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CONSIDERACOES INICIAIS

PREVISOES ACERCA DE EVENTOS FUTUROS

Este documento pode conter previsGes acerca de eventos futuros. Tais previsdes refletem apenas
expectativas dos administradores da Companhia. Palavras como “acredita’, “espera”, “planeja”,
‘estrategia”’, “prospecta”’, “prevé’, ‘estima’, “projeta’, "antecipa’, "“pode” e outras palavras com
significado semelhante sdo entendidas como declaracdes preliminares sobre expectativas e
projecdes futuras. Tais declaracdes estao sujeitas a riscos e incertezas previstos ou nao pela
Companhia, e podem fazer com que o0s resultados reais sejam significativamente diferentes

daqueles projetados. Portanto, o leitor nao deve fundamentar suas decisGes apenas com base

nestas estimativas.
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2018

FOCO NA REVERSAO DA
TENDENCIA DOS
RESULTADOS

2019

INVERSAO E INICIO
DA RECUPERACAO

ROIC Ultrapar (%)
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PRINCIPIOS DE NEGOCIOS
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Pessoas Satisfacao Disciplina Integridade, Exceléncia
como do cliente e solidez governanca operacional
diferencial como base financeira robusta e

do sucesso transparéncia
de gestao
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CRIACAO DE

VALOR

COMO
ACIONISTA

Y CONTROLADOR

OU DE
REFERENCIA

S
=
N

Investimos em
empresas de
qualidade com:

Bom posicionamento
e/ou potencial de mercado

Diferencial
competitivo tangivel

Bom nivel de e/ou
bom potencial de:

= Conversao de EBITDA /
geracao de caixa / lucro liquido

= Retorno sobre capital empregado

Time de
lideranca competente
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CRIACAO DE

VALOR

COMO
ACIONISTA

'8 CONTROLADOR

OU DE
REFERENCIA

A ULTRAGAZ
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extrafarma

ﬂ Ipiranga
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GESTAO

A Monitoramento e
DINAMICA prospeccao ativa
DO de oportunidades

PORTFOLIO

Critérios bem
definidos e agilidade
de decisao para:

= Diversificacao

,,,,,,,,,,,
REFERENCT s ~— )
-----------

= Desinvestimentos

" ) Flexibilidade para

POTENCIALIZADA PELA RAPIDA
DESALAVANCAGEM NOS

OXIMOS ANOS B == |
PROXIMOS AN //////// o
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DIRECIONADORES
@

o Dcy?ﬁ @%
Crescimento

Exceléncia
com qualidade de execucao

Organizacao
empreendedora
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Crescimento
com qualidade

A

Exceléncia de
execucao

Organizacao
empreendedora

DIRECIONADORES
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%

A, ULTRAGAZ

Exceléncia operacional, tecnologia
digital e reforco da marca

Ampliacdo de novos usos de GLP

Oportunidades de crescimento
organico e inorganico

ULTRACARGO

—_—
—_—

Exceléncia operacional e modelo de negocio
Oportunidades de crescimento organico

OXITENO
Ramp-up da operacao nos EUA

Otimizacao da capacidade
instalada — Brasil e Mexico

Aumento continuo de
especialidades no mix de produtos
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Crescimento
com qualidade

A

Exceléncia de
execucao

Organizacao
empreendedora

DIRECIONADORES
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%

e

extrafarma

Crescimento com adensamento
da rede e footprint logistico

Plataformas sistémicas
para exceléncia operacional

Exceléncia de atendimento multicanais

ﬂ Ipiranga

Recuperagao da rentabilidade da operagao
Maior disciplina na alocacao de capital
Desenvolvimento de negocios adjacentes
Fortalecimento da organizacao
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Aceleracao da retomada de

crescimento e margens na Ipiranga ULTRAPAR 2019
Crescimento com qualidade e O
melhor rentabilidade na EBITDA
Extrafarma
Inicio de ciclo de crescimento do O

! GER. CAIXA

retorno sobre capital na Oxiteno OPERACIONAL

AG E N DA D E p~ Resultados crescentes e
CRESCIMENTO sustentados na Ultragaz e Q

Ultracargo EVA
Estrutura corporativa leve, com
foco em estratégia e governancga Q

Gestao ativa de portfolio

ROIC
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2017 com recorde de
producao no mundo acima
de 300 milhoes de toneladas

-a

OFERTA DE GLP NO

Sobreoferta sinaliza
tendéncia
de precgos estaveis

EXCEDENTE DE OFERTA ./ /////////////////// wem Producio s Consumo

MILHOES DE TONELADAS

305 309
2 289
214 225 225 230 233 235 244 251 259 267 80

214 220 214 225 230 236 244 250 255
Excedente de
6 milhoes de toneladas
no mundo

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Fonte: Statistical Review of LPG 2018
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VISAO DE MERCADO - MERCADO BRASILEIRO DE GLP

LSS S

Potencial de expansao da oferta

Bacia do
Espirito Santo

Area do pré-sal

Bacia de
Campos
Bacia de Santos

Ja ha aumento relevante
do pré-sal

Acréscimo deve vir

-TE3 investimentos
principalmente de UPGNs

Projeto Comper;j

Cabiunas

Maior participacao
de empresas privadas
podem alavancar

Volume
Milhoes de Toneladas

67 69 7.1 73 74 73 74 7.4

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

B OUTRAS EMBALAGENS ®P13

CAGR

2009 2017
1 3%

2009 2017
1 0%

2009-2017
2,0%

P13 Empresarial
Mercado resiliente

Mercado acompanha

a atividade econ6mica

AsuLTRAGAZ
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oo, PRECOS DO SETOR DE GLP 7777772722004

Preco Petrobras P13 alinhado

Preco Petrobras granel aproximadamente
com a referéncia internacional 30% acima do Petrobras P13

1,9

Spread de aprox.

30%

1,5

Petrobras P13 (R$/kg) Mont Belvieu (R$/kg) E S5 5% F F 3 '

n

emmmPetrobras P13 (R§/kg) esssPetrobras Granel (R$/kg)

Dois precos para o GLP no Brasil Preco Petrobras Granel

Tendéncia de aproximacao de
= Até P13 acima da referéncia precos favorece investimentos
=  Acima de P13 internacional e do P13 no setor

Dados Petrobras de novembro/18 e Mont Belvieu média de novembro/18 até 09/11/18

AsuLTRAGAZ



(15

E V o L U c A o Preco médio consumidor final (R$/P13)

DO PRECO PARA
CONSUMIDOR BRASILEIRO

60

Apesar dos aumentos
recentes de matéria-prima:

O preco ao consumidor
continua no mesmo patamar
de 2004 (em termos
constantes)

45
2001 2004 2007 2012 2018

Fonte: ANP

% Preco médio consumidor final / salario minimo

Peso do GLP sobre a renda 17%

familiar vem caindo

GLP ¢ energia 1%
economicamente

acessivel para a populacao

5%
2001 2007 2012 2018

Fonte: Preco médio consumidor final — ANP

Dados em moeda constante de setembro/2018 AsuLrracaz
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ol
MERCADO

BRASILEIRO
DE GLP COMO

REFERENCIA

Mercado brasileiro robusto
Milhoes de toneladas

27

China india Japao Indonésia Brasil Egito

Brasil — um dos maiores //
consumidores de GLP 4

residencial envasado

Altissimo nivel de servico — tempo médio de
entrega do botijao de 17 min

Aproximadamente 118 milhoes
de botijdes existentes

15 empresas distribuidoras de GLP

Cerca de 110 plantas de envase

Envasado — mercado domiciliar

(15

AsuLTRAGAZ
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MERCADO BRASILEIRO DE

