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Operador:

Bom dia a todos e obrigado por aguardarem, sejam muito bem vindos a videoconferéncia de
divulgacao dos resultados do primeiro trimestre de 2023 do Assai Atacadista.

Destaco, aqueles que precisarem de tradugdo simultanea temos essa ferramenta disponivel na
plataforma, para isso basta clicar no botéo interpretation através do icone do globo na parte inferior
da tela e escolher o seu idioma de preferéncia, portugués ou inglés.

Informamos que essa videoconferéncia esta sendo gravada e sera disponibilizada no site de RI da
companhia no endereco ri.assai.com.br onde ja se encontra disponivel o release de resultados.

Durante a apresentacdo da companhia todos os participantes estardo com o microfone desabilitado
em seguida daremos inicio a sessao de perguntas e respostas.

Para fazer perguntas, cligue no icone #Q&A# na parte inferior de sua tela e escreva o seu #NOME#,
#EMPRESA# e #IDIOMA#, para entrar na fila. Ao ser anunciado, uma solicitagdo para ativar seu
microfone aparecerd na tela e, entdo, vocé deve ativar o seu microfone para fazer perguntas.
Orientamos que as perguntas sejam feitas todas de uma Unica vez.

Ressaltamos que as informagdes contidas nesta apresentacéo e eventuais declaracdes que possam
ser feitas durante a videoconferéncia, relativas as perspectivas de negécios, projecées e metas
operacionais e financeiras do Assai, constituem-se em crencas e premissas da Administracdo da
Companhia, bem como em informacdes atualmente disponiveis.

Consideragbes futuras ndo sdo garantias de desempenho. Elas envolvem riscos, incertezas e
premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de circunstancias que podem
ou ndo ocorrer. Investidores devem compreender que condi¢cdes econdmicas gerais, condi¢cdes de
mercado e outros fatores operacionais podem afetar o desempenho futuro do Assai e conduzir a
resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais consideragdes futuras.

Agora passarei a palavra a Gabrielle Hell Diretora de Rela¢des com Investidores do Assai.

Gabrielle Helu

Obrigada Rodrigo. Bom dia a todos e a todas. Agradeco a participacdo de vocés nessa
teleconferéncia de resultados do 1° tri de 2023 do Assai.

Queria apresentar os executivos presentes hoje para essa discussao, Belmiro Gomes o nosso CEO,
a Dani Sabbag nossa CFO, o Wlamir dos Anjos VP comercial e logistica e o Anderson Castilho VP
de operacoes.

Antes de comecar a apresentacdo eu passo a palavra para o Belmiro para fazer as consideracfes
iniciais.



Belmiro Gomes
Obrigado Gabi.
Bem, bom dia a todas e todos. Eu queria agradecer a presenca.

O 1° trimestre de 2023, ndo tem como ndo mencionar, acho que é um trimestre importante, dado
que da ultima assembleia nés tivemos uma mudanca do controlador. A companhia passa a ser agora
uma companhia sem controle definido, uma true corporation, sem controle.

E no dia oito agora a gente tem a posse do novo conselho, conselho foi eleito na Ultima assembleia,
profissionais extremamente capacitados, que vao ajudar a companhia e apoiar também os acionistas
nesse periodo de transicéo, do ponto de vista societario, e ndo somente nos ajudando no ponto de
vista de governanca, mas com certeza contribuindo de forma muito forte para o negdcio.

No 1° trimestre, o Assai mantém um histérico de taxa de crescimento elevado. A gente cresce mais
de 30% dentro desse 1° trimestre, um crescimento total de 33% com destaque na base mesmo as
lojas, a 7.4%.

Mas obviamente, nos tivemos uma contribuicdo muito forte da expanséao, principalmente das lojas
convertidas de Extra, a gente vai falar um pouco la na frente.

Mas de qualquer maneira, € um ganho de share que nés tivemos nesse 1° trimestre de quase 2.4
p.p., € o maior share que o Assai ja teve, em toda a sua trajetoria historica e no total a gente
acrescenta um volume de vendas de R$ 4 bi em relacdo ao 1° trimestre do ano anterior.

Entdo queria também, fazer um agradecimento do time, principalmente nosso time de loja que esta
na operacdo do dia a dia, no atendimento de quase 100 milh&es de pessoas que passaram em todas
as nossas lojas dentro desse 1° trimestre, numa série de operacoes.

A companhia teve um aumento muito forte de fluxo nesse 1° trimestre, sdo mais de 16 milhdes
de Tickets e no total, totalizaram os R$ 16,6 bilhdes, os 33% de crescimento, a contribuicdo muito
forte da expansao que nds tivemos.

Destaque na nossa visdo, nés temos mantido um equilibrio, uma disciplina de equilibrar 0 nosso
crescimento de venda, administracdo do parque mesmas lojas e também a maturacdo das novas
lojas.

E uma quantidade relevante, a maior quantidade que nds ja tivemos de lojas novas trabalhando ao
mesmo tempo. S&o 60 inauguragdes que foram feitas em 2022 e 29 inauguracdes que foram feitas
também em 2021.

Esse equilibrio entre rampa e maturacdo, olhando e sem descuidar da competitividade, nos
acreditamos que tenhamos feito de forma muito forte. Tanto que a margem bruta, mesmo com toda
essa quantidade de lojas, segue totalmente estavel em relagdo ao ano anterior, alids com um
acréscimo até inclusive de 0.1 p.p. Significa principalmente que as novas unidades, as novas lojas,
ndo estao sendo detratoras ou confiscando margem.

Um outro destaque importante, disciplina de despesa. O cash & carry, Atacarejo, € um negdcio de
baixo custo, ou seja, quando a gente olha para variacdo de despesa que nés tivemos em relagdo ao
ano anterior, ela esta muito mais ligada a essa quantidade maior de lojas.

E natural que um parque gigantesco de loja, inicialmente ele tenha durante o seu periodo de rampa
de maturacéo e de resultado, um nivel de despesa operacional, seja pela quantidade pessoal que
nés colocamos, seja pelas midias que sédo feitas, seja por todas as ativagbes que séo feitas na
maturacéo de loja.



Na nossa visao, nés tivemos um equilibrio em despesa muito forte, com isso a parte operacional do
negacio, a parte operacional do Assai, esteve extremamente estavel. Os 33% de crescimento total
de venda traz também junto consigo um aumento dentro do lucro bruto na casa de 26% e uma
margem Ebtida, na visdo pos-FRS, relativamente estabilizada. Uma queda, uma ligeira queda em
relacdo ao ano anterior de 0,3%.

Mas uma variacdo baixa, pelo trimestre, praticamente uma boa parte do nosso parque ai
aproximadamente 40% da venda, inaugurada com lojas recém abertas, recém inauguradas nos
ultimos dois anos.

Lucro liquido sofre impacto, e a Dani vai falar um pouco mais na frente, em virtude do custo de
carregamento da divida. Nés estamos vivendo um periodo, uma combinagdo muito perigosa, de uma
taxa de juros, a maior taxa de juro real do mundo, com a inflagdo em alimentar é praticamente a 0%.

Ent&o isso gera uma presséo, no momento que a companhia esta em um movimento de crescimento,
em uma trajetdria de crescimento.

Primeiro trimestre nés inauguramos mais 3 lojas, sdo 3 conversdes também das lojas do Extra,
finalizando um total, dentro agora do primeiro trimestre, 266 lojas em operagédo em todo o Brasil.

Nesse momento, ndés temos mais 28 lojas em obra, sdo 13 lojas de conversdo do projeto dos
hipermercados que foram adquiridos e 15 organicas, e boa parte dessas organicas ja estavam até
prevista para 0 ano passado, que elas vao ser inauguradas agora ao longo de 2023.

Trazendo ainda mais uma contribuicdo, uma aceleragdo dentro do projeto de crescimento da
companhia e obviamente também, concluindo o projeto de converséo dos hipermercados.

Falando um pouco sobre o projeto, o projeto do Extra, foi 0 maior projeto de conversdes de loja, e
quando a gente fala de converséo de hipermercados para uma loja de atacado, ela é uma converséo
bem impactante. Diferente quando vocé converte bandeira para bandeira, ou quando vocé converte
uma operacao de cash & carry para cash & carry, ou hiper para hiper.

