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ASSAI

O ASSAIHOJE: =

Presente em

203  1ACADA4
—  lares no Brasil: marca '.
~500M mais pre.sgnte3 o
fluxo de clientes nos domicilios Marca

por ano?

MAIS LEMBRADA

do varejo fisico e
digital*

// b %
va |
MELHOR Um dos
empresa de atacado e MAIORES
varejo do Brasil’ empregadores

privados do Pais®
() Maiores e Melhores 2024 da Exame

(2) 1 ticket equivale a 1,5 cliente

3) pesquisa Nielsen HomeScan 2023
4 Ranking Branding Brasil 2024 — Anacouto
(%) Caged
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16x MAIOR EM 12 ANOS!

Receita
Bruta
(R$ Bilhdes)

Total Lojas

Receita/loja
(R$ milhdes)

51 68 90
C I [
2012 2013 2014
61 75 84
86 93 110

/

20,1

24,0

2012 a 2025

24,9

snlll

2076 2017 2018
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ASSAJI Crescimento sustentado pela gera¢ao de caixa proprio

CAGR

30,4

2019 2020
166 184
183 214

39,4

+83-. /

Alavancado pelas 66
conversoes de hiper

I I I I I

2021 2022 2023 2024 LT™M
Jun/25

212 263 288 302 302

215 227 253 267 276



ASSAIJI Diversidade de clientes como fortaleza do modelo de negodcio

ATACADISTA

299
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1 morador
por lar
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g Novas oportunidades para criacao de valor e capacitacao de ativos existentes em novas

ASSAI frentes

ATACADISTA

Tickets do Assai Penetracao de Clientes Pessoa Fisica - Assai®
(milhdes)
290 312 Classe Social

62% 64% 5 8%

Faixa Etaria

53%

+33%

2022 - 2024

Género

2022 2023 2024 560 61% 63% 62% 61% g0

) 60% |
NITAIAR

0
61 Jo 18-24 25-29 30-39 40-49 50-59

| =l_§o =§o

(D Pesquisa online realizada pela BAIN & Company entre agosto e dezembro/24 (SP, RJ, MG, BA, PE, CE, MA, AM e AP, ~19 mil respondentes). Considera
compras no Assai pelo menos 1 vez nos Gltimos 6 meses anteriores ao preenchimento do questionario
@ Considera clientes Gnicos em transito nas lojas 6



ASSAi Mercado altamente fragmentado e com oportunidades de crescimento

ATACADISTA

~R$ 918 bi

(ABIA™M 2024)

~R$ 1,1 tri

(ABRAS 2024)

~R$ 264.3 bi

(Nielsen 2024, considerando
apenas Cash & Carry)

~2.500 lojas

+300 players

(1) Associac3o Brasileira da Industria de Alimentos

DENSIDADE POPULACAO POR C&¢C

Legenda

_ T—.
Menos Mais
habitantes habitantes
por Cash & Carry por Cash & Carry

OPORTUNIDADE

Das 203 cidades
com +150 mil
habitantes

~90 cidades
ainda nao
possuem loja
Assai
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ASSAI Segmento Cash & Carry aumenta sua relevancia dentro do varejo de alimentos

ATACADISTA

Importancia do Canal C&C em
Compras Mensais nos Lares (Jun/25)

52%
11%
6%
>
Outros (1) C&C Super Hiper Proximidade

Penetrag¢ao dos Canais nos Domicilios
(Jun/25)

)
1% 72%  74% 3%

65%  65%  66% o
59%  60%
58% 62% 62% 61% V° oy Ov°  63%

55% o
4M 45% M
37% 38% ©

30% 32%  329%  32%

26%  26% 26% 949

21% 18%

14%  12%

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 27125

—O0— C&C =O= Super == Hiper == Proximidade

(1) Distribuidores de bebidas, pequenos mercados, supermercados e hipermercados que ndo pertencem a grandes grupos e podem n3o reportar a Nielsen 8



ASSAI Uma histéria de lideranca em inovacdes e quebra de paradigmas

ATACADISTA

‘Market Share Market Share — Varejo Alimentar
Universo Mercado Alimentar , .
Perimetro Nielsen ) (Jun/25)
6% - 8% Assai 50,1% w 3 w

20% — 25%

C&C
MERCADO
Faturamento ALIMENTAR
Mercado Alimentar ALTAMENTE 0,0 p.p.
R$1,0aRS$ 1,3 PULVERIZADO —
Trilhdo (V) -1,4 p.p.
Demais -9,1 p.p.
Formatos Cash & Carry Super Hiper Vizinhanga
o/ o
75 A’ SOA’ I var. vs. Dez/19 | Var. vs. Jun/24

() Dados ABRAS
(2) Nielsen: Considera apenas os dados das empresas colaboradoras da Nielsen.