Regulacao brasileira
evoluida

Legislacao em altos padroes MO REFERENCIA

Requalificacdo de botijdes a cada 7

10 anos

Investimento em seguranca
e estocagem

Respeito a marca no envase %

Rastreabilidade para o
consumidor através da marca
no botijao

Consumidor tem poder
de escolha sobre a marca

AsuLTrAGAZ
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Expanséo da rede depende Competidor relevante
de regulacdo/infraestrutura Principalmente no

COMPETITIVIDADE COM O setor industrial
Dinamismo da industria

V 4
GAS N ATU RA L de GLP permite constante Porém com alcance
captura de mercado ainda restrito

% de municipios atendidos por:

94% —=ll 6%

Fonte: Extensdo da malha — Abegés e cobertura da distribuicdo de GN no Brasil — GN GLP
IBGE, site das concessionarias de gas e analise interna

I Com cobertura Sem cobertura

AsuLTRAGAZ
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.

COMPETITIVIDADE COI\/I g2 Consumo per capita de GLP |

(Kg de GLP/habitante)

3,2 2,9
NATURAL 2 |
Niveis de consumo
Iz de GLP per capita I . I
similares em UFs
SP RJ NE o

=Y com e sem malha
de GN estabelecida

Fonte: Volume — ANP e populacédo — IBGE
AsuLTRAGAZ



Pioneirismo Exceléncia Seguranca Foco
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POSICIONAMENTO

S S S S

ULTRAGAZ

R
PROPOSITO:

7, SER REFERENCIA I\/IUNIAL EM GLP

o e ©® W

Pessoas
operacional e qualidade no cliente

AsuLTRAGAZ
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Gases especiais -
mercado de propelentes

Vanguarda no setor

Antecipa tendéncias

lider nacional no mercado

de gases espeC|a|s
Gases especiais ja é segmento
relevante e apresenta
crescimento robusto

Desenvolve solucdes com foco
em segmentos especificos (Ex:
home and personal care)

Laboratério de Gases Especiais
em Maua possui a ISO 17.025

AsuLTRAGAZ
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EXCELENCIA OPERACIONAL

Alavancada por tecnologia

Forte disciplina Revenda Automacao da forca
em custos informatizada - comercial alavanca
5,8 mil revendas produtividade em
Cerca de 70% do base de clientes mais
volume em bases Solugbes digitais pulverizada (SMB)

automatizadas para o cliente



SEGURANGA -

GESTAO

E L | D D E reconhecida - ciclo 2017
Q Ul \ m\ Prémios de Exceléncia em

Gestao

Amadurecimento e
aderéncia do sistema de
gestao Ultragaz frente aos
fundamentos de exceléncia

Criacao de uma
cultura de
comportamento
preventivo

3
-l
Ilgh

Principais
Prémios 2017

Mercado Ribeirao Preto —
Melhores em Gestao

Mercado GSP - Placa
Finalista Governador do
Estado

Principais
Prémios 2018

Mercado Campinas — Troféu
Governador do Estado

Mercado GSP - Troféu
Governador do Estado

Mercado Ribeirao Preto —
Troféu Governador do Estado

AsuLTRAGAZ
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© FOCO NO CLIENTE

_~.2 Crescimento e desenvolvimento
das revendas padronizadas

Qualidade no atendimento — Ultratop
para vendedor, pesquisa com cliente
oculto

Programa de qualificacao de revendas
— trazer exceléncia na gestao das
revendas

—“O— Foco em segmentos atrativos
—O— com ofertas especificas

UltraPronto — pacote completo para
pequenas e médias empresas

Gases especiais — referéncia
no setor de aerossois

Solucdes para segmento residencial —
mais de 400 mil clientes de medicao
individual

AsuLTRAGAZ
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Venha para Ultragaz Plano de sucessao
e seja um UltraEstagidrio
7 () estruturado para toda

ot a lideranca

de Marketing

AL Processo continuo para
K /‘\ 2| N7 desenvolvimento de
Programa de Estdgio talentos

Ultragaz 2019
Foco em recrutamento e
,{,MASM.CAS AstrrAGAZ = I

T

e PR
s a5 '\"\\l\ WL k R

Estruturas mais
horizontais com
métodos ageis
de trabalho
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GRANDES

CONQUISTAS

EM CENARIO
DESAFIADOR

Evolucao market share

23,6%

23,0%
. 0'6
p.p.

2014 2018"

Fonte: ANP
" Dado acumulado
até setembro/18

Wi

Estratégia
de aumento
da base

de clientes

& N A0
e s
Eficiéncia Diferenciacao
comercial no varejo
e logistica

c
L
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WLPGA

Referéncia
mundial

Evolucao EBITDA (R$ milhoes)

306

CAGR

17%

2014

2 Exclui TCC Ultragaz (4T17) — R$ 84 milhdes e
breakup fee Liquigas — R$ 286 milhdes (1718)

555

LTM 37182

AsuLTRAGAZ



VISAO DE FUTURO E
OPORTUNIDADES

- PROPOSITO:
SER REFERENCIA MUNDIAL EM GLP

Estratégia de
crescimento organico
em regioes atrativas

Necessidade de
infraestrutura no CONEN

Construcao da base de
producao no Para
Construcao de base satélite
em Mucuripe (CE)

Expansao da capacidade de
tancagem em Suape (PE)

c
L
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MARKET SHARE

Estados onde serao
ampliadas operacoes N

Outros estados
beneficiados

%-
5 Sy

20,5%
v 26,3%

34,3%

AsuLTRAGAZ



VISAO DE FUTURO E
OPORTUNIDADES

PROPOSITO:

SER REFERENCIA MUNDIAL EM GLP

ESTRATEGIA DE

CRESCIMENTO INORGANICO

Foco inicial
em paises da
Ameérica Latina:

Proximidade geografico e cultural

Regulacao similar a brasileira

Consumo per capita em niveis
similares ou maiores que o brasileiro

Regides com potencial de crescimento

Mercado com potencial de replicar
modelo de operacao da Ultragaz

Fonte: Statistical Review of LPG 2018; Itau

(o)

c
L
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Consumo

domeéstico
GLP per capita
(Kg/pessoa)

AsuLTRAGAZ



Melhoria de processos
através do uso intenso
de novas tecnologias

OPORTUNIDADES

- PROPOSITO:
SER REFERENCIA MUNDIAL EM GLP

VISAO DE FUTURO E 7
é

Robotizacao de processos

Area de Transformacao
Digital — parcerias com a
inovaBra e 100 Open Start

. ) =
% loT em logistica
ovaIIBra

 ' 'i. ) {iiifj—f
’ : v/ *\:ifﬂf
,_ .;ﬁ:::::’ '///<;;EEEE g
o yd
7

7

Informatizacao da
revenda: Business
One SAP

&~ .
& .
.