A conversdo do hipermercado para o cash & carry demanda uma obra estrutural. Foi um modelo
onde nés adquirimos simplesmente o ponto comercial, ndo temos nenhum passivo ou risco de
passivo nessa operacdo. Nem do ponto de vista de contingéncia trabalhista, nem do ponto de vista
de pessoal, ou que seja, as lojas que eram do Extra elas foram totalmente esvaziadas, ndo sobrou
0s armarios, ndo sobrou nada, foram reformadas totalmente, outras estédo agora em reforma.

E essas lojas estdo apenas com cinco meses ainda de tempo de vida. Entdo durante o 1° trimestre a
gente se dedicou, estamos dedicando nas lojas que foram inaugurada em 22 a terminar, que néo foi
o foco no primeiro momento, a parte de galerias e ABL.

Para que vocés tenham ideia, essas lojas, somente as lojas do Extra, que vieram do ano passado,
elas tém uma massa de aproximadamente 727 lojistas, uma area de ABL de mais de 80.000 m2 que
estdo sendo finalizado agora dentro do 1° trimestre e no 2° trimestre.

O nivel de adeséo de lojista para essas lojas € muito forte, a gente ainda esta ainda com 46% de
vacancia, muito mais que nés estamos terminando e entregando agora essas lojas. E na medida que
esses lojistas ocupam também essas lojas, devem nos ajudar em termo de fluxo, em termo de atrair
mais clientes para essas lojas.

A despeito disso, essas lojas estéo hoje performando dentro do que nds estimamos para esse projeto
do Extra em aproximadamente 70% do potencial de venda. Mesmo com menos de cinco meses de
operacao, essas lojas elas ja performam e ja entregam em nivel de vendas superior a média historica
da companhia, de todo Parque do Assai, que foi aberto ao longo dos anos. Elas performaram



no 1° trimestre proximo ja a 22 milhdes de reais de venda mensal nesse 1° tri, que é um trimestre
obviamente como todos nés sabemos, em termos de sazonalidade, o trimestre mais desafiador do
ano.

E o ponto positivo, conforme nés destacamos no inicio do projeto, as lojas tem uma margem EBITDA,
que nunca se obtém nas organicas, ja contributiva para cinco meses de vida para o 1° trimestre pés
o ciclo de abertura de 5% na visédo p6s-FRS 16 contra 7% que nés temos no restante do outro parque
de loja.

Entéo a venda nesse momento, ela esta em 2.2x do que o Extra quando o hipermercado realizava e
3.2x quando a gente compara o perimetro simplesmente alimentar, uma vez que os hipermercados,
como todo mundo sabe, tem uma venda elevada de eletro ou categorias de produto que o atacarejo
por natureza néo trabalha.

Entdo nés entendemos, a ansiedade que tem em relagdo a esse projeto, entendemos a ansiedade
muitas vezes, o imediatismo que o projeto pudesse, por exemplo, entregar, mas como qualquer
projeto de crescimento, primeiro vocé investe, depois vocé colhe.

Assim como todo, ao longo da trajetéria de crescimento, para qualquer outra companhia de varejo,
vocé tem a fase de investimento, de abertura e de maturacé@o da loja. As lojas estao recém abertas,
estdo seguindo uma curva dentro das rampas de maxima e minimo esperado.

Entdo seguimos nessa trajetéria, reforcamos toda a credibilidade, tudo que ndés acreditamos nos
pontos diferenciado e o quanto essas lojas vao ser contributivas para o Parque do Assai e vao ser
um diferencial extremamente competitivo. De diferenca competitiva no futuro, dado que estdo em
regides extremamente adensadas.

Obviamente com o movimento dessa magnitude em quantidade de lojas e quando a gente olha
somente para ticket que foram adicionados nessas lojas, a gente tem aproximadamente quase 4 a
5 milhdes de clientes a mais, de tickets a mais por més. Obviamente que cada loja requer um ajuste
agora dentro da sua curva de rampa, entédo o ajuste do ponto de vista do sortimento, de margem e
também de competitividade, dependendo da regido onde essa loja esta inserida.

Entéo curva de maturagao ela segue, obviamente que as dificuldades de mercado a gente vive um
movimento do mercado mais desafiador, para um consumidor muito mais voltado para o basico. E
isso ndo tem correlacéo por exemplo, com a loja do Extra, tem a ver e ele afeta obviamente o parque,
ndo somente do Assai, mas o parque da companhia em geral.

Pode passar o proximo slide,onde eu vou passar para Dani, para ela poder fazer um destaque, falar
um pouco sobre EBITDA Ajustado e eu volto daqui a pouquinho para frente. Obrigado.

Daniela Sabbag

Obrigada Belmiro. Bom dia a todos.

Entéo dando continuidade aqui a apresentacéo, passando para o slide quatro.

A gente traz aqui o grafico do EBITDA para vocés, uma analise aqui, é que a gente teve um aumento
importante um aumento de R$ 200 milhdes ano contra ano e eu queria destacar trés pontos principais
sobre essa performance.

Ent&o, o primeiro ponto, que o Belmiro ja falou, mas que vale o destaque, é a expansdo. E uma

margem que a gente considera bastante resiliente, considerando toda essa forte expansdo que a
gente fez nos ultimos doze meses, quando a gente inaugurou 59 lojas.



Ou seja, seria de se esperar uma margem, uma pressao até maior em funcao dessa expanséo, mas
a performance diferenciada, seja das conversdes que amadurecem rapidamente, ou a qualidade das
lojas organicas que a gente abre, ajuda a manter esse patamar que a gente entende bem sustentavel
ai para frente também.

Com relacdo as despesas pré-operacionais da expansdo, a gente sempre da um destaque para
vocés, a gente tem mais 10 bps aqui nesse trimestre de despesas relativas as lojas que foram e
serdo abertas.

Entdo quando a gente olha do ponto de vista da visdo recorrente do negécio, o EBITDA reportado
teria uma presséo de 20 bps e ndo de 30 bps.

E com relacédo a esse ponto de pressao de margem, vale ressaltar também que a gente teve no
segundo trimestre, desculpa, segundo semestre de 22, pressdes e margem de 50 bps no terceiro
trimestre, 60 bps no quarto trimestre.

Entédo, o que eu estou querendo dizer aqui para vocés é que a pressao de margem do primeiro
trimestre, sequencialmente ai trimestre a trimestre, € bem inferior ao que a gente observou no
segundo semestre de 22.

Passando para o préximo slide, por favor, a gente traz aqui a leitura do resultado financeiro e da
geracdo de caixa. Entédo o resultado R$ 630 milhdes, equivalente ai a 4,2% da receita e excluindo
os juros de arrendamento de R$ 200 milhdes, na casa de R$ 200 milhdes, a gente tem uma despesa
liquida de 428 milh&es, representando 2,8% da venda.

Esse resultado, principalmente afetado pelo CDI médio do periodo, que subiu 34%, a gente passou
entdo de um CDI no trimestre de 2.43% para 3.25% e esse é o principal impacto. Mas também tem
um volume da divida média do trimestre, que € um pouco superior a divida do primeiro tri 22, em
funcao das captacdes que fizemos |4 no inicio de 22 para financiar os investimentos da expansao.

Erala a posicao de divida R$ 10.9bi e agora R$ 12.7bi, além dos juros que que estdo aqui embutidos.

Quanto a divida liquida, a gente encerra o tri com R$ 8.1bi, ja incluindo os recebiveis de cartéo, e
um patamar de alavancagem de 2.78x.

E ai a gente trouxe esse gréafico aqui embaixo, na parte inferior, para mostrar para vocés que esse
patamar esta bem em linha com o nivel que a gente observou l4 no segundo e terceiro trimestre de
22.

E bem dentro da expectativa e de tudo que a gente projetou, considerando esse imenso projeto de
expansao que a gente vem executando.

Entdo, ainda nos préximos trimestres, no segundo e terceiro tri de 2023, a gente vai observar um
patamar muito parecido com esse primeiro trimestre de 2023.

Tudo sob controle, tudo muito dentro dos covenants que a gente tem combinado com os bancos,
acho que a gente vem refor¢cando, seja com a Gabi, seja nas reunides com o Belmiro, ou comigo.

Entéo, a gente quer deixar bem claro para vocés, que a gente ndo tem risco aqui de descumprimento
dos nossos covenants, que o processo de desalavancagem ele vem acompanhando o calendéario de
todo esse projeto de conversdes e expansdo da companhia.