Marca Regionalizacao Nossa Produtividade
Cultura

y

DIFERENCIAIS ASSAI
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ASSAI A marca mais lembrada do varejo fisico e digital

ATACADISTA

‘Marca mais NPS
lembrada Comparativo
do varejo fisico 2017 2024

e digital (2 51 — 72

(2) Ranking Branding Brasil
2024 - Anacouto

milhoes de Maior conta milhdes

3’8 clientesno de Instagram 3’ seguidores
Whatsapp  do varejo no Brasil

Destino dos  Uber: destino mais

clientes 1(_) solicitado no Brasil’

(M Exceto aeroportos

-

CONEXAO

COM OS CLIENTES
Diferentes canais,
mensagens e midias

1



ASSAI Conhecimento regional é essencial para se adaptar as caracteristicas de cada regido

ATACADISTA

¥
o
b

1)

¥

ESTRUTURA

]2 } 28 } P Sortimento, Precificacao
M e Comunicacio Regional

Escritorios Células

Regionais de Compra

n + 3 mil fornecedores,
'|2 } 4 } sendo 60% regionais
Centros de Centrais de
Distribuicao  Marketing !

DIRECIONADORES ol )€

* @

+50 patrocinios regionais




%4 Nossa Cultura e nosso Valores proporcionam o reconhecimento como uma das melhores
ASSAI empresas para se trabalhar no Brasil

ATACADISTA

Engajamento (V)

'Y A .
S a, 2024
Simplicidade Foco no(a) A
cliente
® & 82% ¥
Paixao pelo que Compromisso
fazemos com resultado Great Entramos no
Place Ranking
work Nacional de
- . empresas com
’ Certificad " .
; 5 a-j sheines mais de 10 mil
) colaboradores
Cuidado com Etica

K Nossa Gente /

1 GPTW
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ASSAI Sucesso comprovado pela produtividade

ATACADISTA

Evolucao Assal
Venda por m*

(R$ mil)

4,7

4,0
35 3,8

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Ultimos 2 ano
Abertura de 6.
conversoes e
maturacao
Area de Vendas +3
vs. Média Compan

N° de Lojas
Por m?:

N\

Bl Até 3 mil m?
[ Entre 3-5 mil m?
¥l Acima de 5 mil m?




ASSAi Consistente evolugao dos indicadores com rentabilidade

ATACADISTA

W Ganhos de
produtividade
por loja

W Rentabilidade
Crescente

w Controle de
despesas

253 267

227
183 214 215

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Venda Média Anual/Loja (R$ MM)

EBITDA

+32'0% (Pré-IFRS16)

16 18

122 1B 12 15

2019 2020 2021 2022 2023 2024
EBITDA (P6s-IFRS16)/Loja (Ano) (R$ MM)

v
12.221
3.963 10.821

7.145
4.578 >-906

2019 2020 2021 2022 2023 2024

Lucro Bruto (pds-IFRS16) — (R$ MM)

95% 9oy 94% 95%  94%  9,3%

2019 2020 2021 2022 2023 2024
SG&A (Pos-IFRS16) com % de venda liquida

15
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ASSAI Assai é o segundo maior player de varejo no Brasil e o maior player puro de Cash & Carry

ATACADISTA

Ranking do Varejo
Receita Bruta (2024) - RS bi

47,3
42,2 32,4 20,0 15,8 12,7 11,2

Maior player

Magawu % GASASBAHIA

/"GPA erv | GRENNER (ceficozud Cash & Carry puro

.y
ASSAI

\ Carrefour | (mateus | a0 g
N \ w_ N N N \ N e que mais cresce
Ranking do Varejo Alimentar
Receita Bruta (2024) - RS bi
120,6 80.6
) 4
42,2
- ’ 21,3 20,0 17,4 15,3 11,4 11,2 10,3 8,3 5,2
(%) o - -
: ; 1 3 2 . : § & :
s ot o9 @ (G o o £ c ¥z w3 =
] < o3 o o =3 © Q < v
S S3 2 S 2 = © : 3
() (G} - "
10 20 3¢ 4¢ 592 (1) 62 792 8¢ 990 100 120 219
14% 22% 29% 21% -5% 16% 15% 26% 4% 43% 14% 10%