S
.
. »
F2 L ad

{..od"
'..“-:,-5 Omnichannel — multiplos
. canais de atendimento
/ aos clientes

i -
- e

A
. & - a‘
e .
3 ];}b}}}"”'
/ pa——r

(15
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VISAO DE FUTURO E
OPORTUNIDADES

- PROPOSITO:
SER REFERENCIA MUNDIAL EM GLP

PAINEL DE CONTROLE E
AUTOMACAO

GERADORA DE
VAPOR

RS
e
.‘ ;' ¥

%

Ampliar portfélio de usos
de GLP: busca continua de
mercados potenciais

Estruturacao de processos
e area especificamente
para desenvolvimento

de usos

Expansao no agronegocio
Solucéo Beneficiamento
de Algodao

Solucao
@@ Torrefacao de Café

AsuLTRAGAZ
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PERSPECTIVE

Futuro .
Oportunidades
Disponibilidade de GLP Brasil OpOrtun|dadeS
Dinamismo da Expansao
indUstria de GLP Aumento da P . |
oferta de GLP Internaciona
AT, omanolimeno i
fésseis mais utilizados novas aplicacoes potencial de

crescimento

Uso de tecnologia permite

Infraestrutura permite -
o P ganho de eficiéncia

atendimento de todo o pais

AsuLTRAGAZ
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colaboradores

ol il ltaqui (MA)
JEHER.  aiBndth r ! fh 6,1 milhoes

de toneladas
movimentadas

B e o

ils

Y . P operacdes maritimas
S Aratu (BA) realizadas

oM e
|i
.

H 12 mil
SN R Janeiro (RJ) Operagﬁes ferroviarias
THH OV realizadas

=l 142 mil

ULTRACARGO:
operacoes rodoviarias

IDER NO SETOR [ g - onng

DE TERMINAIS
INDEPENDENTES DE Player com maior @1 405 km
GRANEIS LIQUIDOS abrangéncia de dutos operados
geografica
Dados referentes a 2017 lﬁﬁCARGO



MERCADO DE TERMINAIS

INDEPENDENTES

ticipacao de mercado (capacidade estatica)

ARGO

W &«

0,7 milhdo m* | 6 portos

B Empresa A
0,5 milhdo m* | 1 porto

39% N

B Empresa B

0,3 milhdo m?| 1 porto

Empresa C
0,3 milhdo m* | 3 portos

10%

Outros players
1,3 milhdo m?

Fonte: ABTL

Mercado em numeros

& 4B
51 1
2 Players

@ 9 Portos

JE] 3'1 Milhdes m?3

ULTRACARGO

{
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Aumento na demanda pelo
crescimento na movimentacao
de combustiveis

=D

Sem novos projetos

de refino, combustiveis
crescem 7% a.a. entre
2018 e 2034

Quimicos devem
crescer 3% a.a. ao
longo de todo o
periodo

Etanol cresce 3% a.a.
entre 2018 e 2034, com
crescimento da demanda
local (cabotagem) e de
exportacao

CRESCIMENTO DA

MOVIMENTACAO

“
;‘\) ‘da
AN \
ﬁ Fured
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CRESCIMENTO DA

MOVIMENTACAO

ECESSIDADE DE IMPORTACAO DE COMBUSTIVEIS

Gap 6leo diesel B (oferta x demanda) Gap gasolina equivalente (oferta x demanda)
0

-2
-4
-6

-8

Milhdes de m?3

Milhoes de m3
=)

—_
o

N
N

ULTRACARGO



Norte

2017 | 0,09 milhdo m?
2034 | 0,14 milhdo m’

Brasil

2017 | 3,01 milhées m?
2034 | 6,00 milhées m’

1l

Nordeste

CRESCIMENTO 2017 | 1,04 milhdo m’
~ DA DEMANDA 2034 | 1,76 milhzo m’
7 DE CAPACIDADE _

ESTATICA ~

‘ T Sudeste

= 2017 | 1,22 milhdo m’

ULTRACARGO 2034 | 2,48 milhdes m?

ncial
to pOte 2017 | 0,74 milhdo m?
2034 ] 1,69 milhdo m’

de crescimento

Fonte: analise Ultracargo

(15

i

ULTRACARGO
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ICITACOES

REVISTAS PARA 2019

ZZZ

Vila do Conde
1 area greenfield

Miramar
5 areas brownfield

MQ‘_ Cabedelo

3 areas
brownfield

o
'?’_ Vitoria
1 area
greenfield

r
|_ Santos

1 area
brownfield

Fonte: Programa de
Parcerias de Investimentos
do Governo Federal

1|||§|||»
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JACARGO



P

EVOLUCAO

DO DESEMPENHO DA ULTRACARGO

mm Capacidade final (mil m?) 109%
—=—Utilizacdo média (%)* 106% T — 1).7%
97:/
__+16% —2 814
700 700

630

630
S |
= \
3 v ) t

Santos: +84 mil m?3

2018 2019 (P)
@ RACARGO

Baseado no faturamento estimado de produtos para cada terminal

(P) Projetado
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CAPACIDADE DE ADAPTACAO A MUDANCAD

% PERFIL DA DEMAND?

Evolucao da movimentacao Ultracargo

(P) Previsto

1% —

2% 1

2023 (P)

M Alcodis

B Combustiveis

B Corrosivos

M Oleo lubrificante

B Oleos vegetais

M Outros
Quimicos

ULTRACARGO
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CONTRATOS:
PRAZOS E DIVERSIFICA(

Participacao por tipo de
contrato na receita liquida 2018’

na receita liquida 2018’

Maior que Spot
3 anOS 57% 9% ﬂlplmnqa
OXITENO
Outros
36%
~50
empresas
G
4% F
4% E
6%

Entre 1 e 3
anos 34%

' Janeiro a setembro de 2018



PROPOSITO E
POSICIONAMENTO

ESTRATEGICO

Ultracargo

Conectar
negocios,
contribuindo para a
evolucao da
logistica portuaria

Orientacao
ao cliente

6

Confiabilidade
e seguranca

Agilidade

[
3

(15

RACARGO

{



T

DESAFIOS

PARA O PROXIMO CICLO

%

Crescimento organico, com ampliacao dos terminais de Santos (SP), de Itaqui (MA), de Suape (PE) e de Aratu (BA)

Renovacao antecipada dos contratos de arrendamento de Suape (PE) e de Aratu (BA)

Alcance do estagio interdependente da cultura de seguranca

S
3

JACARGO

Desenvolvimento de projetos de inovacao e digital com foco no cliente e em exceléncia operacional

{
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OXITENO "~~~ —~—~ —~

CADEIA DE VALOR

Matérias-primas Oleoquimicos Petroquimicos

Produtos Tensoativos e especialidades quimicas Glicois

Clientes/
Mercados Finais

PET/Poliéster
Automotiva

Cuidados
pessoais

Limpeza W
domestica I\

@ OXITENO
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7// FOCO DE CRESCIMENTO:
/ TENSOATIVOS E ESPECIALIDADES

\

Uso em diversos < Grande potencial para
mercados e aplicacoes %% inovacao e diferenciacdo
Py Linha d dut 5 Megatrends: sustentabilidade,
Qo Linha de produtos O
Qo ampla e diversificada %@ crescimento populacional e numero

de lares sao vetores de inovacao
nos clientes / mercados finais

@ OXITENO
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Limpeza
doméstica Agro- . .
& Cuidados  quimicos Tintas Petroleo
pessoais
‘ /////// Entre os 10
2° maior maiores
mercado de produtores de
M E RCADOS hair care do Maior Um dos petroleo do
mundo consumidor 5 maiores Mundo
( BRASIL de defensivos = mercados °
RES I LI E N T ES 4° maior de do mundo do mundo Referéncia
laundry global em
tecnologias para
CONECTADOS AS Aguas profundas
N E,C ESSIDAISES 25% da 1° mercado Maior mercado
DIARIAS demanda S 30% do do mundo para
AMERICAS mundial de servlig cce mercado Qilfield Chemicals,
E ALAVAN CADOS tensoativos SETVIS mundial com 72% da
insumos
para HPC demanda global

NO PIB

—

@ OXITENO
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O

XITENO TEM
ESTRUTURA DE
PRODUCAO E
SERVICOS UNICA
" NAS AMERICAS

| Atendimento a partir de:

Venezuela

1
México '® Pasadena ----® Hattiesburg

S é)"

San Juan Del Rio
Guadalajara.J :.