E que a gente prevé, sim, a desalavancagem no quarto trimestre, muito ao redor do nivel que a gente
atingiu no quarto trimestre de 2022, de 2.2x. Entdo deve ser um patamar muito parecido.

Entdo queriamos passar essa tranquilidade para vocés.



E quando a gente fala entdo dessa geracao de caixa, acumulada dos Ultimos 12 meses, a gente teve
uma geracdo entdo da ordem de R$ 3 bi, que possibilitou financiar todos 0s nossos investimentos,
incluindo os pagamentos dos pontos comerciais.

E, sobre o endividamento, e também a geracdo de caixa, ela esta em linha com as nossas
estimativas, se a gente considera toda essa maturacdo das 59 lojas e de todas as lojas que estédo
maturando, as organicas também. E a gente tem além de tudo para reforcar aqui, que a gente esta
com 28 lojas em fase de obras.

Para finalizar minha parte e passando para o préximo slide do lucro liquido, e como a gente destacou
na apresentagéo inteira, a gente tem um resultado operacional bastante resiliente, mas que ainda
reflete logicamente todos esses elevados investimentos que nés fizemos na expanséo.

E com isso, essa maturagdo esperada, a gente destaca que esse lucro ele é marcado por toda essa
maturacdo em andamento.

Como o Belmiro falou, vale destacar, vou reforcar aqui o ponto das conversdes e organicas, 0
patamar de venda e margem.

Entéo isso tem se traduzido, seja em produtividade e venda por m2 maior, mas também em um lucro
que futuramente a gente vai colher o beneficio da qualidade dessa expansao.

Entdo nesse contexto todo, a gente atingiu no trimestre R$ 72 milhGes de lucro, muito impactado
obviamente por todo esse cenério de elevadas taxas de juros que a gente vem enfrentando.

Bom esses sdo 0s meus comentérios, queria passar entdo a palavra de volta para o Belmiro para
falar do app e do ESG.

Belmiro Gomes
Obrigado Dani.

Tivemos langcamento do novo app Meu Assai, acho que muita gente sempre pergunta, qual é a
estratégia do Atacarejo, qual € a estratégia do Assai para a questdo online e o que nés acreditamos
muito fortemente é na estratégia do phygital.

Hoje n6s somos uma das companhias, a segunda maior varejista do Brasil, uma das companhias
que passam quantidade gigantesca de pessoas, como eu falei, mais de cem milhdes de pessoas
passaram nas nossas lojas.

E dentro disso, a gente acredita uma série de oportunidade, entdo o novo app ele tem comissao, ele
ja nasce com a base nossa do CRM com mais de 7 milhdes de clientes cadastrados.Ele foi o quinto
app mais baixado na semana do langamento, nas duas grandes lojas, mais de 30% dos tickets foram
identificados dentro do app. E isso nos permite, que é a vantagem desse novo app, € aumentar muito
a nossa experiéncia de compra do cliente no ambiente fisico das nossas lojas.

Mas nés conseguimos dessa vez, trabalhar com algumas questdes, dado que nés atendemos, tanto
consumidores finais como comerciantes dos mais diversos tipos de setores, oferecer promocdes
diferenciadas, linha de produtos especificos, o cliente que esta cadastrado passa a ter alguns
descontos especificos para ele, direcionado para ele.

Passa também a nossa parte de campanha, de promocdes e principalmente as acdes cooperadas
com os fornecedores. Agora temos um meio digital muito forte, tem sido um sucesso extremamente
grande dentro da base, esse app vai nos ajudar também em termo de fidelizagdo de cliente
principalmente, e na rampa das novas lojas do Extra, que tem um publico de poder social muito mais
elevado.



Entéo ele permite também a tipificagdo, e explorar, e traz um nivel de informacédo de comportamento
de compra para a companhia dos nossos diferentes publicos-alvo, como nunca ndés tinhamos
anteriormente.

Entdo queria agradecer o time que trabalhou muito nesse lancamento, nés devemos colher
resultados muito positivos dessa estratégia do Phygital que nés estamos avancando bastante.

Avancando para o préoximo slide, na parte ESG, obviamente, pelo tamanho da companhia, uma
companhia com mais de 75.000 colaboradores, temos um papel na responsabilidade social € muito
forte, o Assai é sempre uma referéncia do ponto de vista de trabalho com a sociedade, do ponto de
vista de ESG.

Entdo uma série de acdes, a gente seguiu fazendo dentro desse primeiro trimestre sem descuidar,
mesmo com essa quantidade toda de abertura de loja, a empresa esta ciente.

E um destaque, fomos eleitos pela oitava vez consecutiva como o melhor atacadista aqui de Sao
Paulo, a Folha de Sdo Paulo ela faz sempre a avaliagdo dos melhores de cada setor que mostra,
mesmo com a quantidade muito grande de lojas aqui em S&o Paulo, que mostra que a companhia
esta no caminho certo.

Queria destacar também, no indice também da GPTW, entre as dez melhores empresas para se
trabalhar, seja de pessoas com deficiéncia, 0 Assai uma das poucas empresas que tem acima,
inclusive, da cota legal de PCD, cota legal 5%, nés estamos com 5.4%. E também de pessoas com
mais de cinquenta anos, além de uma série de outras acoes.

Antes de passar para 0 Q&A, o que que a gente olha e observa para frente.

A gente tem visto um ambiente desafiador, acho que para todas as companhias, um ambiente muito
mais desafiador, um consumidor, como eu falei, voltado um pouco mais para o basico, mais
cauteloso em momento de compra.

Uma desaceleracgéo forte da inflag&do alimentar, que a gente tem visto. Entéo, obviamente quando a
gente olha para os resultados, nimero do primeiro tri, a nossa avaliacdo, parte operacional, ela ta
muito bem protegida, mas obviamente que o Assai, por estar no momento do seu maior investimento,
e em crescimento, ele paga o custo. Dentro do custo da despesa financeira.

A taxa de juros, ele descolou muito a gente esta hoje no Brasil com a maior taxa de juros real do
mundo, quando olha para o perimetro alimentar é a maior do mundo, ainda mais porque nés estamos
com uma inflagdo praticamente a zero e com juros elevado, entdo enquanto persistir seu
descolamento e uma taxa de juros, a gente deve continuar sendo pressionado do ponto de vista de
alavancagem.

A gente mantém o nosso plano de expansédo, a maior parte principalmente, a gente precisa concluir
0 projeto das lojas do Extra. Algumas ainda nés tivemos algumas dificuldades do ponto de vista de
licenca, mas a maior parte delas ja estdo em obra nesse momento.

Mas nés estamos sendo mais cautelosos com o inicio do novo projeto, refletindo taxa de juros atual
versus inflacéo.

Entéo isso faz com que a empresa tenha cautela, embora nés tenhamos o anunciado por 40 lojas
para esse ano, dos projetos existentes, nenhum foi cancelado. Mas em relagdo as organicas é a
decisdo nossa 0 momento que a gente comega a obra e obviamente a gente vai ter um equilibrio
entre uma busca de queda de alavancagem, a gente sabe da preocupacéo da alavancagem que tem
sobre a companhia, com taxa de crescimento.



Esse ndo é um movimento somente do Assai, 0 mercado como um todo tem feito 0 mesmo
movimento, ele tem custo de constru¢des elevado, taxa de juro elevado, custos muito elevados, isso
faz com que vocé seja cauteloso quando vocé coloca os investimentos.

Companhia continua muito focada na rampa da maturacao das suas lojas, em manter um equilibrio
saudavel entre margem e crescimento de venda.

Entdo nosso objetivo, € uma estabilidade de margem nesse ano em relacdo ao ano passado e
aterrizar o final do ano com a relacdo de divida e Ebtida na visdo que a gente tem publicado de 2,2x
vezes igual nés destacamos em algumas outras oportunidades.

Esses sdo os grandes desafios, o que nés vemos pela frente.

E ai dado isso, gostaria de encerrar e abrir para perguntas e respostas.
Muito obrigado a todas e todos.

Operador:

Agora comecaremos a sessao de perguntas e respostas, lembrando que, para fazer perguntas vocés
devem clicar no icone #Q&A# na parte inferior da tela e escrever o seu #NOME#, #EMPRESA# e
#IDIOMA# para entrar na fila.

Ao ser anunciado, uma solicitagdo para ativar seu microfone aparecera na tela e, entao, vocé deve
ativar o seu microfone para fazer perguntas. Solicitamos, por gentileza, que as perguntas sejam
feitas todas de uma Unica vez.