CAGR (2017 - 2024)
Fonte: Informagdes das companhias e ABRAS.
1) Grupo Mateus + Novo Atacarejo.
(2) GPA exc. Exito. 16



ASSAI Maior fidelizacao de clientes com avancos importantes na experiéncia de compras

ATACADISTA

Melhorias: lluminacao, ar-condicionado,
equipamentos, fachada de vidro, piso, pé
direito alto, porta-palete

I
i

EPEERFFDEE




MODELO DE NEGOCIO
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ATACADISTA

61 lojas

182mi| m? 4rea de vendas

10mi| colaboradores

6 estados

2012

(1) Em Junho de 2025

ASSAJI Forte capacidade de execug¢ao impulsiona expansao consistente pelo territorio nacional

302 lojas @

+1,5M m? area de vendas
+85mil colaboradores

24 Estados novas lojas

— (2021-2023)
12 centros de distribuicio @ 15 novas S

lojas
. 7 . . . . .®
12 escritorios regionais com autonomia em 2024



ASSAI Conhecimento regional é essencial para se adaptar as caracteristicas de cada regido

ATACADISTA

130 Lojas (Norte. Nordeste
e Centro-Oeste)

Norte
15 lojas CE, Ple MA
24 lojas
/ ( y.
: - AL, PE, PB e RN
601’7 Dlzjz;r 0 S ‘ \\' \\ /Z’ \\A\/{/w" k 29 /Ojas
MT, RO e AC Raic o5F
10 lojas 29 lojas
MG
9 lojas
Lk g RJ/ES
6 lojas 42 lojas
SP + Interior SP
10 lojas ~ 111 lojas
. : P ! -
Ndmero de lojes em 4 w 172 Lojas (Sudeste e Sul)
iy 7 /
\'f\ 7 //
N
//
12 Escritérios Regionais Marketing Regional Gestao R_egmnahzada |
28 Células de Compra 4 centrais de marketing para atender todo o Brasil ggzg"cs}slgggls possuem autonomia na tomada

20



g Margem bruta impulsionada pela evolucao do modelo de negodcios: Adaptacao do
ASSAI sortimento e implementacao de servigos

Lucro Bruto (RS Bilh3o)

CAGR: 21,7%

12,7
i i .

2,2 3,0
]
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 LTM Jun/25
Mg Bruta. 15,0% 16,0% 16,6% 16,5% 16,4% 16,7% 16,4% 16,3% 16,6% 16,7%

AGOUGUE~

Conversao: Taguatinga (DF) Conversao: Curitiba Alto da XV (PR) Conversao: Sdo José dos Campos (SP) Conversao: Teixeira de Freitas (BA)

(1) 9% Receita liquida 21



ATACADISTA

MODELO ANTIGO
e 7

(1) P4s-IFRS16 (excluindo aluguéis)
(2) Excluindo Despesas Pré-Operacionais

ASSAi Evolucao do modelo mantendo custo baixo e com aumento da rentabilidade

NOVO MODELO
e 9,6% 9,7% 9,7% 9,5% 9,3%  9,2% 4% 9,3% 9,3%
SG&A ] .
Estavel (1) 7,1% 7,5% 7.2% 7,1% 7,5% 7,6%
6,5%
0,
2,1% 52% _—" Ganhos de ~3.5 p.p
Margem EBITDA
LTM
2013 2015 2017 2019 20212 20222 2023 2024
Jun/25

INOVAGAO

EFICIENCIA ATENDIMENTO
OPERACIONAL PERSONALIZADO



ASSAJI Conversdes em pontos irreplicaveis e com elevado potencial de rentabilidade

ATACADISTA

’ Pontos estratégicos em localizagoes excepcionais
aas» em grandes capitais e regides metropolitanas

Y Aceleracio da expansio em regides com maior
(2)
proximidade de publicos B2B e B2C