\\\\\\\\\\\

12 unidades industriais

3 centros de P&D

Unidades industriais
Centros de P&D

9 escritorios comerciais

-9 1 . - o o
[ Camagari Ativos industriais modernos

ISl o Tremembé Incorporagao de novas tecnologias

Mai I A ig5| @ - - - - Suzano (digital)

alor player = T
de etoxilados *-e Maus Drermiacs
nas Américas B et remiagcoes

20% d Catalyst Top Performer Shell 2018
> o da —-oMontewdeu L 3 d i 5 d
capaadade _ / x vencedor nos ultimos 5 anos do
instalad N % prémio de Inovacao da ABIQUIM
\nstalada : (Kurt Politzer: 2012, 2015 e 2017)

i 6 /

&

@ OXITENO
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ESTRATEGIA DE

(=)
—
Estruturas
comercial e de
servicos
especializadas
por industria

<
Desenvolvimento de
novos produtos e

servicos customizados
para os clientes

77>
ARRY

A

Lideranca LATAM:
escala para oferecer
servicos
diferenciados

=

Resposta rapida
e adaptada as
necessidades locais

0
0

| (I3l

OXITENO
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'l 2012  Compra de site com localizacdo privilegiada no Texas

B 5016 Inicio das atividades de pre-marketing

J llLLL
J‘LL EERS

| lll!'

e estabelecimento de time de P&D local

2017 — Inicio de operacao da planta piloto

2018 —— Start-up da planta

@ OXITENO
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= Custo competitivo
do d6xido de etileno

OXITENO LEVA SEU
MODELO DE NEGOClO ¢z Amplo portfélio de produtos

& Know-how de aplicacao
PA RA o S E UA em nossos mercados core

_=. Alavancar relacoes
£ - -
com clientes globais

Velocidade de resposta
%T%is diferenciada no desenvolvimento
de novos produtos

A Tecnologia que viabiliza atender
aos mercados mais exigentes

if? Escala competitiva, compativel
com mercado americano

e\ o L e =
) ////////////////////// OXITENO



S _@ Agilidade para responder as demandas da regiao

Velocidade para desenvolvimento de novos produtos
Conceito - Bancada - Piloto - Planta

! P Parcerias com clientes, universidades e centros de tecnologia

(15

OXITENO



VISAO DE
F UTURO

Proposito:

Contribuir para o bem-estar das pessoas
através da quimica, criando produtos

e servicos alinhados com as necessidades
do cliente, criacao de valor, satisfacao

e orgulho para os nossos stakeholders

Como:

Aumento do retorno sobre capital a
partir da plena ocupacao dos ativos no
Brasil e México

Exceléncia operacional ampliada a
partir do uso de tecnologia digital

+ Crescimento nos EUA consolidando a
posicao de lideranca nas Américas

Inovacgao alavancada na intimidade
com clientes e em sintonia com as
megatendéncias

(15

OXITENO
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MERCADO DE VAREJO FARMACEUTICO

MANTEM PERSPECTIVA DE CRESCIMENTO

£  Crescimento robusto, em ﬁ@ Aumento da
I

Solidos fundamentos do ' menor patamar recente populacdo >60 anos

setor amenizaram os efeitos R$ bilhées
da crise da economia . ,
brasileira sobre a demanda 15.4%
dos ultimos anos 12,w% 12,5% 11 8% 50 CAGR 18-30
— 45 3,5%

40 CAGR 10-18

117 35 o
Potencial de 108 " 3,8%

- g5 9° |
crescimento do mercado 74 25 :
deve permanecer em = 20 |
patamar elevado 15 !
Envelhecimento da populacao, 10 |
alavancado pelo crescimento 5 i

Milh&es de pessoas

da renda disponivel 0

2014 2015 2016 2017 LTM 3T18 2010 2015 2020 2025 2030

B Faturamento mercado === Crescimento YoY

Fonte: IQVIA Fonte: IBGE

@ extrafarma
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F? %(E)AMSEEECRAS&E)CTNAS Participagdo de mercado
‘\j_"-‘ DIRECIONAM A"
1% EXPANSAO
DE LOJAS

Maior crescimento das 5
maiores redes, apesar do
menor crescimento
recente do mercado

2015 2016 2017
B AbrafarmaTop 5" W Outras redes

B Assoc. /Franquias B Independentes

Fonte: IQVIA
" Exclui BrPharma a partir de 2016

@ extrafarma
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MAS ESCALA

NAO E O UNICO | T

FATOR DE SUCESSO PARA O SETOR...

ESCALA

Sinergia de
compras e
diluicao de custos

mawTT

AAAA

|2

DENSIDADE DA REDE

Ef|C|enC|a no frete de
entrega, operacao de lojas
e forca da marca

Abertura de CDs, com
eficiéncias fiscais, logisticas
e de nivel de servico

/A
g

GESTAO DE VAREJO
Experiéncia de

compra e exceléncia
operacional

@ extrafarma



FOCO DE ATUACAO 2019

DIRECIONADO PARA CRIACAO DE VALOR

Propésito: dar acesso a saude, beleza e bem
estar para as pessoas viverem o seu melhor

Novo modelo de Gestao de varejo
gestao da rede em novo patamar

Nova plataforma
sistémica implementada

Pessoas e cultura para
suporte ao plano

I

s
3
=

[

@ extrafarma



PANORAMA DA NOSSA REDE
REALIZAMOS A ABERTURA DE NOVAS LOJAS PARA

AUMENTAR ESCALA E PERMITIR A EXPANSAO DA REDE

] Expansao de lojas em novas regioes

R$ milhdes
: 394 414
// 23 54 315
— — . +23%
+ % }
1483 1.813 1 1514
1084 1.229 I I | I
/ 2014 2015 2016 2017 | 9M18
// B Faturamento varejo === NGmero de lojas
Estados
presentes 6 9 10 12 13

" Em comparacdo aos 9IM17

Tamanho do mercado de atuacao da Extrafama representa

50% do mercado farmacéutico vs. uma penetragao de 10%
em 2014

Lider no Para, Maranhao e Amapa, vice-lider no Ceara

[ Maior participacdo de mercado
% regides de atuacdo Extrafarma?