Vamos a nossa primeira pergunta ela € do Jodo Pedro Soares analista Sell Side City.
Jodo habilitaremos seu audio, para que vocé possa prosseguir.
Por favor Joédo, pode prosseguir.

Jodo Pedro Soares - Citibank
Muito obrigado, bom dia pessoal.

Belmiro, acho que eu queria explorar dois tépicos aqui, 0 primeiro vocés tinham guidance claro para
dois 2024 de vendas, isso contava com as premissas de conversao e imagino que contava com as
premissas macro, sobre preco, volumes.

Parece que a conversao esta indo bem em linha, mas acho que esse nivel de arrefecimento de
inflac&o talvez pode prejudicar esse guidance 2024. Entdo eu queria ouvir um pouco sobre isso.

Também aproveitar e ouvir um pouco sobre os targets de uplift. Se ainda mantém naqueles trés
vezes de uplift com a margem acima das lojas legados.

O segundo tépico, é sobre o trade-off entre alavancagem e abertura organica, isso tem sido um
tema recorrente e vocés parecem estar bem confiantes que n&o vao precisar revisitar as aberturas
mesmo nesse nivel de alavancagem.

Entéo acho que eu queria ouvir um pouco se a gente poderia haver algumas alternativas aqui para
reduzir essa alavancagem, a gente entende, a Dani falou bastante, sobre essa desalavancagem
natural, mas se tem formas alternativas aqui talvez de sales lease back de reduzir essa
alavancagem. De antecipar essa essa desalavancagem.

S&o essas perguntas, obrigado.



Belmiro Gomes
Obrigado Joéo Pedro.

Sim, acho que o primeiro trimestre do Extra mostra que ele esta no caminho certo, como eu falei,
por mais que seja, 0s pontos sejam fortes, jamais nés tivemos, por exemplo, lojas do periodo histérico
de inauguracdo do Assali, que ja iniciasse o primeiro trimestre no nivel de margem ou até no nivel
de venda que a gente viu.

Tanto que, mesmo com a quantidade de quase 80 lojas novas com menos de dois anos, 60 do ano
passado, nds ndo tivemos degradacdo da margem bruta. E mesmo a despesa que havia até
uma preocupacdo muito grande, dado que essas lojas também tem um modelo operacional
diferente, a variacdo da despesa esta muito em linha ou até baixa em relacéo a quantidade de loja.

Entdo sim, esta mantido, os uplifts e os objetivos que a gente tem com Extra, a gente tem uma
confianga muito grande nesses pontos.

Obvio que € um movimento pelo tamanho, pela magnitude dele, vocé sempre tem reacdes
concorrenciais, os que fazem com que vocé va ajustando ao longo do periodo, mas o 3x
esta mantido.

Guidance de 2024, ele tem um componente de inflagdo. Vamos aguardar agora esse segundo
trimestre, vamos ver como que se comporta essa relacdo da inflagdo versus volume, uma vez
também que nds passamos por anos muito forte onde a populagéo fez trade-down, fez queda de
volume e h&d uma expectativa também um pouco de recuperagdo, mas obviamente que esta sujeito
a cenarios macroecondmicos.

Dependendo da taxa inflacionaria, ou se vier uma deflacdo dada a questdes de cambio, algumas
commodities que regredirem, isso pode gerar um clima de incerteza. Mas ainda nossa visao ainda é
cedo para revisitar. O segundo trimestre agora, o terceiro trimestre que pode indicar um pouco mais
isso.

Assim, nés ndo tiramos o pé da expansdo do ponto de vista de conversGes do Extra, mas nas
orgéanicas sim, nés estamos um pouco mais cautelosos.

Se tivesse, um cenario por exemplo, de queda de taxa de juros, a gente ja tivesse visto um sinal do
COPOM, ja tivesse comecado esse movimento de baixa, obviamente nds estariamos mais
confiantes para iniciar os projetos que estéo aprovados.

Entdo temos um total quase que quarenta projetos, fora os que estdo em obra desse ano, de projeto
de lojas organicas aguardando algumas aprovacoes legais e outras aguardando a nossa autorizagéo
interna para o comeco de loja exatamente por essa preocupacao da alavancagem.

Alavancar e desalavancar um pouco mais rapido, tem uma parte que nado tem jeito, é necessario
agora abrir essas lojas, é necessario que as lojas gerem caixa. Avisamos no inicio do projeto, que a
companhia passaria por um momento, um nivel de alavancagem mais elevado.

Obviamente que nds temos uma taxa de juro e principalmente para o0 nosso caso, acho que para
qualquer companhia a gente vai sempre comparar, qual que é a taxa de juro que esta hoje, ndo a
taxa de juros da Selic, mas tem o custo de captacdo versus a tua inflagéo.

Entdo como eu falei, vocé tem uma inflagcao, por exemplo, a gente ja tem visto varias, o pessoal falar,
a maior taxa de juro do mundo.



Perimetro alimentar acho que ela é mais ou maior do mundo do que em relagdo a isso, entéao isso
faz com que se tenha sim um pouco de cautela.

Pode ser que a gente tenha sim um afetamento no guidance de 2024, mas na nossa visdo ele
também ndo é tdo representativo, uma vez que, mesmo as organicas que podem ser impactadas,
de 23 e 24, elas nao tinham uma contribuicdo também assim tao relevante.

E o cenario inflacionario, a gente vai ter uma medicdo um pouco mais clara agora dentro desse
segundo trimestre.

Ponto positivo: a gente ndo vé um aumento nesse momento da taxa de juros, entédo a taxa de juros
ja esta no limite maximo. O que se tem de duvidas, acho que nés e o mercado como um todo, é
quando que comeg¢a 0 movimento de queda.

A gente também n&o olha para esse momento e fala bem, dado que os precgos alimentares pararam
de subir, o consumidor reduzir, ainda vai reduzir volume. Entdo acho que isso mantém, dentro dos
nameros.

Ha sempre outra alternativa, e vou ser cauteloso um pouquinho ao falar sobre elas, uma vez que a
Ultima fala acabou sendo um pouco talvez mal interpretada, mas obviamente que qualquer outro
movimento de desalavancagem pode ser muitas vezes avaliado.

Seja Sale-Lease-Back, seja trocar uma orgéanica para fazer um BTS. O que nés ndo temos no radar,
nisso volto a reiterar: ndo temos nenhuma expectativa e nada de estudo de colocar uma primaria no
mercado para ser bem claro e bem transparente.

Jod&o Pedro Soares

Esta super claro Belmiro, obrigado.

Operador:

Continuando, a préxima pergunta é do Thiago Macruz analista Sell Side Itad. Tiago habilitaremos
seu audio para que vOCcé possa prosseguir.

Por favor, Tiago pode prosseguir.

Thiago Macruz — Ital

Legal pessoal, obrigado.

Minha pergunta é com relacdo a arrendamento. A gente viu nesse trimestre um valor um pouco
acima do que a gente esperava para o periodo e sequencialmente um crescimento importante versus

0 quarto tri.

Sera que vocés poderiam dar um pouco mais de cor sobre esse tema para nés. Teve algum impacto
temporéario? Ou one-off que tenha justificado esse aumento sequencial?

Essa é a minha pergunta pessoal.



Belmiro Gomes
Tem sim Thiago.

Alguns contratos de locacao sao pagos ao longo do ano pelo valor minimo, e como ele tem, alguns
contratos locacdes tem, um valor minimo e variavel de venda.

Entdo como que é feito? Uma parte representativa desse contrato, vocé paga 0 minimo ano a ano,
quando chega no final do ano vocé apura a variavel de venda e paga esse complemento.

Embora isso ja afetou o resultado em 2022, ou seja, ele afeta resultado no seu més de competéncia,
ou a saida de caixa € feita no primeiro trimestre, porque isso espera-se o final do ano.

Entéo com a vinda de lojas do Extra, tem mais contratos com essa modalidade de pagamento, o que
faz com que excepcionalmente s6 nesse primeiro trimestre, tenha-se esse efeito de ter um valor de
arrendamento um pouco maior.

Isso é nada mais do que uma variavel sobre venda que é pago.

N&o sei se eu respondi a tua pergunta Thiago.

Thiago Macruz

Respondeu sim Belmiro. Muito obrigado.

Operador:

Continuando, a proxima pergunta é do Luis Felipe Guanaes, analista Sell Side BTG. Luiz,
habilitaremos seu audio para que vocé possa prosseguir.