+400 mil m? adicionados 3 4rea de vendas

Vendas 3x (1) superiores ao modelo hipermercado

Lojas

Margem EBITDA 150 bps acima da média da Companhia 2 Convertidas

Galerias comerciais contribuirdo para maior rentabilizacdo de
ativos (230 mil m2 de ABL / 1.300 lojistas)

S N+

() Baseando-se na experiéncia passada da Companhia na convers3o de lojas; @ Em relacdo a média da Companhia (7,5%); ® Projeto concluido em Dezembro/24
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ASSAI Unit Economics consistente: Loja organica padrao 2024-2025

ATACADISTA

DRE (pr¢-IFrs16)

%, 4 Receita Mensal
<3 Margem Bruta

B8 Despesas com Vendas

| /ﬁ} Margem EBITDA

excluindo G&A

B

D&A

(por ano)

, Aa\ Margem EBIT

excluindo G&A

IR

~RS$ 24M

~16,5%

~9,2%

~7,3%

~RS 4M

~5,8%

~34%

(I)ROIC: ndo inclui despesas gerais e administrativas no Resultado Operacional antes de impostos

Depreciagao
Acumulada

Working Capital

| "\,g Fornecedores
Estoques

Contas a Receber

~RS 70M

~6,0%

~68 dias

~22 dias

\ fan) ROIC () >20%

24



ASSAJI Estratégia Phygital: CRM suporta acdes direcionadas com o apoio da industria

ATACADISTA

Em Jun/25: A P P
MEU -
‘ ’ WTodos
r‘ +14 MM de clientes cadastrados ASSAI
C N

ﬁ Faturamento do App representa a "
/1 44% das vendas no 2T25 :

‘H Frequéncia dos clientes cadastrados é

i 59% maior que a média dos ndo cadastrados

R Vendas via Last Mile (Cornershop/Uber, Rappi, IFood)
00" 1+119% de faturamento vs. 2724



Foco na geracao de caixa

INICIO DO CICLO DE REDUCAO DA DIiVIDA LIQUIDA
RS 12,5 bi em 4T24: -RS 0,6 bi vs. 4T23
RS 13,4 biem 1T25: -RS 0,4 bi vs. 1T24
RS 13,8 bi em 2T25: -RS 0,2 bi vs. 2T24

ADIAMENTO DE DETERMINADOS PROJETOS DE EXPANSAO
Cerca de 10 lojas novas em 2025
A S S AI‘ Cerca de 10 lojas novas em 2026 \NOVO GUIDANCE 2026

ATACADISTA
MAIOR GERACAO DE CAIXA

Avang¢o na maturacgdo das novas lojas
Redugéo dos investimentos: Previséo de RS 1,0 a 1,2 bilhdo em 2025

REDUCAO DA ALAVANCAGEM
~2,6x ao final de 2025

POTENCIALIZAR O VALOR DOS ATIVOS

Projeto de Retail Media suportado por fluxo de 500 milhées de clientes ano
Novas categorias; In & Out

Roll-out dos servigos;

Continuidade da estratégia phygital com evolu¢éo do App Meu Assai

Galerias comerciais contribuem para aumento do fluxo de clientes e fideliza¢Go

D
ASSAI

ATACADISTA

26



ﬁ Reducdo do Capex para 2025 para faixa entre RS 1,0 e RS 1,2 bi, apds

ASSSAI 6 anos de forte expansao das operagoes
EXPANSAQ ASSAI
A
CAPEX Rs 1’0 - 1’2 Bl Em 6 anos,
ﬁ S mais que
i & projetos de dobramos
A inovago o nimero
~ de lojas
R E D U AO . Manutengao e
RS 250 — 3m mi NOVos servicos
& 2018
DO CAPEX
lojas
COM POSTERGACAO _
DE LOJAS APOS . xpans&o
INTENSO PROCESSO RS 650—750 mi - 20
DE EXPANSAO lojas

2025

27



RESULTADOS 2725
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ASSAI Margem EBITDA avanga +0,3 p.p. com aumento do lucro bruto e diluicao de despesas

ATACADISTA

Faturamento: R$ 21 bi (+7,2%)
Vendas ‘mesmas lojas’: +4,6%
Estabilidade de market share

