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ASSAI O Assai em numeros

ATACADISTA

ATACADISTA

€ Presenca em 1 a cada 4 lares (V

o +35 Milhoes de clientes por més

m +30% de market share @

) 203 lojas
> Diversidade de formatos de loja

n +80 mil Colaboradores

(M Pesquisa NielsenlQ Homescan 2023; @ Nielsen



ASSAJI Crescimento sustentado pela gera¢ao de caixa proprio

ATACADISTA

> S dportos 72,8
rsdbi®Qrs73bi e 59,7
-

27% 53161'?2023

Receita
Bruta

(R$ bilhdes) 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

s - ————— - __ _ _—

#Lojas 59 61 /5 84 95 107 126 144 166 184
Receita/loja
(R$ milhéejs) 757k 86 93 110 22 148 160 173 183 214 215 2240 253




ASSAi Mercado altamente fragmentado e com oportunidades de crescimento

ATACADISTA

~R$ 800 bi

(ABIA(M 2022)

~R$_—700 bi

(ABRAS 2022)

~R$ 255 bi

(Nielsen 2022, considerando
apenas Cash & Carry)

~2.500 lojas

+300 players

(1 Associacdo 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

91 cidades
ainda nao
possuem loja
Assai



ASSAi Somos a marca com maior presenc¢a nos lares brasileiros

ATACADISTA

Penetracio dos canais ( Penetracdao das marcas no Brasil

(Mar/24) - 1
ASSAI i
73% ' ATACADISTA :
| > | 24% 23% %
S +25% o = | 23%
Presenca domicilios | 20%
= +30%
(o] 1 0,
Market share no . 11% 11% >
s | Cash & Carry | 28
18% { : 6% 6% 5%
: = 4% >7
1 (o]
~12% ; .
. = | Total de lojas | n— - e N

Cash & Super Hiper  Vizinhanca | Cash & Carry (€)) Assai ! Playerl  Player2  Player3  Player4  Player5  Player6

Carry 2021 | (Varejo) (C&C) (Hiper) (Super) (Super) (Super)
20235

24% 11% 5% 1% o B e A A e e e o e !______J 2021 92023
i Participacao dos Canais ("
Pequenos comércios e '
distribuidores de bebidas
totalizam 59%
(M Nielsen; @ Pesquisa NielsenlQ Homescan 2023; ) Considerando 2.500 lojas no mercado Cash & Carry; ¥ Pequenas mercearias, Super e Hipermercados que ndo pertencem o

a grandes Grupos representam 43% e Distribuidores de bebidas equivalem a 16%



ASSAJI Sucesso comprovado pela produtividade

ATACADISTA

Venda média anual/loja madura:

PRODUTIVIDADE ASSAI 80%
ACIMA DA MEDIA DO SETOR ’ ~R$ 140M () ¢

Evolucao Assai Evolucao Assai
Venda média anual/loja: Venda por m?:
(R$ milhdes) (R$ mil)
11,5%
3,8 4,0
5,6% 3,5
Ultimos 2 anos: Abertura de
2 1 5 . l I 64 conversées em maturagdo
Area de Vendas +33% vs. Média
Companhia
2001 2022 2023 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

() Considerando venda média semanal de R$ 3,7 milhdes (Fonte: Nielsen), excluindo Assai °



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

ATACADISTA

_‘.‘;’4

P—— e —— \k—~4—-—— ———+ "T"

Despesas com

Despesas com
Vendas(M: 9% fachada de vidro, piso, pé direito alto, porta-palete Vendas(M: 9%

Melhorias: lluminacgao, ar-condicionado, equipamentos,

M Excluindo aluguel



ASSAIJI Aceleracdo da expansao com conversées em pontos irreplicaveis

ATACADISTA

‘D Pontos estratégicos em localizagdes excepcionais
W em grandes capitais e regides metropolitanas

Aceleracio da expansao em regides com maior
LI proximidade de publicos B2B e B2C

n +400 mil m2 adicionados a area de vendas

".'.'." Baixa Canibalizag@o com lojas existentes

66

dm Vendas 3x () superiores ao modelo hipermercado

Lojas
Margem EBITDA 150 bps acima da média da Companhia @ Adquiridas
i Galerias comerciais contribuirdo para diluicao dos custos de 64
=V ocupacdo (230 mil m?* de ABL / 1.300 lojistas) >
Conversoes

Concluidas ©)

(MBaseando-se na experiéncia passada da Companhia na conversao de lojas; @ Em relacdo a média da Companhia (7,5%); @ Até Dezembro de 2023. o



ASSAi Desempenho das conversoes evidencia proposta de valor diferenciada

ATACADISTA

_— RS = e WK o |
: > -

Faturamento Médio Mensal B ¥ B e T e e
(47 Conversées Inauguradas em 2022) e ey
28,0
26,0 26,0

Vendas no 1T24

+23% vs.