3,2% 3,3%
| Zié I I
2015 2016 2017 IM18

Fonte: IQVIA
2 AL, AP, BA, CE, MA, PA, PB, PE, PI, RN, SP, SE e TO

Evolucdo de 8° para 5° no ranking de
numero de lojas

Fonte: Abrafarma

@ extrafarma
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69
63

REDE DE LOJAS AINDA BASTANTE JOVEM

MAIOR POTENCIAL DE CRESCIMENTO DECORRENTE
DA EXPANSAO ACELERADA E DO MAIOR POTENCIAL
DE NOVAS LOJAS

Maior numero de lojas em maturacao onera
margem no curto prazo
% de lojas madura sobre total da rede

82

64
62

46

4T15 1T18 2T18

1T16 2T16 3T16 4T16
RD

1T17 2T17 3T17 4717

Panvel

Pague Menos  w=mm Extrafarma

Fonte: Websites das companhias

)
|

Kl

P Evolucao do potencial das novas lojas

Faturamento mensal estimado de loja madura
(Base 100, Safra 2017)

Proximo ao
patamar de loja
madura da
Extrafarma

100

118

Safra 2017 Safra 2018

Desenvolvimento de algoritmo com multiplas variaveis
para aumentar faturamento potencial de novas lojas

@ extrafarma
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EXPANSAO E GESTAO
DA REDE PARA MAIOR

Numero de
lojas no 3T18

RENTABILIZACAO

Expansao focada nos mercados
relevantes com entrada recente

Adensamento permite abertura
de CDs, gerando beneficios fiscais, logisticos e
melhor nivel de servico

Aumentar investimentos para
reformas e renovacao de lojas
maduras

Menor tolerancia a lojas com
baixa performance e potencial
limitado

@ extrafarma



CLIENTES

Al

Maior fluxo na loja
e numero de ticket

Acbes de marketing para reforco
de vinculo com a comunidade —
foco em saude

Maior frequéncia de campanhas
promocionais relampago

Iniciativas de marketing digital
e micro-influenciadores

Cliente no centro

I

s
3
=

[

©

Conversao, ticket
médio e fidelizacao

Padrao de atendimento e processos
— "Abraco Extrafarma”
e disponibilidade de produtos

Promocoes personalizadas — cupons
de desconto

Maior velocidade no atendimento
de balcao e caixa

Maior utilizacdo do CRM: pds-venda,
adesao ao tratamento...

Ampliacdo do mix de conveniéncia

Servicos farmacéuticos —
inicio do roll out

Facilitacdo no acesso a saude e bem-estar
Adequacado ao ciclo de vida

Modelos preditivos, capacidade analitica e sistémica como
fator de diferenciacao

@ extrafarma
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GESTAO DE VAREJO

EXCELENCIA OPERACIONAL E RENTABILIZACAO

AN Revisao de tecnologia

!!% ! ﬁfrori’eja‘:;‘v?j;zga“h°s Manutencéo das despesas de
L P mesmas lojas 9M18 vs. 9IM 17,
Principais Reportes e indicadores apesar de 5% de inflacdo

direcionadores — no periodo

Obsessao por custos

Despesas Capital Plataforma sistémica
Precificacao — nova Otimizacao de quadro Capital de giro - Sistema de back-office:
clusterizacao de lojas de loja — ferramenta de reducao do ciclo de nova versao atualizada
apos estudo de escala por fluxo de caixa (estoque e em 2018
elasticidade clientes fornecedores) .

Sistema de varejo -

Iniciar implantacao Gestao imobiliaria Menor CAPEX por loja conclusao da 7
marca propria — renovacodes abaixo nova — reducao de 5% estabilizacao no 4718 /
da inflacéo em termos reais :
cafmac 2019: novo sistema de 7
- ——— Eficiéncia energética loja (balcdo e caixa) e
| Destaques | —iluminacao LED e de gestao do CD

_______ | geracao distribuida
@ extrafarma



Quantidade de treinamentos

concluidos

Em mil cursos

+605% _ » 244

/
[

35

PESSOAS E

CULTURA PARA

SUPORTE
AO PLANO

2017 9M18

I

s
3
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Principais destaques

Estagio Farmacéutico e Administrativo

Escola de Varejo - gerentes e sub gerentes

Portal DNA Extrafarma — ensino a distancia:
cursos técnicos, comportamentais e de gestéo

Pro?rama de desenvolvimento da lideranga
(93 lideres)

+7.000 funcionarios

Perfil: espirito de servir, +analitico, +agil,
+digital

Cultura: propdsito e modelo de gestao

Recrutamento
interno
# vagas
1.268
816
IM17 9M18

Turnover (%)

B cxtrafarma [ Abrafarma

29 29 29
21

9M16 oIM17 oM18
@ extrafarma
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Ambiente competitivo continua
desafiador — menor crescimento
de mercado e maior expansao de
concorrentes no Norte/Nordeste

Maior crescimento a partir do 2T19

Expansao focada no adensamento

de mercados relevantes com
entrada recente

Crescimento gradativo de resultados,

com iniciativas implementadas e
maturacao das novas lojas

Escala + plataforma sistémica + modelo de gestao de varejo
| preparando para um novo ciclo de consolidacao no setor

I

s
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A—)

Proximos anos

Crescimento de
faturamento e resultados
alavancado pela maturacao
das novas lojas

Evolucoes na gestao
de varejo

Novos CDs: beneficios
fiscais, logisticos e de nivel
de servico

[ N )
~——_— —

— — —— —— — — — — — — — — — — —

@ extrafarma
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APOS CICLO DE FORTE
EXPANSAQ, PASSAMOS POR
UM MOMENTO DE
INFLEXAO...

EXPECTATIVA DE

RETOMADA GRADUAL DO
CRESCIMENTO PARA OS5

(15

il

Crescimento acelerado
até 2014

Forte aumento de
volumes e t
rentabilidade

S,

Momento de inflexao
2015-2018

Queda de volumes ‘
e rentabilidade

il

Proximos anos
2019...

Recuperacao de
volumes e ’
rentabilidade
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Crescimento
acelerado
até 2014

Crescimento economico
Baixo indice de desemprego

Incentivos a induUstria
automobilistica

Precos dos combustiveis
artificialmente baixos

Aumento na demanda
de combustiveis

Regulacao estavel

M

%

FORTE AUMENTO DE
VOLUMES E
RENTABILIDADE

PIB

Base 100 - 2007

121 122
2,9% a.a. e 118

112

100

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fonte: Banco Central do Brasil / IBGE

Preco Diesel A

e
(IS
>

Frota de veiculos leves

Base 100 - 2007 164
156
7.3% a.a. 146
136
126
116
107

100

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fonte: ANFAVEA

Volume Ciclo Otto + Diesel

R$/litro

2,11

2,00 1,99
1,87 195 1,91 9 194 187
1,75 1,78 1,74 1,80

1,68 168 1,68 168
1,57 1,57 1,57

- = = = = = == = = = = = o = = = o

e |nternacional (PPI) Nacional

Fonte: Petrobras Paulinia, NYMEX e dados internos

Base 100 - 2007 157

149

6,6% a.a.

132
124

100

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fonte: ANP

#7 1prranga
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NESSE PERIODO,
A IPIRANGA CONSEGUIU SE NO MERCADO
MULTIPLICANDO POR 5 A GERACAO DE EBITDA

Crescimento Ipiranga

Diferenciagéo R$ milhGes e %

@ ) ,
@ Ampla %Q‘:

21,5 21,6 21,
206 213 21,3

19,1

13,8
Forca oferta de | 1
da TR G Constante |
inovacao |
Marca produtos §ao 2
na rede o~

Relacionamento
I[ié com a revenda

0
28% a.a.
E W EBITDA
E ﬁ Market share (%)
M EBITDA/m?