Projecao expansao: 10 lojas em
2025 e 10 lojas em 2026

Agosto: 1 inauguracao em SP

Lucro Liquido

Pré-IFRS16: 264M (+60%)
Pos-IFRS16: 219M (+78%)

Eficiéncia operacional, mesmo
diante dos juros elevados

-3,17x, reducado de -0,48x vs. 2T24

Margem EBITDA

Pré-IFRS16: 5,7% (+0,3 p.p.)
Maturacao das novas lojas
Ampliacao dos servicos
Rigido controle de despesas

Geracao de Caixa

Geracao de caixa livre:
e R$2,7DbiLTM
Evolucao do EBITDA
Reducao dos investimentos
Disciplina na politica de recebiveis

Aumento de R$ 0,5 bi do EBITDA Pré-1FRS16 LTM Projecao 2025: ~2,6x

Reducao de R$ 0,2 bi da divida liquida

29
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_ Maturacao das conversoes evidencia evolu¢cao das vendas e da rentabilidade, com margem
ASSAI EBITDA das conversdes de 2022 +0,4 p.p. acima da média da Companhia (5,7%)

Faturamento Médio Mensal (64 lojas)

(R$ Milhoes) 91% ()
+6,1% Produtividade
R$24,9 R$26,4
2T24 2T25
Mg. EBITDA 4,1% 5,5%

Pré-IFRS16?

L J Conversdes: Campinas Amoreiras (SP)
+1,4 p.p.

() Comparado as lojas organicas abertas até 2022
(2) % Receita Liquida 30



54 Avanco da margem EBITDA impulsionado pela maturacao das novas lojas e pelo controle
ASSAI de despesas, refletindo eficiéncia operacional mesmo diante da elevada taxa de juros

EBITDA PRE-IFRS16 LUCRO LIQUIDO PRE-IFRS16

(R$ Milhbes) (R$ Milhoes)
+11,8% +60,0%
1.079 264
965 R$ 86M
Créditos
fiscais
165
2T24 2T25 2T24 2T25
Mg. EBITDA®  5,4% 5,7% Mg. Liquida® 0,9% 1,4%

¥ guew— F guerr—

,3 p-p- ,9 P-p-

(1) % Receita Liquida

31



g Aumento do EBITDA contribui para menor divida, com redu¢ao da alavancagem em 0,5x no

ASSAI 2T25 vs. 2T24

ATACADISTA

Geracao de Caixa
(R$ Bilhoes)

Divida Liquida® Jun/24 14,0 90%
Geracdao de Caixa Operacional 3,9 \ conversao |
. EBITDA em
Capex -1,2 caixa
Geracao de Caixa Livre 2,7 |
Custo da Divida -2,0
Geracao de Caixa Total 0,7
Reducao Antecipacao De Recebiveis -0,4
Divida Liquida® Jun/25 13,8
(R$ Bilhoes)
2T24 2T25 Variacao
Divida Bruta 17,5 16,2 -1,3
== Caixa Ajustado 3,5 2,4 -1,1
 Caixa Bruto 5,1 4,5 -0,6
Recebiveis
 Descontados 1,6 21 04
== Divida Liquida® 14,0 13,8 +0,2

() Divida Liquida + Recebiveis Descontados (RS 2,1 bilhdes em 30/06/2025 e RS 1,6 bilhdo em 30/06/2024).
Entre 0 4T21 e 0 4T24, o indicador de Divida Liquida + Recebiveis Descontados contemplava o saldo a pagar da aquisi¢do de hipermercados.
O pagamento da aquisi¢do de hipermercado foi finalizado no 1724

(R$ Bilhdes)
-0,48x Covenants contratual: 3.0x
Ratio Covenants contratual
no 2T25®W: 1,78x
| 3,65x "
_ 3,52x
3,04x 3,15x | 3,17x
~2,60x |
14,0 13,9 12,5 134 138 \
2T24 3T24 4T24 1T25 2725 4T25E

EBITDA® 3,8 3,9 4,1 4,2 43

T osw

Grafico sem escala

Divida Liquida + Recebiveis descontados @/
EBITDA Ajustado Pré IFRS16

RS . 3
I Divida Liquida + Recebiveis descontados”

(1) Ratios Contratuais: [Divida Bruta (-) Caixa (-) Contas a receber com desagio de 1,5%)] / [Lucro Bruto (+) Depreciacdo Logistica (-) SG&A]