Por favor Luis, pode prosseguir.

Luis Felipe Guanais — BTG Pactual

Bom dia, Dani, Gabi e Belmiro.

Acho que duas perguntas aqui do meu lado, Belmiro, a primeira é se vocé pudesse comentar um
pouco o que a gente poderia esperar de dindmica de capital de giro ao longo dos préximos tris. A
gente viu uma deterioracdo agora nesse primeiro trimestre.

E a segunda, até pegando um pouco o gancho do que vocé comentou da situagdo macro, a gente
sempre conversa sobre a situacdo da competicdo dentro do setor de varejo alimentar. Queria ouvir
um pouco a sua visao, se vocé acha que isso deveria favorecer vocés ao longo do ano, até numa
questéo ali de trade-off de preco e margem.

Entéo se vocé pudesse comentar também um pouco sobre competicdo, nessa segunda pergunta.

Obrigado.



Belmiro Gomes
Obrigado.

Capital de giro tem um efeito quando olhamos o primeiro trimestre do ano anterior, que ai talvez tem
que olhar um pouco, talvez voltar pra olhar 2021 e olhar 2020.

O ano passado a gente fez uma mudanca no nosso calendario de pagamento fornecedores, foi bem
no primeiro trimestre, até objetivando ter um volume de prazo, um prazo médio de pagamento um
pouco maior.

E no fim essa mudanca ela trouxe um efeito benéfico ano passado, como ela esta hoje no mesmo
sistema de pagamento, acaba o efeito e fica no nulo. E tem o fator também da quantidade grande
de lojas novas.

As novas unidades, pela primeira vez a gente abre o ano com uma atividade t&o relevante de lojas
e como eu mostrei o faturamento delas, elas estdo com o faturamento acima do parque médio. Entao
também elas tém um estoque acima do parque médio.

E normal no periodo inicial de maturac&o de loja, até para vocé calibrar volume de estoque, volume
de mix de produto, vocé trabalhar com estoque, entdo tem um efeito meramente pontual.

Acho que vale depois dar uma olhada em 21 e 20 que vocé vai ver, na realidade, que o volume do
working capital esta totalmente em linha para esse ano.

A gente tem buscado melhorias de prazo junto a fornecedores, é um ano que eu acho que o mercado
como um todo tem buscado. Principalmente no nosso caso, que nés temos ainda um crescimento
relevante de lojas pela frente, entdo imagina nés estamos com 30, 28 lojas em andamento.

Entdo ainda ha um volume relevante de mercadoria a ser comprada, de lotes que vai entrar em
atividades, o também nos permite, buscar uma melhoria de prazo também perante nossos
fornecedores.

Competicéo alimentar, cenario de consumidor voltado ao basico e pressionado, favorece o Cash &
Carry. Talvez isso ndo esteja totalmente visivel, mesmo com os ndimeros fortes que a gente entrega,
porque nés tivemos uma abertura muito grande de lojas ao mesmo tempo, seja nés inaugurando as
lojas do Extra, seja nosso concorrente fazendo também movimento de conversdo, embora boa parte
seja de cash & carry para cash & carry.

Entéo, obviamente, por mais que o setor ele tem uma capacidade muito forte de atracéo de novos
clientes, ele também, obviamente, também ndo tem um movimento que € totalmente instantaneo.
Principalmente quando vocé sustenta nas regifes de alta renda.

Nessa presséo, essa combinacdo de questfes de renda, pressdes de algumas questdes fiscais que
devem também impactar preco de produto, ela aumenta sempre a vantagem relativa do nosso canal
em relacdo aos outros canais de varejo.

Entdo, ou seja, economizar é importante para toda a populacdo brasileira e onde ele pode
economizar na alimentacdo basica ou em produtos importantes € no nosso setor.

Um outro ponto que eu gostaria de destacar, que muitas vezes a gente vé o mercado, ah mas o
setor...mas existe 0 que é o setor e existe o que é cada player.

E os players nao sdo copias fiéis um do outro, cada empresa de atacarejo, embora opere no mesmo
formato, tem diferenca gigantesca, seja no modelo de operacéo de loja, seja no servigo ofertado,
seja no atendimento.



So6 olhar o faturamento médio de loja para cada um dos players e vocé vai ver que tem uma diferenca
ou na venda por metro m2,

Entdo muitas vezes o pessoal fica, “ah mas e o setor?” Ta bom, setor, OK, mas nds competimos
com outros concorrentes. Tem regifes que ndés nem temos lojas, tem ja outros atacarejos, ja tem
outras companhias de cash & carry tem, isso ndo nos impede de chegar nas regides.

Nem sempre a expansao ela foi feita simplesmente em Terra Nova, entao existe, eu peco sempre,
aproveitando que tem quase 600 pessoas nos ouvindo pra saber separar.

Se alguém tiver curiosidade é s6 pegar o ranking da abas agora de 23 e olhar o faturamento, dividir
pela quantidade de loja e vai ver a diferenga grande que existe no setor.

O setor ele é bem mais heterogéneo na sua proposta de valor do que todo mundo imagina.

Entdo quando a gente olha para espaco de crescimento, espagco de crescimento futuro ou
capacidade que a companhia tem de penetragéo, a gente ndo esta olhando simplesmente do ponto
de vista do formato como um todo. Estamos olhando também o0 quanto as nossas vantagens, o
guanto a nossa proposta, quanto o nosso modelo de negdcio, a nossa experiéncia oferecida dentro
do piso de loja também é diferenciada em relacéo a concorréncia que trabalha no mesmo setor.

Desculpe se eu fui extenso um pouco, mas aproveitei para fazer esse comentério.
N&o sei se ficou claro.

Luis Felipe

Excelente Belmiro, obrigado pela resposta.

Operador:

Continuando, a préxima pergunta é do Vinicius Strano, analista Sell Side UBS.
Vinicius habilitaremos seu audio para que vocé possa prosseguir.
Por favor, Vinicius pode prosseguir.

Vinicius Strano — UBS

Obrigado, bom dia a todos.

Belmiro, uma pergunta aqui sobre o seu mix de consumidores, dado que vocé tem um mix um pouco
maior aqui via B2C com abertura das lojas do Extra, se isso aqui poderia talvez mitigar um pouco o
efeito de desinflagdo daqui para frente, talvez via um volume um pouco melhor ou eventualmente
até trade-up.

E se vocé puder comentar um pouquinho mais como tem sido aqui performance na ponta, talvez
aqui um pouco o més de abril, dado que vocé deve enfrentar umas bases de comparagées aqui um

pouco mais dificeis.

Obrigado.



Belmiro Gomes
Obrigado Vinicius.

Sim, tem uma expectativa como eu falei, mesmo as lojas que ja foram inauguradas, ainda elas nao
estdo, assim além delas estarem em rampa, ainda tem coisa do ponto de vista fisico, lojista para ser
colocado. O préprio e algumas outras novidades que véao vir dentro do app, elas visam acelerar a
maturacdo dessas lojas, tem espaco para capturar.

Obviamente que no ano passado, nos estivemos muito focados em fazer a reabertura, até pelo nivel
de despesa e de custos que a gente vinha carregando com esse parque e ainda carrega nas lojas
que estdo ainda fechadas.

Ent&o sim, é possivel porque € uma populagdo com maior nivel de renda.

De modo geral, 0 que a gente tem visto no mercado, € que tanto consumidor, como cliente PJ estéo
no nivel de preco, a inflagdo parou, mas parou com os precgos de alimento em patamares elevados.
Entédo vocé nao tem nenhum movimento, tem uma busca por economia, mas nenhum movimento de
estocagem.

Entdo ha sim uma expectativa nossa, que essa rampa também possa nos ajudar a offsetar a
guestdo da desinflagéo, que a gente tem visto ai e que vem pela frente.

A gente ja viu 0 més de abiril, que seguiu dentro da curva de mar¢o. Quem olhou o IPCA 15 de marco
vai ver alguma coisa muito similar para dentro agora de abril. Entdo a gente trabalha para esse
segundo trimestre, com expectativa praticamente de inflagdo muito baixa.

Algumas ac¢bes devem ser feitas para tentar tirar um pouco esse efeito, principalmente em termos
de volume para o PJ, porque a gente sabe que do ponto de vista inflacionario ndo tem ganho.