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Percepcao de valor

37 49 48 53 61 71 82 89
#7 1prranga



EXPANDINDO DE FORMA SIGNIFICATIVA A SUA

vz REDE DE POSTO

(15

S E FRANQUIAS

Rede de postos ampm
Base 100 - 2007 Base 100 - 2007 Base 100 - 2007
6.7257.056 1.708 1.337
L 6.086 6.460 1.565 1.235
AQUISIEA0 ¢ 99 5662 1.577 1091 g
Texaco/ : 1.203 )
. 963 1.024 s 874
4
3.276 675 759 577
I I - i I
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014




Momento
de inflexao
2015-2018

PIB, frota e volume

(15

Preco Diesel A

Deterioracao economica

Alto indice de desemprego,
queda na renda, desaceleracao
do crescimento da frota

Queda na demanda
de combustiveis

Mudancas na oferta
e no posicionamento
da Petrobras

Acirramento no

ambiente competitivo
M

\%

QUEDA DE VOLUMES
E RENTABILIDADE

Base 100 - 2007

164
156

118 116

116 112 115

112

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 20718 até
setembro

= PIB Frota veiculos ® Volume ciclo Otto + diesel

Fonte: Banco Central do Brasil, ANFAVEA, ANP e dados internos

Impacto da importacao de gasolina
e diesel na matriz de suprimentos

R$/litro

217 217 217
2,12 212 272 212 21°

2016:

1,89 Auge da janela
de arbitragem 199
(R$ 600/m?) '

204 2,03

1,53
1,40
jan/15 jul/1s jan/16 jul/16 jan/17 jul/7

W Internacional (PPI) B Nacional

Fonte: Petrobras Paulinia, NYMEX e dados internos (Porto de Santos)

Market share — Plural e Ipiranga na ANP

% 34%

20% 19%

6% 13%

0O,
20/;,’/0 5%
2015 2016 2017

B |mportacdo ex-Petrobras / mercado nacional
Importacédo players ndo Plural na matriz de suprimentos
B Importagao players Plural na matriz de suprimentos

Fonte: Comexstat e ANP

%

72,2%
68,6%
(o)
21,6% o 67,7%
, \669%
20,4% 20,5%
! 20,2%
0.2% 19,9%
2015 2016 1517 3T17 4T17
W Plural Ipiranga na ANP

Fonte: Plural e ANP

#7 1oiranga



O CENARIO SE DETERIOROU AINDA MAIS COM A PRATICA
DE REAJUSTES DIARIOS E O FORTE AUMENTO DOS
PRECOS (IMPOSTOS, COMMODITIES E CAMBIO)....

L

Mercado de revenda Volume por posto %
s
2015 2016 2017 3718 182 177
——__170 169
— _

40.710 41.548 42.364 42.830

-1,0%

39.926

-2,6% 2014 2015 2016 2017 3718

-1 1%

-1,9%

Mercado revenda — gasolina equivalente + diesel = volume etanol x 0,7 + volume gasolina +
volume diesel B Mo de Postos - VOlUMe médio mensal

3
Fonte: ANP por posto (m*/posto)

Preco Gasolina A r¢/L" Preco Diesel A rs/L")

3,50 '_J;| _1 ;:TAEe_ra_é:) _____ ! 2,90 '_D_ez_/ 1_7_ F_ec_hgrr:e;ts T
: de {)regos diérgia : 2,70 : da arbitragem :

3,00 ; da PB | 2,50 [ & |
I 1 2,30 1 1

2,50 : : 2,10 : :
I

I 1,90 I

+60%. +52%

no periodo ! 1,50 l no periodo !

1,50 L - = - ! 13 e e - !
jul/16 jan/17 jul/17 jan/18 jul/18 jul/16 jan/17 jul/17 jan/18 jul/18

----------------------------------------------------------------- B |nternacional (PPI) Nacional oo

" Inclui PIS/COFINS
Fonte: Petrobras Paulinia, NYMEX e dados internos (Porto de Santos)

(15

\Y

Pressdo na revenda &
distribuidoras

*  Volume em queda

* Perda de produtividade
dos postos

* Aumento custos
« Contracao das margens
* Aumento capital de giro

\Y

Pressao nos consumidores
& sociedade

« Sensibilidade a pregos
* Greve dos caminhoneiros

» Discussado de aspectos
regulatorios




Apesar do contexto ruim, a
Ipiranga conseguiu manter seu

CRESCIMENTO
ATE 2017

EBITDA P EBITDA EBITDA R$/m?
R$ milhdes
2.288 2.769 3.080 3.067 !
2014 2015 2016 2017 LT™M
3718

89 108 131 131 101

Com a deterioracao do
cenario, a Ipiranga focou no

MARKET SHARE

Market Share — Plural e Ipiranga na ANP
%

+ Dez 17: Fechamento
72,2% i da arbitragem

68,6% !
68,1% 67.7% i 68,3%

66,9% ! 66,6% 57.5%

20,4%  20,5% i 20,5%
7 202% 4994 | 20,9%
' 19,4%

21,6%

2015 2016 1S17  3T17 4117 1718 2T18 3T18

emmms Plural Ipiranga na ANP

Fonte: Plural e ANP

7



~tMEFICIENCIAEC A IXA

SG&A iconic [ ex-iconic CAPEX

R$/m?3 R$ milhoes

16,7

LTM

-6%

2017 1.336

Ciclo financeiro

Dias

IM17 9M18
9M17 9M18 %

' SG&A — depreciacio e amortizacdo
#7 1piranga




LIS

EM 2018, ESTAMOS PRIVILEGIANDO A
PROTECAO DA NOSSA REDE ATUAL E

Rede de postos

#

13% 0%

8005 8.018

7.563

7.056 7230

2014 2015 2016 2017 2018 até

setembro

SENDO MAIS SELETIVOS NA EXPANSAO
ampm
’ 41% 2% ’ 30% 2%
/\A
s 2468 1735 1.765
17081910ill iiIII
2014 2015 2016 2017 2018 até 2014 2015 2016 2017 2018 até
setembro

setembro




Apesar do cenario,
reforcamos o relacionamento com os

REVENDEDORES

ESCOLA DE
VAREJO

ks CNICA
TECNICA
Km de Vantagens RODOREDE
indice de
e 0 yoTa
s ”Iptmnga
ENGAJAMENTO
através de
PROGRAMAS
DE INCENTIVOE )

CAPACITACAO

@
®I§NEP
M INSTITUTE

Programa de

Educacao Executiva lpiranga
£y hsm

Pesquisa com mais de

1.500 revendedores
de diferentes bandeiras

« Amostra proporcional
a participacao das
bandeiras

« Abrangéncia nacional

Qual delas vocé acredita
que realmente se
diferencia no mercado?

34,0%
25,0% 23,0%
Marca B Ipiranga Marca C

e
(IS
>

Qual marca vocé mais admira?

28,0%  30.0%

l B
Marca B Ipiranga Marca C

Se fosse operar mais
de um posto, qual seria sua
bandeira de preferéncia?

o
250% 20" 5300
Marca B Ipiranga Marca C

Fonte: Officina Sophia, 2018. Entrevistas realizadas entre

20 de abril e 20 de maio de 2018

#7 1prranga



PARA OS
PROXIMOS
ANOS

=S '\Q.