(2) EBITDA Pré-IFRS 16 acumulado 12 meses (excluindo equivaléncia patrimonial)

B)Entre 0 4T21 e 0 4T24, o indicador de Divida Liquida + Recebiveis Descontados contemplava o saldo a pagar da aquisicdo de

hipermercados. O pagamento da aquisi¢do de hipermercado foi finalizado no 1724

32



g Continuidade da otimizacao do perfil da divida, com alongamento do prazo e reduc¢ao do

ASSAI custo médio
FLUXO DE VENCIMENTOS®
OPERACOES
(R$ Bilhoes)
Prazo médio: 39 meses

Custo médio: CDI+1,28%a.a.

R$ 6,6 bi em novas captacoes

W R$ 3,6 bi pré-pagamento de dividas
com vencimentos em 2025 e 2026

132 Emissao de Debéntures
R$ 1,5 bi, CDI+1,20%

Pré-pagamento de R$ 2 bi (CDI+1,75%)
com vencimentos em 2026 e 2027

1,2 1,2
Empréstimo CPR em R$ . .
®  R$ 450M, CDI+0,95%

Pré-pagamento de R$ 500M 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
(CDI+0,93%) com vencimento em 2025

0,2 0,2

(1) Data base julho/2025, considerando empréstimo de RS 450 milhdes
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Y
ASSAL

OPORTUNIDADES DE
CRESCIMENTO FUTURO

——— CONSIDERANDO A ESTRATEGIA
DE SUSTENTABILIDADE

Mudangas Gestdo de Residuos
OperaL Climaticas Cadeia de Fornecimento

Desenvolvimento dj “ Capacitagdo ~ “ piversidade
eral) bessoas e comunidades

“* Combate a fome * |nstituto Assai

Impulsionar a
prosperidade para todas
as pessoas com operacoes

responsaveis e transparentes,
e menor impacto ambiental.

pwl Gestao ética g A=
g e transparente  * Governanga
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ASSAI

ATACADISTA

NOSSA GENTE

E DIVERSA

RESULTADOS,
CENSO ASSA|
2024

67,7%

de pessoas negras
(pretas e pardas)

45,8%

de pessoas negras
na lideranca

25,7%

de mulheres
na lideranca

817

pessoas migrantes

5,3%

de pessoas com
deficiéncia

(acima da cota legal)

9,6%
de pessoas
50+

~7%
pessoas LGBTQIA+
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Operagoes

Meta de mudancas climaticas alinhadas a metodologia
SBTi: reduzir 42% das emissdes dos escopos 1 e 2 até 2030
(ano-base 2021)

* 2T25: Reducao de 20%
Reaproveitamento de 44% dos residuos (+1,2 p.p. vs. 2T24)

Aumento de 30,7% no namero de lojas com compostagem vs.

2T24

Desen volvimento_ de
Pessoas e comunidades

46,7% de pessoas negras na lideranca (+3,9 p.p.)
25,5% de mulheres na lideranca (+0,2 p.p.)
+1.000 colaboradores migrantes e refugiados
10 Cozinhas Solidarias em 8 estados
* 530 mil refeicoes
* 102% da meta atingida

RECONHECIMENTOS IMPORTANTES

Premiac¢Oes e Reconhecimentos

* Marca mais valiosa do varejo alimentar:
» Interbrand: 7° ano consecutivo
* Brand Finance: 5° ano consecutivo
* TM20 e Infomoney: 1° edicao

PROMOVEMOS PROSPERIDADE PARA TODOS (AS) E CONQUISTAMOS

» Great Place to Work Brasil (GPTW):

* 4°ano consecutivo um excelente lugar para se
trabalhar

* Melhor do segmento para:
* Pessoas com deficiéncia
* Mulheres
 Etnico-racial

e Prémio Consumidor Moderno de Exceléncia em
Atendimento ao Cliente

e Cash & Carry

* Eleito pela 5° vez vencedor na categoria Varejo — Atacado




ASSAI Rapida transi¢cdo acionaria transformou o Assai em Companhia de capital 100% pulverizado