Ha também algumas frentes muito fortes dentro da companhia para reequilibrio de despesas. Temos
sido capazes, nds ja passamos ao longo da ultima década, dos Ultimos anos por vérias oscilages
de alta de inflagdo ou queda de inflacéo.

E a gente tem conseguido manter uma disciplina muito rigorosa em despesa, algumas despesas
elas séo fixas, mas muitas despesas e muitas otimizacdes a gente também consegue realizar em
periodo de desinflag&o.

N&o sei se eu acabei respondendo a tua pergunta, Vinicius.

Vinicius

Esta claro, obrigado.

Operador:

Continuando, a proxima pergunta € do Rubem Couto analista Sell Side Santander.

Rubem enviaremos o comando para habilitar seu audio.
Rubem, pode prosseguir por favor.



Ruben Couto — Santander

Bom dia pessoal,

A minha pergunta é mais um follow up ainda na questéo de capital de giro.

Aqui especificamente na linha de fornecedor, pelo que eu entendo parece ter tido um ponto sazonal
aqui sequencial versus o quarto tri, mas ao longo do ano a gente pode esperar um nivel em dias de
fornecedores mais parecido com o que foi o quarto trimestre?

Entender um pouco daqueles comentarios do Ultimo call, em que vocés mencionaram que alguns
ganhos aqui nessa linha de fornecedores, eram recorrentes, se isso continua de fato. s6 entender
melhor essa dindmica.

Belmiro Gomes

Sim, pode considerar, segundo tri vocé ver uma relagdo bem mais favoravel.

A gente fez agora também durante o més de abril um outro reequilibrio dos niveis de estoque,
segurou bastante os niveis de estoque, isso vai trazer um equilibrio mais forte dentro da relacéo
agora com o fornecedor. Isso vai servir sim.

Os ganhos que foram tidos, obviamente a gente teve um efeito ano passado, quando a gente mudou
o calendario de pagamentos, fornecedores, mas a gente vai ver isso sim mais forte a partir do
segundo trimestre agora.

Ruben Couto

Esta 6timo, obrigado.

Operador:

Continuando, a proxima pergunta é da Danniela Eiger, analista Sell Side XP. Daniella, habilitaremos
seu audio para que vOCcé possa prossegulir.
Por favor, Daniella, pode prosseguir.

Danniela Eiger — XP
Bom dia, Belmiro, bom dia Dani, obrigada por pegar minha pergunta.

Primeiro é s6 um pequeno follow-up na questdo da revisdo, na eventual revisdo de crescimento
organico.

Vocé comentou que quinze lojas ja estdo em obra, faz sentido pensar que essas talvez estejam meio
garantidas e as outras sendo reavaliadas ou postergadas nesse cenario?

E a minha segunda talvez é ali mais para Dani, € eu queria entender um pouquinho melhor o que
que a gente pode pensar eu acho que ela até comentou, que talvez esse seja um patamar pros
proximos trimestres, do patamar de resultado financeiro. A gente vé uma piora tri contra tri mesmo
com os juros estavel, olhando o juros de mercado, a entender um pouquinho como que esté a cabega
de drivers e mesmo evolucéo dessa linha para frente.



A gente vé antecipacdo de recebiveis, vocé comentou dessa questdo de negociagcdo com o
fornecedor, eu nao sei se pode ter algum tipo de contrapartida para o lado de vocés também. Enfim,
na frente financeira.

Entdo enfim, se vocé pudesse trazer um pouquinho mais de cor dessa linha e drivers e também da
de imposto, que beneficiou bastante o trimestre para frente.

E s6 um ponto no resultado financeiro, um follow up, também da questéo de capitalizacédo de juros,
como que a gente pode conciliar isso também com essa dinamica de resultado financeiro.

E ai se eu puder é so fazer um ultimo follow up, também no comentario, ai volta para o Belmiro, de
abril, vocé comentou entéo que espera uma inflagdo mais baixa, pressionada no trimestre.

Se vocé pudesse falar um pouquinho como que tem sido o desempenho de vocés nesse trimestre,
a gente poderia imaginar um desempenho parecido com este em relac&o a crescimento.

Obrigado.

Belmiro Gomes
Obrigado Dani. Estava estranhando vocé nao ter sido a primeira a fazer perguntas, vamos la.

Lojas organicas, sim. Nés ndo estamos cancelando nenhum projeto. Estd se aproveitando
obviamente alguns projetos, dado a manutencgéo, pressao de alavancagem, talvez alguns ja teriam
sido iniciados. A gente vai aguardar agora, o segundo e terceiro trimestre e ndo estamos cancelando
nenhum projeto de forma alguma.

Que a gente tem até aproveitar, agora esse tempo para aproveitar para renegociar também preco
de obra e preco de equipamento. Obviamente existe, dentro de uma presséo.

A questao de estar segurando um pouco esse projeto, tem a ver com o nivel de alavancagem, como
eu falei, a gente tem o objetivo de reduzir o nivel de alavancagem da companhia.

E o que a gente tem visto € uma desaceleracdo de abertura de projeto, 0 mercado como um todo.
Acho que acabou em uma fase em que vocé tem uma manuten¢éo do juro com a desinflacdo do
alimentar, que pegou todo mundo. Todos os players vinham investindo muito fortemente em
crescimento nos Gltimos anos.

Entdo esse movimento, e por isso que ele ndo é um uma preocupacao porque esta bem, eu nao
estou deixando um projeto que alguém vai abrir naquele projeto, naquele lugar. Nao, o projeto
continua.

Entéo, simplesmente, ndés estamos mais cautelosos. No inicio de obra avaliando um equilibrio entre
0s projetos, a importancia deles, que cada um deles tem suas caracteristicas proprias, com relagédo
com o nivel de alavancagem da companhia.

E o efeito da taxa de juros, com o nivel de juros que nés temos hoje, com inflagdo alimentar a zero,
taxa de juros a 3.75%, por mais que seja o atacarejo, por mais que seja resiliente ao negdcio, vocé
precisa ser cauteloso até esperar e ver sinais claro de comeco de queda desses juros que tem
ofendido.

E por mais, como eu destaquei, acho que no inicio, quando vocé olha do ponto de vista operacional,
a performance na nossa visao poderia ser melhor, mas ela € muito positiva.



Vocé tem um custo de carregamento de divida no momento por conta do projeto, mas também
estamos passando por esse momento que requer essa cautela, requer essa disciplina.

Vou passar para Dani para responder a sua outra pergunta.

Daniela Sabbag
Dani, obrigada pela pergunta.

Sobre resultado financeiro, quando a gente olha a sazonalidade, levando em conta os pagamentos
gue noés temos, eles estdo mais concentrados no segundo semestre. Entdo devemos ter um
comportamento de resultado financeiro muito parecido de segundo trimestre com o primeiro, alguma
variagdo ali natural, mas muito parecido.

E um pouco maior no segundo semestre, em funcéo das saidas de caixa e tudo, mas € natural, e
pelo que eu vejo das projecdes dos analistas de consenso para 2023, esta bem alinhado. A gente
nao espera um resultado financeiro muito diferente do que esta no consenso do mercado.

A Gabi depois esta disponivel para compartilhar com vocé qual que é essa que a gente esta vendo.
Mas é bem parecido ai com o consenso.

Sobre juros capitalizaveis, assim, acho que vale ressaltar, como a gente abriu muita loja no quarto
trimestre de 2022, a base de capitalizac&o no primeiro tri se torna a menor do que a gente ja observou
nos ultimos quatro trimestres, entdo ela cai bastante.

Lembrando aqui vocés, as lojas comecaram a chegar de uma forma mais pronunciada no segundo
trimestre de 22, entdo eu acredito que é a boa referéncia para gente aqui 0 momento, vamos dizer
do auge, das lojas presentes no nosso trimestre full.

Porque no primeiro tri, vocés vao lembrar que a gente tinha recebido uma parcela das lojas, mas nao
todas. Entdo quando a gente olha 14 atras, resgatei aqui até os nimeros, R$ 183 milhdes no segundo
tri 22, R$ 169M no terceiro tri, R$ 104M e agora R$ 60M.

Entéo a gente esta falando aqui, de uma queda bem relevante, quer dizer, R$183M e agora a gente
esta a um terco desse valor. E tende a cair cada vez mais.

Alias, aproveito sua pergunta, Dani, para refor¢ar também, o que a gente ja falou em outros call, mas
eu acho que nunca é demais. Estamos seguindo uma norma contabil, e de acordo com essa norma
contabil, as companhias devem capitalizar os custos de empréstimos que sao diretamente atribuiveis
a a construcao e a aquisi¢cdo de um ativo.