Curto prazo

Retomada do crescimento { [ 1]

economico com o aumento
gradual da demanda

Precos domésticos mais

roximos aos )
P {é/ﬂ

internacionais com |
reajustes menos frequentes |

Ambiente competitivo
desafiador, mas com
menos distorc¢oes

Definicao questoes
regulatorias

Consumidor em
acelerada
transformacao

|

+ Experiéncia

Il

E‘S’""w\ '

““!au = ; i ; ’ F‘
’ e \‘T&%,"
=y

+ Exigentes
+ Conveniéncia o
+ Digitais
+ Praticidade
ey (50 |

| W o

a expectat|va é de

|47 COMPETITIVO

Médio / Longo prazo

Crescimento significativo

CRESCIMENTO
DA DEMANDA
E MELHORA

NO AMBIENTE

Tecnologias disruptivas

na demanda por combustiveis liquidos

Aumento da penetragao
dos biocombustiveis

Inicio da eletrificacao

Demanda combustiveis liquidos

Milhdes de m?
31%

/' 72,5

55,3

CAGR
3,5%

Diesel B
H3T18 LTM

Fonte: ANP e BCG

2026

0%
>68,6
57,2\
1
1
B Gasolina A
58% Etanol Hidratado
+ Anidro
____________________________
Gasolina C + Etanol
Hidratado

(15
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Alpiranga ajustaraa  COM FOCO NA GESTAO DE CUSTOS E

estratégia e fortalecera

sindamaisoseu RENTABILIDADE E NLA\ CONSTRUCAO
core business DOS PILARES QUE IRAO

ALAVANCAR SEU CRESCIMENTO FUTURO

Exceléncia Negocios de varejo <
. Marca Inovacao
operacional robustos S

Ser uma plataforma de negocios convenientes que
facilite o dia-a-dia e a mobilidade das pessoas

#7 1oiranga
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INFRAESTRUTURA
SOLIDA E

COMPETITIVA

PROPORCIONA VANTAGENS
DE LONGO PRAZO

Para atender a nossa rede
8 mil postos

E nossos clientes empresariais '
6 mil clientes o

EXCELENCIA OPERACIONAL
DISCIPLINA DE CAPITAL

7 Bases
Logisticas*

* 28 bases proéprias,
25 bases compartilhadas
e 24 armazenagens em terceiros
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NEGOCIOS 5 - 7
DE VAREJO =

ROBUSTOS ampm
ESTRATEGIA =

No futuro,

(=) ) : -
POSTO COMPLETO @ OEER geracio de valor
LSS SIS S SIS S S S S S S DLLIN ) .
Ampliada para M ’\-\/F tendera a migrar
umaIO IIatafcl?rma >ne . SR LGS
ﬂﬂ'lpm . A .
pratalorm ConectCar adjacéncias e para
de conveniéncia : .
o relacionamento

e mobilidade.

com os clientes.

7%

#7 1prranga



am/pm & Jet Oil

ST ST ST S S S S

NEGOCIOS CONSOLIDADOS, COM

GRANDE POTENCIAL DE CRESCIMENTO,

SERAO ADMINISTRADOS COMO
UNIDADES DE NEGOCIO

(i

o

22 maior rede de
franquias do pais

2,5 mil

lojas

Faturamento

RS 2,2
bilhoes
LTM 3T18

Aumenta

18%

a venda de
combustiveis

Maior franquia <

automotiva do
Brasil
1,8 mil
lojas

Fguramento @
milhoes
LTM 3718

Vend N A0

en.e %ﬁ%ﬂ?
3X mais
lubrificantes

Criacao de valor para a Ipiranga e franqueados

Potencial 50% de penetracao na rede




Plataforma de

RELACIONAMENTO COM O CONSUMIDOR
I MAIS PODEROSA E MAIS INOVADORA DA INDUSTRIA

(15

E o maior programa de
fidelidade do Brasil com
28 milhoes

de participantes

< Programa de fidelidade
6 Top of Mind

(24%)’

10
programa de

fidelidade da
industria

09 I
=D
0

Aumenta

17%

de gastos® no
Posto Ipiranga

l:l%
=
—

27%
dos abastecimentos

acumulam Km de
Vantagens

£

“6 Top 15

na categoria’

Q + 3 milhdes

de downloads

ﬁtﬁ 3,4x

combustiveis aditivados
(DT Clean e OCTAPRO)*

3 3,6

% abastecimentos
por usuario/mes
em Postos Ipiranga

" Fonte: Instituto Midas Marketing, 2018
2 Fonte: Mastercard Advisors, 2017

* Categoria Utilities na App Store e Shopping na Play Store
4 Dados de 2018

E o primeiro aplicativo

de pagamentos e
descontos em combustiveis
com grande poder de
fidelizacao

%

)~
y o



SEMPRE EM PARCERIA
COM OS NOSSOS REVENDEDORES...

O O O o O
Teal = 8
L
Proximidade Confianca Criacao

de valor

e
e

‘'S &

Relacionamento G
forte e duradouro —
com nossos revendedores:

* um valor inegociavel!
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NEGOCIOS ROBUSTOS APOIADOS EM Reconhecida, admirada e

recomendada pelos consumidores
U MA MARCA FORTE @)Y Uni @ Relevante e presente

Unica marca que
comunica o posto na vida das pessoas

Quais postos de combustivel vocé
conhece mesmo que s6 de ouvir falar?

patriciafrochlich.photo - Seguir
Posto Ipiranga

” Ipiranga Marca B [l Marca C

¥xESTADAO
41 44 42

Empresas mais

. 40

Melhores servicos

.~‘ Luciano awmns«m,yamu‘ = J

de Séo Paulo yy _EI_L LSRR 28 28
v Melhores em atendimento ao cliente 25 23
158 curtidas :t’-—"_l A o . .
Patriciafrochlich.;&oto Onde tem casame “ “\ Marcas bra5||e|ras mais Vallosas
no posto Ipiranga ————————
#instacasameymo #instanoivas #casamen L o)-10 ,}( Me|hores em atendimento ao Cliente I,
ini ,V‘VQ legal @patricinf Robert Bonfim @Robertonfin 14
i sormaarn ) (@) S s o 8088 o c———— —
ou pelo inbox do Twitter/Fat e B | ]
patriciafrochlich. photo @I])\
I——

2015 2016 2017 2018

il
GRUPO F

Il Empr

Fonte: Kantar TNS, Tracking de Marca 2018

FOLHA DE S.PAULO

Ranking melhores da Folha

Top of mind I1

Top of Mind em postos Lideranca Consistente

Rankin
oSy | de combustivel na mente das pessoas

Profis



NEGOCIOS
QUE SE
RENOVAM "5'?{’

Cl

# tpirange
CLUBE g

S
- N

LU = . NN

BLACK

FRIDAY

Baixe o app, fagca o seu X
cadastro e troque 0S 4 )\bos‘ecc Al \

seus Km de Vantagens A
por desconto no N
pagamento em dinheiro
ou no cart3o de crédito. @
A
: Parcerla BMW B

't ULTRA
L4 —
s

0920

A inovacao é parte do nosso DNA

Vamos priorizar os investimentos

em inovacao, para atrair e fidelizar
consumidores para a rede Ipiranga,
reforcando a nossa proposta de valor

#7 1prranga
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oo UNIDADES DE NEGOCIOZ 22 000002,

MODEl.O Mercado Rede de Jet Oil Km de
DE GESTAO Empresarial Postos et Sl Vantagens

FORCA
DA MARCA
T
FlNANCAS Marketing
Custos &
Disciplina de
R bital PLATAFORMA DE
RELACIONAMENTO
COM CLIENTES
“Km de Vantagens
Abastece Al
DATA ANALYTICS
PESSOAS /Inteligéncia de Mercado
e Performance
Gestdo de
Talentos & ~
TRANSFORMACAO
g DIGITAL
N >>§>> “Hub inovagdo -
Principios Construcao do futuro