ATACADISTA

Spin-off GPA

31/dez/20

Participacao Casino
40,9% em Assai

40,9% em GPA

07/dez/22
Participagao Casino
30,5% em Assai

1° follow-on Casino

2° follow-on Casino
21/mar/23

Conselho de Administracao

Participagdo Casino Venda final Eleicao de novo membro Aprovacao de novo modelo de
® 11,7% em Assai Block trade Casino independente do Conselho remuneracio
P 23/jun/23 01/set/23
Participagao Casino Substitui¢cdo do ultimo membro - Incentivos de Longo Prazo
em Assai: 0,0% Casino - Programa Sdcio Executivo
Py 8 membros - Stock Ownership Guideline
independentes
-
I |
® @ ® ®
Listagem B3 Eleicao de novo
01/mar/21 Conselho de Administracao Aprovacio da Proposta Eleicio de novo membro Elei¢do de novo
Listagem NYSE 27/abr/23 4 = Transitéria da independente do
08/mar/21 - Renovacdo de 66% das posicGes Remuneracio Conselho 25/abr/25
- Recomposigdo dos Comités de ¢ 02/set/24

Assessoramento

26/jul/2023

Conselho assumiu o
compromisso de rever o
modelo de remuneracao

Aprovacdo de José Roberto
Missnich como membro

- Reducdo do Conselho de
Administracdo para 7 membros
- Recomposicdo dos Comités de
Assessoramento
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g Programa Sodcio Executivo com foco na retencao e no reforco do senso de dono de

ASSAI executivos-chave

ATACADISTA

A  Wlamir dos Anjos
VP Comercial &
Logistica

Belmiro Gomes
CEO

Executivos participantes @ Anos de Experiéncia

Principais caracteristicas do programa

*  Forte alinhamento com os objetivos dos acionistas

. N3ao se confunde com ILP Padrao

Programa Sdcio Executivo

Evolucao do EPS vs. Distribuicao do % de agoes de

Trigger minimo para Performance

emissao da Companhia

Maximo
EPS: IPCA + 20% a.a.
VP Operagoes
gl
Anos no Assai
1.6% (sendo até 1,2% para CEO)
} & & ®
0.4%

»  Concessdo UNICA de direito a a¢des vinculada a criagdo de valor

(wealth sharing)

* 7 anos + 3 anos de lock-up 0.4% 0.4% 0.4%
« Limitado a 2% do total de agdes emitidas pela Companhia (sendo até 0,3%
para CEO)

*  Parcela retengao: a partir do 52 ano

@ Crescimento do EPS @ Retencdo

*  Parcela Performance: atingimento de metas agressivas

(EPS(): IPCA + 20% a.a., com base em 31/dez/2023)

(1) Earnings per Share (Lucro por A¢3o)

@ Performance
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ASSAI Membros do Conselho Independente

ATACADISTA

Oscar Bernardes José Roberto
Presidente Miissnich
Vice-Presidente

R
L

Julio Cesar Belmiro de Figueiredo Enéas Pestana
Gomes

Leila Abraham Miguel Mickelberg

Comites
Consultivos

Financeiro e de Investimentos
Coord.: Miguel Mickelberg

Recursos Humanos, Cultura e
Remuneracao
Coord.: Leila Abraham

Auditoria

Coord.: Enéas Pestana

Governanca Corporativa,
Sustentabilidade e Indicagao

Coord.: Julio Cesar



A

ASSAi Management com vasta experiéncia dentro do setor

ATACADISTA

Belmiro Gomes
CEO & Diretor de Relagdes
‘oj\ com Investidores

o '

Anderson Castilho WIlamir dos Anjos Aymar Giglio Junior Sandra Vicari

Vice-Presidente de Vice-Presidente CFO interino Vice-Presidente de Gestdo de
Operagoes Comercial & Logistica Pessoas & Sustentabilidade
| £
'ﬁ ¥/ - '\'
José Antonio Léon Julio Gentilim Marly Yamamoto Rodrigo Callisperis Paulo Pompilio Marcelo Simées
Diretor Executivo de Diretor Executivo de Diretora Executiva de Diretor executivo Diretor Executivo de Diretor Executivo de
Expansdo & Construcao Planejamento Marketing & Gestao de de Tl Relacdes Institucionais  Auditoria, Gestao de Risco
Estratégico & M&A Clientes & Investigacao

Corporativa

@ Experiéncia no varejo Anos de Assai 41
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