Entédo a gente ndo esta fazendo, ndo é pratica nova da companhia, se vocé pega 0s nossos histéricos
de publicagéo, se vocé pegar 0s nossos releases muito anteriores ao projeto Extra, tem uma linha
de juros capitalizaveis que é exatamente em linha com essa norma.

Entéo estamos fazendo aqui direitinho como manda o manual, entdo acho que séo esses 0s pontos
que eu queria reforcar.

Se faltou algum pouco da sua questéo, vocé me lembra aqui.



Daniela

E, de IR e ai no Belmiro, sobre Abril. Por favor.

Daniela Sabbag
Esté 6timo.

Entéo o IR sim, bom a base do subsidio, da subvencéo, na verdade, leva em conta o beneficio fiscal
do ICMS. Entdo obviamente isso tem uma varia¢do a depender da venda da companhia.

Mas é mais ou menos esse patamar que a gente espera. Obviamente tem variacdo a medida que
vocé tem mais venda proveniente desse beneficio fiscal, do ICMS.

Belmiro Gomes

Sobre Abril, Dani, desculpa, ndo tinha acabado de responder a pergunta.

O que a gente tem visto, € que abril estd muito similar ao primeiro trimestre, muito similar a marco.
Ent&o ndo vimos nenhuma grande diferenca relativa, talvez com diferenga um pouco nas lojas novas,
que tem a rampa natural delas, mas no parque geral, as dificuldades que a gente viu no més de

margo a gente persiste para abiril.

Entdo ndo tem nenhuma. A gente olha para o segundo trimestre, ele deve estar muito em linha,
talvez ligeiramente um pouco melhor, quando a gente olha tri contra tri.

Talvez nao contra base do ano passado, que 0 ano passado nds temos uma comparagéo da inflagéo,
que é um pouco diferente, mas a gente vé um segundo trimestre muito em linha com o primeiro
trimestre.

Daniela

Excelente, obrigada pessoal.

Operador:

Continuando, a préxima pergunta é do Joseph Jordano, analista Sell Side JP Morgan. Joseph
habilitaremos seu audio para que vocé possa prosseguir.

Por favor, pode prosseguir.

Joseph Giordano — JP Morgan

Ola, bom dia a todos, bom dia Belmiro, bom dia Dani, obrigado pela minha pergunta.

Queria explorar com vocés talvez algumas questdes. As avenidas de crescimento que ainda ndo sao
bem explorados pela companhia, e aqui entender o que que vocés enxergam de oportunidade hoje
em atacado de distribuicdo.

Que talvez nesse momento de desinflacéo, ele poderia ser um uma boa alavanca para melhorar o
giro desses estoques.



Voltando um pouco na na questédo de converséo, a gente fala muito de competicéo.

Eu queria explorar com vocés, tentar entender se vocés enxergam um movimento de CPF ou CNPJ,
que sai das lojas mais maduras e vao para essas lojas novas, ou seja, entender um pouquinho essa
questao de canibalizacéo.

E por ultimo votando nesse Ultimo ponto, de incentivo de ICMS, dentro de toda essa discusséo que
esta acontecendo nesses ultimos dias, eu queria entender de vocés o que que vocés enxergam de
risco, de mudancas no entendimento da subvencao.

Obrigado.

Belmiro Gomes

Nao acho, aqui de tras para frente. A subvenc¢éo vou deixar a Dani falar, até porque ela sabe bem
mais nessa parte tributaria.

Mas acho que na questdo de incentivo de ICMS, ha também uma expectativa nossa de capturar
alguns efeitos positivos, uma vez que alguns beneficios fiscais hoje, principalmente aqueles
beneficios concedidos especificamente para algumas empresas, de algumas regides do Brasil, nés
nao temos.

Entéo, isso cria uma dificuldade histérica, de dificuldade de competitividade contra o atacado muitas
vezes distribuidora ou contra até outros atacados de autosservico que acabam tendo uma carga
tributaria muito inferior a nossa. Entdo ha um objetivo, acho que o momento ele é propicio para
regular questdes, principalmente para que eles sejam isonémicos, para que o que seja aplicavel para
um, possa ser aplicavel para outro.

A gente vé com frente positiva. Em alguns estados, inclusive, a gente esta com uma frente
institucional buscando sempre a questdo da isonomia, do ponto de vista de incentivo fiscais. Isso
pode nos ajudar na competicdo com atacado de distribuicdo, que tem produtos, sé para ter uma ideia
diferenca de aliquota que chegam a 13% de carga tributaria.

Isso faz com que, mesmo que a gente tenha escala, que tenha uma boa proposta, vocé muitas vezes
pela questédo tributaria, acabe ndo tendo competitividade nisso. Atacado distribuidor ainda € uma
alavanca de crescimento, acho que importante vocé até ter feito essa pergunta, se vocé olhar para
0 nosso competidor principal, ele tem operacéao.

Se a gente isolar, acho que no primeiro trimestre, pelo que eu vi das vendas, talvez acho que o Assai
pela primeira vez na histéria ultrapassou nosso principal concorrente no faturamento, somente de
lojas de autosservigo, porque nos ndo temos a distribuicao.

Nés estavamos focados em concluir o projeto de conversao, é imprescindivel a conclusdo desse
projeto para que essas lojas entrem com faturamento na base.

Mas ¢é algo sim que a companhia, e eu ja vinha até destacando, vem avaliando. E uma das alavancas
possiveis e uma avenida de crescimento.

E um modelo de negécio que demanda pouco investimento para vocé colocar ele em pé, mas ele
existe uma disciplina grande na concessao de crédito. Entdo isso também pode impactar um pouco
de caixa ho momento que vocé inicia a operagéo.

Acredito que no nosso quarto trimestre, a gente ja esteja um pouco menos pressionado do ponto de
vista dos investimentos. A massa de pagamentos que nds temos para fazer ao longo agora do



segundo e terceiro trimestre, a gente possa iniciar algum projeto dentro desse sentido, mas é uma
das alavancas.

Existe ainda também uma alavanca muito grande de oportunidade, principalmente dentro das lojas
das regifes centrais, a gente ndo simplesmente colocou o mesmo modelo de loja que nos
operavamos historicamente nas periferias, nas regides centrais.

A gente ja fez uma série de ajustes, alguns sdo bem conhecidos pelo mercado, por isso que nos até
abrimos o faturamento por loja para mostrar que, mesmo com esses ajustes, o0 modelo continua
extremamente forte e resiliente.

Mas ainda ha do ponto de vista de categoria ou mesmo de aumento de fluxo, como eu destaquei da
guestdo das ABLS e das galerias. No novo app também temos alguns objetivos.

Acho que a segmentacéo de oferta, algumas coisas cooperada com fornecedor para aumentar o
nosso papel de distribuigdo e nos dar mais forga junto ao publico PJ revendedora, acredito que seja
uma das das alavancas.

Ha sim canibalizagdo, acho que nds obviamente impactamos os outros players, principalmente
players regionais que estavam dentro de regides centrais, historicamente onde s6 estavam o0s
hipermercados.

Eu ja tinha falado um tempo atras, meio que tinha criado uma zona de excluséo dentro das regides
centrais, uma vez que n@s evitAvamos competir com 0s nossos préprios hipermercados, na época
que o Assai era uma subsidiaria do GPA.

Entdo tem ai uma canibalizacdo contra o setor e com nossas lojas mesmo, algumas antigas que
também prestavam até um desservico, lojas com sete, oito mil reais de venda por m2 era muito
desconfortavel para o cliente. O cliente ter uma loja proxima, isso era previsto também no projeto.

A gente calcula o efeito de canibalizacdo hoje em torno de 2% a 3%, dentro desse parque de lojas
do que nés abrimos agora em 2022. Mas fazia parte também do projeto, como posicionamento da
marca e é preferivel nds estarmos nesse ponto do que um concorrente Nosso estar naquele ponto.
Entdo fazia parte também de outros servigos.

Da subvencdo, se a Dani quiser passar para o Joseph.

Daniela Sabbag

Passo sim.

Bom Joseph a gente tem aqui, eu acho que alguns pontos que eu queria destacar, é que o beneficio
que a companhia reconhece hoje esta pautado, estd de acordo com a lei, com as leis tributarias

vigentes e no caso desse beneficio especifico.