Lojas Organicas
inauguradas
1T23 2T23 3723 4T23 1724 até 2022 (RS 21M)

Mg. EBITDA

Pré-IFRS16 2,6% 3,7% 5,4% 5,6% 5,2%

Conversao: Salvador Paralela (BA)
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- ASSAI
CONTINUIDADE = >
DA EXPANSAQO Unit Economics

ORGANICA

(Loja organica padrao 2024-2025)

Receita Mensal Maturacdo

~RS$ 22M B 5°Ano

Margem EBITDA

Margem EBITDA
POs-IFRS 16

Pré-IFRS16

~7.,2% ~6%
CAPEX o ROIC ()
~R$ 70M >20%

©OOUJ

(MW ROIC: ndo inclui despesas gerais e administrativas no Resultado Operacional antes de impostos °



ASSAIJ Nos ultimos 3 anos, gerac¢do de caixa operacional foi de RS 11,2 bilhdes

ATACADISTA

Dez/20 +R$ 34 bi de faturamento e 115 novas lojas @ Dez/23
Faturamento(" Faturamento("

R$39bi R$ 11,2 bi R$73bi

184 lojas 288 lojas

/ Investimentos: RS 10,3 bi \
— ]

RS -3,7 bi RS -3,9 bi
RS -7,5 bi
Geragdo de Investimentos Pgtos. Investimentos Dividendos Custo da
Caixa em Expansao Aquisigao em Reforma e Divida
Operacional (novas lojas) Outros

=

(M Acumulado ultimos 12 meses
@ Excluindo fechamentos no periodo



ASSA] Investimentos e Custo da Divida financiados pela Geragao de Caixa

ATACADISTA

(R$ milhoes) 2022 2023
EBITDA Pré-IFRS16 2.868 3.444
Variacao Capital de Giro 1.309 1.187
Geracao de caixa Operacional 4.178 4.631
CAPEX (3.296) (3.198)
Aquisicao de Pontos Comerciais (345) (2.399)

Geracao de Caixa Livre

Dividendos (152) (89)
Custo da divida (1.501) (1.830)

Geracao de Caixa Total (1.117) (2.884)

PERSPECTIVAS 2024

EBITDA em crescimento:
Maturacao da expansao

Liberacao de caixa:
Gestao eficiente do supplier financing

Capex entre R$ 1,5 - 2 bilhoes
Abertura de ~15 lojas, manutencao e outros

Ultima parcela da aquisicdo concluida em
Jan/2024 (~R$ 900 M)

GERAGAO DE CAIXA LIVRE MUITO
SUPERIOR AO PATAMAR ATUAL EDO

HISTORICO RECENTE




ASSAIJI Aceleracdo da desalavancagem confirma maturag¢ao de novas lojas

ATACADISTA

Geracao de caixa e melhora no capital de giro intensificam
Geragao de Caixa queda de alavancagem no periodo

(12 meses)

Divida Liquida () (Mar/23) RS 13,7 bi

S 4,25x > .~ , .
@ Geracdo de Caixa Operacional RS 4,9 bi ) T \ 3.80x ° I/ e \
A

CAPEX -R$ 3,0 bi

S =5 -
o=~ Custo da Divida -RS 1,8 bi
C:}o Outros RS -0,2 bi

1T23 2723 3T23 4723 1T24

Divida Liquida () (Mar/24) RS 13,8 bi EBITDA® RS 2,9 bi RS 3,0 bi R$ 3,2 bi RS 3,4 bi R$ 3,7 bi

= Divida Liquida + Recebiveis descontados + Saldo a pagar das aquisi¢Ges de
Hipermercado / EBITDA Ajustado Pré IFRS16

I Divida Liquida + Recebiveis descontados + Saldo a pagar das aquisicbes de hipemercado

(1) Divida Liquida + Recebiveis descontados (RS 2,6 bi em 31/03/24 e RS 2,4 bi em 31/03/23) + Saldo a pagar aquisicio de hipermercados (RS 0 em 31/03/2024 e RS 2,7 bi em 31/03/2023). Q
(2) EBITDA Pré-IFRS 16 acumulado 12 meses (excluindo equivaléncia patrimonial).
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ASSAI

ameroista refinanciamento parcial de 2024 e 2025

(R$ bilhées)
3,9

1,9

0,7

. 0'2
— - AR

2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030

@ Vencimentos do principal da divida em 31/03/2024 (ndo inclui juros)