& Valores Operacoes: Infraestrutura & Logistica »>>>>>>>

#7 1prranga
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Volume (mil ton)

1.760
1.746
1.729
1.711
1.696 1.697
1.681 1.320 1304
2012 2013 2014 2015 2016 2017 LTM IM17 9M18
3T18

EBITDA e margem [ EBITDA (R$ milhdes) == Margem (R$/ton)

300 321 297 325
/
146 103 . .
- 4
246 281 306 392
Empresa que se reinventa em mercado 2012 2013 2014 2015 2016 2017" LTM IM17  9M18°
. 2
maduro, proporcionando resultados 3118
crescentes e sustentaveis
" Exclui TCC Ultragaz (4T17) — R$ 84 milhoes
2 Exclui TCC Ultragaz (4T17) — R$ 84 milhdes e breakup fee Liquigds — R$ 286 milhdes (1718)

3 Exclui breakup fee Liquigéas — R$ 286 milhdes (1T18) AsULTRAGAZ



Empresa com histérico de sucesso, que conseguiu
contornar situacao operacional adversa e investe para
manter e consolidar a posicao de lideranca

ULTRACARGO

(15

Armazenagem média (mil m?)

724 154

; 9M17 9M18

2012 2013 2014 2015 2016 2017 LTM
3718

EBITDA e margem Il EBITDA (R$ milhdes) === Margem (%)

48,2% 37,9%

27,5V

48,6% 47,4% 48,2%

28,4% 36.1%

8.3%

158 167 171
143 124
.

2012 2013 2014 2015 2016 2017 9M17 9M18

3T18
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Volume (mil ton)

laill

2012 2013 2014 2015 2016 2017 } 9M17  9M18
3T18
EBITDA e margem B EBITDA (R$ milhdes) = Margem (USD/ton)
306
236 263 55
178 154 ‘
— — 117 | 166
4 | 117
Evolucao ao longo dos anos para focar 352 346
em especialidades quimicas, contribuindo para } 219
melhores margens l |
A Oxiteno retomou o crescimento a partir de 2018 2012 2013 2014 2015 2016 2017 } 9M17  9IM18
com perspectivas positivas da nova planta nos EUA 3T18 |

@ OXITENO



/|

Iniciativas estratégicas como expansao e gestao
da rede com foco em rentabilidade e exceléncia
operacional e implementacao da nova plataforma
sistémica direcionam os resultados futuros

/ " I
{2 1m
/| a“/w

EXTRAFARMA

‘]Lz}|-

~ 4_—‘

AN\
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Numero de lojas e faturamento

M Receita bruta (R$ milhdes) === Numero de lojas final
394 414 414
366/
= 1.674 1981 260 1.615
1171 1417 I l 1.459 :
2014 2015 2016 2017 LTM 3T18 IM17 9IM18

EBITDA e margem m EBITDA (R$ milhdes) = Margem (%)

2,5% 2'0% 2'2%

[

1,2%
1,4%

1,3% -1,9%

30 29 37
| BB N

2014 2015 2016 2017 LTM3T18§ IM17 9M18

@ extrafarma
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Crescimento robusto de resultados e rentabilidade
até 2017, apesar do cenario macroeconémico
doméstico turbulento a partir de 2015

Em 2018 observamos uma inflexao na curva,
dado que tem sido um ano atipico no setor de
distribuicao de combustiveis

Volume (mil m?

25.614 25.725

24.758
23.364 I I I 23.507 3458 23.428

2012 2013 2014 2015 2016 2017 LT™M

3718
EBITDA Ajustado e margem
B EBITDA Ajustado (R$ milhdes) === Margem (R$/m?3)
131 131
108
o 89 101
7 3.080 3.067

e 2.769

2012 2013 2014 2015 2016 2017 LT™
3718

15

17.551 17.520

11

9M17  9IM18

125

2.189
1.484

9M17 9M18

#7 1prranga



DESEMPENHO
CONSOLIDADO

E PERFIL
DA DIVIDA




GESTAQ PRUDENTE E SOLIDEZ FINANCEIRA MANTEM QUALIDADE
PERFI L DA DIVI DA DO CREDITO MESMO EM ANO DE QUEDA NOS RESULTADQOS

15

Alavancagem
R$ milhdes 2 9x
' 'Impactos ndo recorrentes Politica financeira
13 12x  13x  13x 1'4x 1 3X = 25 mpiida LTM 3718 (R$ 583 milhdes): restritiva para
9191 Liquida preservacao da liquidez
e 71 . 7.221 - LD,ividg ) Breakup fee Liquigas o
iquida Tha C
Logs 3426 3 975 4. 928 EBITDA 5$ 286 milhoes Iniciativas de
- i liability management
l I mExndo Greve dos permitiram alongamento
recorrentes caminhoneiros a baixo custo
2012 2013 2014 2015 2016 2017 LTM 3T18 R$ 213 milhaes
Perfil de amortizacao O . )
pa——— TCC Ultragaz Baixo custo de
R$ 84 milhoes (4T17) carregamento do caixa
6.429
Rating (Moody'’s | S&P) Bal| BB+
3.462 3456  3.585 Custo médio da divida (% do CDI) 96,2%
2.368 Rendimento médio do caixa (% do CDIl)  95,6%
1.577
e 994 ] 2 2 NG Duration (anos) 4.4
1 H H BE H E

) A
Caixa e Até 1 ano 1a2anos 2 a 3 anos 3a4anos 4a5anos Apds 5 anos \
aplicagbes e e

financeiras



GERACAO DE AIXA e
'//////////////'//.-»*"‘L

EBITDA Ciclo financeiro CAPEX

R$ bilhdes NuUmero de dias R$ bilhdes

Novo modelo de

40 4,2 4,1 26,5 232, €xpansdo na Ipiranga,
/ 3 corrllaltgdm(zlnt(c)I da
3,2 : INICIATIVA modafidade de
2,9 ¢ S bonificacao via rebate
Otimizacao —
de prazos de Maior seletividade
recebiveis e da expanséo na
fornecedores Extrafarma
2016 2017 o o
2,9 Reducio Reducéo dos
dos estoques investimentos na
21 médios Oxiteno com o inicio
. Combinacdo da operacéo da nova
atipica de eventos T planta nos EUA
gue impactaram Foco em —
negativamente liberacao CAPEX realizado nos
os resultados de capital anos anteriores ainda
em 2018 empregado em maturacio
IMT7 IM18 Dez/17 Set/18 preg IM17 9M18 ¢

N

/
( ")\ Geracao de caixa operacional 2018 > 7 c} Manutencao do payout em ~60%
7 'ﬂl) 2017, apesar de um EBITDA menor / Qo:> e do dividend yield em ~2,4%

/s



AGENDA DE
CRESCIMENTO

Aceleracao da retomada de

crescimento e margens na Ipiranga

Crescimento com qualidade e
melhor rentabilidade na
Extrafarma

Inicio de ciclo de crescimento do
retorno sobre capital na Oxiteno

Resultados crescentes e
sustentados na Ultragaz e
Ultracargo

Estrutura corporativa leve, com
foco em estratégia e governancga

Gestao ativa de portfolio

s
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ULTRAPAR 2019

©

EBITDA

@

GER. CAIXA
OPERACIONAL

@

EVA

@

ROIC
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A RETOMADA DO
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