Entdo a gente ndo tem, o Assai ndo é beneficiario de qualquer decisdo favoravel, exclusiva da
companhia, entdo é algo pautado na lei que vocés sabem, 160/ 2017.

Entéo eu acho que assim, o que o governo tem falado a gente vai acompanhar obviamente, qualquer
mudanca a gente sempre vai avaliar.

N&o temos risco no que cumprimos hoje. A gente tem convicgédo de que, hoje, da forma com que
esta a lei, estamos cumprindo exatamente isso e as discussdes a gente entende que podem ser
extensas.



A gente esta acompanhando de perto todas essas movimentacdes, o governo fala de viabilidade
econdmica nesse sentido a gente cumpre, e a gente esta até dentro do investimento.

Entdo essa subvencdo para investimento, a gente cumpre totalmente desde 2017. Fizemos
investimentos acima de R$ 10 bi, mais precisamente R$ 11 bi.

Entdo vamos olhar, e acompanhar, e reavaliar de acordo com as diretrizes que o governo devera
passar, mas estamos bastante atentos ao tema sim.

Belmiro Gomes

E acho que um ponto, que eu acabei falando aqui que acho que néo ficou claro quando eu respondi
sobre a questdo do segundo tri em relag&o ao primeiro trimestre

A gente espera obviamente o segundo trimestre crescer em relagdo ao primeiro trimestre, até pela
sazonalidade que existe dentro dos trimestres.

O que eu falei é que talvez a taxa de crescimento total ou a taxa de crescimento mesmas lojas, dado
gue provavelmente a composicao inflacionaria seja diferente, ela pode néo ser totalmente igual, mas
€ esperado um crescimento sim do segundo tri em relacdo ao primeiro tri. Até pela composicédo da
sazonalidade do tri.

Independentemente também das lojas que a gente abre agora no segundo trimestre, que tem uma
quantidade relevante de lojas para serem abertas agora dentro do segundo trimestre.
Joseph Jordano

Perfeito, muito obrigado, gente.

Operador:

Continuando, a préxima pergunta é da Irma, analista Sell Side, Goldman Sachs. Irma, habilitaremos
seu audio para que vOCcé possa prosseguir.
Por favor pode prosseguir.

Irma — Goldman Sachs
Bom dia, quase ja é boa tarde, mas obrigada por pegar minha pergunta.

S6 queria voltar ao momento, para discutir a expectativa para margem do ano, falando aqui tanto da
margem bruta quanto da margem Ebtida, entendo que o0 momento especial de um grande projeto de
conversao e expansao.

Acho que os movimentos do primeiro tri foram bem explicados. Como que a gente deveria pensar
sobre estes movimentos para o resto do ano, uma vez que na margem bruta, por um lado tem
ofensores, com promocdes feitos ao redor das aberturas. Mas imagino também que talvez, algumas
negociacdes especiais com fornecedor ao redor, justamente, nestes volumes para estocar uma loja
nova.

Por outro lado, obviamente nas despesas como vocé bem que explicou tem algumas coisas que
existe no inicio e depois acabam sendo diluidos. Entao colocando tudo no conjunto, como que se vé



na margem do ano, a gente ainda pode esperar uma margem mais ou menos estavel ano contra ano
ou tem alguns pontos que deixam para esperar uma expanséo ou talvez um um pouco de pressédo?

Obrigada.

Belmiro Gomes

Bem, acho que vocé citou bem, acho que dentro desse balaio nds temos ofensores e temos também
pontos positivos.

Temos por exemplo, a prépria rampa de maturacao, fato das lojas novas, principalmente as que vem
de converséo, elas ja terem entrado em atividade com nivel maior de margem, com possibilidade
ainda de subida.

Em um cenario que a industria também esta tendo dificuldade, de venda acho que também, o fato
de nés estarmos ainda inaugurando, colocando novas lojas também, isso nos ajuda a fazer algumas
negociagoes.

Por outro lado, a gente vé também que deve ter pressdo do ponto de vista de competitividade, por
isso, como eu falei, a gente esta buscando anular todos esses efeitos e a companhia busca manter
uma estabilidade de margem. Ela teve nesse primeiro trimestre, que é normalmente o trimestre mais
desafiador do ano, o primeiro trimestre que € sempre o trimestre complexo, entdo nés tivemos uma
variagdo de 0,3% mais objetivo.

Olhando para ofensores e os detratores e a parte positiva, € trabalhar com margem estavel em
relacdo ao ano anterior.

Irma

Claro, obrigada.

Operador:
Continuando, vamos para nossa Ultima pergunta.
E uma pergunta em inglés e vem do Andrew Ruben, analista Sell Side Morgan Stanley. Andrew,

habilitaremos seu audio para que vocé possa prosseguir.
Por favor, pode prosseguir

Andrew Ruben — Morgan Stanley

Ola obrigado. Eu tenho uma pergunta de follow-up rapida aqui. Vocé mencionou ndo cancelar as
aberturas organicas, mas e as convers@es...os nimeros mudaram? Vocé poderia atualizar o
cronograma para a conclusao desse projeto, obrigado!

Belmiro Gomes

Obrigado Andrew.

Das lojas organicas, sim, que até esta na nossa decisdo. Bem, na verdade, o inicio ou ndo dessas
obras das conversdes nédo. O foco é terminar as conversoes.



As dificuldades que tivemos, do ponto de vista de cronograma, estdo muito mais ligadas a alguns
projetos complexos de lojas que ficaram, que s@o dentro de regides centrais, e as aprovacfes das
licencas necessarias para elas.

Do que do ponto de vista, por exemplo, da gente ter segurado uma conversao, a conversao nao,
porque a conversao ela tem uma despesa de aluguel, ela tem uma despesa pré-operacional que
consome caixa da companhia.

Entéo o foco é terminar as conversdes. Temos uma quantidade agora, dentro do segundo semestre,
dentro do segundo trimestre, e ai no segundo semestre, no inicio do segundo semestre a gente deve
liquidar j& boa parte delas.

Tem duas lojas ou trés lojas ainda que temos uma dificuldade do ponto de vista legal de aprovacéo,
por mais que seja pontos comerciais ja existentes.

As licencas dependendo do nivel de intervencao que vocé precisa fazer, sdo alvaras de reforma,
autorizag®es de 6rgdos do meio ambiente, autorizagbes de 6rgaos ligado a patrimdnio historico, elas
podem ser um pouco mais demoradas.

Diferente quando vocé faz uma conversao de uma loja de cash & carry para uma outra loja de cash
& carry. E muito mais em virtude disso.

Mas a companhia esta com foco total para terminar o mais rapido possivel as conversfes dos
hipermercados.

Andrew

Obrigado.

Operador:

A sessao de perguntas e respostas estd encerrada e agora gostariamos de passar a palavra para
as consideracdes finais da companhia.

Belmiro Gomes

Obrigado, acho que a todos que participaram, participaram.

A companhia obviamente discutiu os pontos e passou o0s pontos de forma transparente, das duvidas,
pontos, preocupacdes, vitdrias, e as vantagens que nds conseguimos agora dentro desse primeiro
trimestre.

Temos ai um ambiente desafiador, mas a companhia esta no caminho certo. A companhia esta no
movimento de crescimento. Historicamente, € uma companhia que foi feita de crescimento, de olhar
para o futuro, de fazer investimentos no momento para colher resultados para frente.

Entdo a gente sabe que o momento em que estamos com a combinacao de juros elevado, um
momento em que estamos inaugurando uma boa parte de lojas novas. Mas isso vai resultar numa
companhia muito mais forte, uma companhia muito melhor posicionada.

Quem tem coisas boas, € preciso muitas vezes também tempo e paciéncia. A gente esta trabalhando

na maturacdo das lojas, por isso que a gente abriu dentro do primeiro trimestre que era um dos
pontos de preocupacdes.



Tem fatores alheios a vontade da companhia, principalmente em relacéo a taxa de juros, como todos
nés esperamos uma taxa de juro mais amena, que ela possa machucar menos o resultado, que na
nossa visdo do ponto de vista operacional, saiu de forma muito positiva.

Obrigado a todos e todas.

Operador:
A videoconferéncia de resultados referente ao 1° trimestre de 2023 do Assai esta encerrada.

O departamento de RelagGes com Investidores esta a disposicdo para responder as demais dividas
e gquestdes.

Muito obrigado aos participantes e tenham todos um bom dia!