Alongamento do perfil da divida nos préximos 2 anos apoés

Em 31/Mar/24

15, 7si

p ,Ganos

cpi+1,49+%

87+

100+

2031

DIVIDA
BRUTA

PRAZO
MEDIO

CUSTO
MEDIO

MERCADO
DE CAPITAIS

INDEXADA
A CDI




Perspectivas: Diminui¢ao do endividamento e aumento do fluxo de caixa

REDUCAO DA ALAVANCAGEM -
A . . .
EmN < 3.2xao final de 2024 (vs. guidance anterior de < 3,5x) -

CONCLUSAO DOS PAGAMENTOS DA AQUISICAO DOS HIPERMERCADOS
RS 894 milhdes pago em Janeiro/24

MAIOR GERACAO DE CAIXA

l 2 Avanco na maturagéo da expansdo
ol . .

Reducdo da taxa de juros

AS S AI CONTINUIDADE DA EXPANSAO

~15 lojas previstas para 2024 e ~20 para 2025
ATACADISTA Menor patamar de investimentos em compara¢do aos anos anteriores

RENTABILIZACAO DOS ATIVOS

Ajuste de categorias e roll-out dos servigcos

Galerias comerciais contribuem para fluxo de clientes e diluicdo dos custos operacionais
Comercializagdo de espacos publicitdrios

CONTINUIDADE DA ESTRATEGIA PHYGITAL
Evolucdo do App Meu Assai



ATACADISTA

Para todos, de Sol a Sol.

MODELO DE NEGOCIO



ASSA] Forte capacidade de execu¢do impulsiona expansao consistente pelo territério nacional

ATACADISTA

61 lojas
182k m?2 area de vendas
10k colaboradores

6 estados

2012

Notas: (1) Em Junho de 2024

2024 @

293 lojas
+1,5M m? area de vendas
+80k colaboradores

87 novas

24 Estados JES

(2022-2023)
11 centros de distribuigéo

o X . . 2
11 escritorios regionals com autonomia



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 (2023) - RS bi

Ranking do Varejo

115,5
—
72,8
45,6
34,4
30,2
206 14

129 112

b4 AS:SAT e W B g omn BN cefoods

AAAAAAAAAA
@I chsaseria

Fonte: Informagdes das Companhias e ABRAS
Notas: (1) GPA exc. Exito.

Alimentar
Receita Bruta (2023) - RS bi
115,5
. —
Maior player 72 8/
Cash & Carry puro ’
e que mais cresce
= 157 17,4 20,6
9,4 11,2 ’
46 4,6 $,0
o . ] & =
AT o P e Ko - o N 25 TR 3
$3EE 5 §f P Bilsiz s 3i g ¢
S 23 § 6262 3 6z < 3§
212 2092 .- 1192 ... 92 8¢ 7° 62 5¢ oisise30 20 12
- 9% 16% 27% 5% 15% 17% 21% (5%) 28% 24% 15%

CAGR (2017 - 2023)



ASSAI Cash & Carry ganha relevancia e cresce em relacdo ao varejo alimentar

ATACADISTA

Importancia do Canal C&C em Compras Mensais
(Mar/24)

59%

24%

Outros’ C&C Super Hiper Vizinhanga

Fonte: NielsenlQ

Notas: (1) Pequenas mercearias e Super e Hipermercados que n3o pertencem a grandes Grupos e Distribuidores de bebidas.

Penetracao dos Canais nos Domicilios

(Mar/24)
71% 72% 3
Y O
59% 4\(/)
Y 0,
64% e 62%
58% .
55%
¢ S
46% 45%
o 43%
41% 37% S 32%
32%
30%
26% 26% 26% 24%
21%
18% 18%
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 1124
=O= C&C =O== Super === Hiper Vizinhanga



ASSAI A esséncia do nosso negocio é atender a diversos segmentos

ATACADISTA

Restaurantes

Ambulantes +360 mil

Alimentacao
~150 mil M

Lanchonetes
+600 mil M

Cliente final

~91 milhoes
domicilios @

Igrejas
~200 mil M

Mercearias
+900 mil M

Hotéis

(1) Quantidade de
estabelecimentos no
Brasil de acordo com
CNAE para base de
CNPJs cadastrados na
Receita Federal;

(2) Censo 2022 (IBGE) ATA C A D I S TA



ASSAI Amplo acesso a populagao brasileira

ATACADISTA

Nossas lojas sao feitas para
todos os brasileiros!

