow statych i kampanii
? zasiegowych

@ Brak otwar¢ nowych rynkéw w najblizszym czasie

() Zrealizowane inwestycje wizerunkowe pracujg na przysztg
=  konwersje

Testy optymalizacyjne potwierdzajg mozliwos¢ redukcji
v przy zachowaniu efektywnosci

Nowe podejscie do marketingu

Y

Zréwnowazona polityka dziatan wizerunkowych i
prosprzedazowych

Optymalizacja na catym lejku sprzedazowym

Tansza i skuteczniejsza konwersja

Kampanie digitalowe z Al dajg elastycznosc¢: budzet
korygujemy tygodniowo, a nie kwartalnie

21
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MAMY ZASIEG, KLIENTOW | DANE

2,7 min aktywnych klientéw na
Liczba wizyt (min) Liczba zaméwien (min) 12 rynkach, o 4,1% wiecej rdr.

200,3 min wizyt w | p6troczu, o

21,3% wiecej rdr, 90,3% w

kanale mobilnym. Wzrost

rozpoznawalnosci marki widac
+9%, wprost w ruchu.

+8%
353,8
328,8
6,35 Udziat klientow powracajgcych

to 80%. Lojalnos¢ budujemy
ofertg i praktykg zakupu:
dostepnoscia, szybkg dostawa,
prostym zakupem i wygodnymi
zwrotami.

5,83

+21%

200,3

+8%
165,1 Zasieg wykorzystamy
precyzyjniej: personalizacja
oferty i celniejszy marketing,
wspierane przez Al tam, gdzie

daje zwrot.

2,90

2024 2025 1H25 1H26 2024 2025 1H25 1H26
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KONSEKWENTNIE
REALIZUJEMY STRATEGIE
BUDOWY LIDERA MODY
PREMIUM W EUROPIE
SRODKOWO-WSCHODNIEJ

»,Premium nie zaczyna sie i ni@konczy na
produkcie. To takze sposob, ki klient
poznaje marke, dokonuje wybolu i korzysta z
naszych ustug.” — Krzysztof Bajotek



DOWOZIMY TO, CO ZAPOWIADAMY

Dlaczego Answear

Jestesmy jakosciowym partnerem marek,

ktére zaciesniaja z nami wspoétprace

Zapowiedz z maja 2026

Wzrost dynamiki sprzedazy

Poprawa marzy brutto

Obnizenie udziatu kosztow marketingu, kampania online zamiast TV

Optymalizacja zatowarowania i pozyskiwanie marek premium

Poprawa rentownosci EBITDA

Mamy przestrzen na dalszg optymalizacje i Wszystkie zapowiedzi z maja 2026

poprawe wynikéw zrealizowane lub w toku

Status po Il kwartale 2026

Zrealizowane. Dynamika przychodow przyspiesza: 4,0% w 4Q2025, 7,4%
w 1Q2026 i 9,3% w 2Q2026.

Zrealizowane. Marza 44,9%, plus 1,3 p.p. rdr.

Zrealizowane. W 2Q2026 koszty rowne 19,6% sprzedazy online,
minus 1,1 p.p. rdr.

Zrealizowane. Modelokolory minus 9,6% rdr, sprzedaz na modelokolor plus
23% rdr, 1 080 marek, plus 25 rdr.

W toku. Poprawa oczekiwana w |l pétroczu.
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S
ROZWOJ OFERTY ROZWOJ OFERTY =
* Przebudowa portfolio w kierunku odziezy z gérnej pofki * Rozwdj selektywnej oferty z wyzszej potki 2
* Pozyskiwanie marek premium + Dalsza optymalizacja i wzmacnianie kategorii odziezy =
+ Optymalizacja zatowarowania pod katem rotacji i marzy + Kontynuacja prac nad pozyskiwaniem kolejnych jakosciowych marek
MARKETING MARKETING
+ Kampania IV kwartatu i petny efekt kosztowy optymalizacji + Dalsza budowa swiadomosci marki
» Aplikacja mobilna i program lojalnosciowy » Zaciesnianie wspotpracy z kluczowymi partnerami oraz kolejne wspolne

* Wzmacnianie zespotdw w obszarach danych, marketingu cyfrowego, dziatania i wydarzenia na rynku polskim

pozyskiwania marek, Al oraz lojalizacji klienta + Dziatania cross-promocyjne na rynkach zagranicznych

LOGISTYKA | OPERACJE
» Automatyzacja magazynu i optymalizacja kosztow logistycznych
* Wspdlna infrastruktura logistyczna i IT

* Wazrost skali przy kontroli kosztow operacyjnych

Dalszy wzrost przychodow i rentownosci 25



W Il POLROCZE WCHODZIMY Z NIZSZA BAZA | LEPSZA OFERTA

2025

1H 2025 2H 2025

Silna dynamika sprzedazy, wysoka
baza dla 2026

Stabsze potrocze, konkurencja
cenowa, rekordowy marketing

Jestedmy przygotowani do dalszego skalowania i poprawy rentownosci

Nowe marki [ Budzety zakupowe i

Zbudowane wedtug usprawnione;
metodyki, w oparciu o analize danych o
odsprzedazy

1 080 marek w ofercie, plus 25 rdr,
wchodzg w petny sezon w |l potroczu

2026

1H 2026

Powrot dynamiki w Il kwartale:
+11,5% online i wyrazna poprawa
marzy

Kampania IV kwartatu &

Petny efekt kosztowy optymalizacji
marketingu

2H 2026

Oczekiwana kontynuacja wzrostu i
oszczednosci na marketingu w IV
kwartale

Bilans $

Dtug netto nizszy o 28,7% rdr, wolne
limity finansowania okoto 200 min zt
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ROZLICZAMY SIE WYLACZNIE Z EBITDA

EBITDA (min zi) Cel EBITDA w programie (min z#)

PROGRAM MOTYWACYJNY
Jedynym kryterium jest EBITDA

‘ EBITDA 2025 wyniosta 56,2 min zt wobec progu 80 ’

“ min zt ’”
9
Okres inwestycji w przebudowe
biznesu w kierunku segmentu 80
premium & high-end
|
61,8 v
56,5 56,2
34,4

2022 2023 2024 2025 2025 2026

120

2027

Walne Zgromadzenie z 30
czerwca 2026 zniosto kryterium
Sredniego kursu akcji.

Program na lata 2026—2027
oceniany jest po EBITDA,
liczonej jako wynik operacyjny
powiekszony o amortyzacje, bez
kosztéw wyceny programu.

Progi bez zmian: 90 min zt za
2026 rok i 120 min zt za 2027
rok.
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DZIEKUJEMY ZA
UWAGE

KONTAKT:

investor.relations@answear.com
m.kwiatkowski@innervalue.pl