Segundo Nielsen Homescan (2)

Tickets do Assai
(# milhoes tickets)

Clientes do Assai por classe social (%)

290

+52%

2021 - 2023

D
ASSAI

ATACADISTA

2021 2022 2023

. . . . (1)
+35MmMm clientes distintos mensais Bl Classe A e B [ Classe C Gota Dok

Notas: (1) Considera clientes Unicos em transito nas lojas; (2) Fonte: Nielsen Homescan (Q3 — 2023 vs. 2022)




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

ATACADISTA

Gestao Regionalizada

Lideres locais possuem autonomia na tomada
de decisoes

11 Escritorios Regionais
28 Células de Compra

Marketing Regional

4 centrais de marketing para atender todo o
Brasil

3 =N

Numero de lojas em Junho de 2024

128

lojas
(Norte,
Nordeste e
Centro-QOeste)

GO, DF
eTO
17 lojas BAe SE

C}fJJ/\L\ 29 lojas
MG ,(/

8 lojas j
6 IIVIS RJ/ES
ojas 41 lojas
\ N
165
10 lojas :
p lojas
- (Sudeste
e Sul)

o



Q_ Fornecedores contam com o Assai para distribuicao

ASSAI

i complementar de produtos

Brasil € um pais de dimensdes «

5 . y P |
continentais e alto custo logistico |

Custos logisticos por pais em 2022 (V) |
% sobre faturamento das empresas |

| 0/ LOGISTICA
“ ) oo iRz ans
Brasil E 12,4%

Algumas lojas sao 100% abastecidas
diretamente pela industria

-
s e | 05 |
| .
i A S | CENTROE DE e
i 11 DISTRIBUICAO
| Abastecimento de lojas menores e Gestao Eficiente do
Ectados _ = ﬁl categorias de baixo giro Capltal de Giro
Unidos AL it

Geracao de Caixa via Supplier

Financing

(1) Fonte: Fundacdao Dom Cabral




ASSA]I Proposta de valor e entregue com eficiéncia operacional em todos os tamanhos de loja

ATACADISTA

Numero de lojas
Por tamanho (m?)

« Expertise em operar diferentes
formatos de loja

- Adaptacao do layout

 Informatizacao de todos os
processos de loja

A Ve -| 2
B Até 3 milm Hub:

M Entre 3-5 mil m? : Controle e agilidade na operagéo
M Acima de 5 mil m

Otima experiéncia de compra e preco baixo,

independentemente do tamanho da loja



ASSA]J Estratégia Phygital: CRM suporta ac¢oes direcionadas com o apoio da industria

ATACADISTA

App Meu Assai
+ 13 M dlientes identificados

+52% itens por cesta
Ticket médio 36 % maior

Vendas via Last Mile
(Cornershop/Uber, Rappi)

+1M de pedidos
em 12 meses




ASSAI Foco no publico PJ com canal exclusivo para comerciantes

ATACADISTA

Canal complementar com atendimento personalizado

Revendedores (mercearias, mercadinhos)

570 vendedores em loja

Clientes retiram os produtos na
loja

Gerentes das lojas tém
flexibilidade para negociar @




ASSAi Tudo isso se traduz em ganho de clientes e NPS elevado

ATACADISTA

Continua conquista de novos clientes...

Tickets (milhdes)

; NPS
\‘ 51
4
118
+172M
de tickets
2017-2023
2017 2023 2017

2023

... € reconhecimentos que evidenciam o sucesso do Assai

PREMIOS

A
EXPERIENCE
W~ CERTIFIED

Vs

TAMPEA

Experience Awards 2023
(empresas com os melhores
NPS do Brasil)

Exceléncia em Servicos
ao Cliente (Consumidor
Moderno 2023)

Atacarejo mais admiravel
(Marcas Mais, Estadao)



ATACADISTA

Para todos, de Sol a Sol.

RESULTADOS FINANCEIROS



ASSAI mportante evolugdo de rentabilidade impulsionada por alavancagem operacional

ATACADISTA

VENDAS LIQUIDAS

RS Milhées

15.096

1123

1724

LUCRO BRUTO (PRE-lFRSlG)
RS Milhées
% Receita Liquida

2.795
2.392

1123 1T24

1T24 vs. 1T23

SG&A (PRE-IFRS16)
% Receita Liquida

11,7%

1123

11,2%

1724

o o B B i,
-

-----------------------------------------------

Melhora da rentabilidade

Alavancagem operacional e controle de despesas

EBITDA AJUSTADO (PRE-IFRS16) EBITDA AJUSTADO (POS-IFRS16)
RS Milhées RS Milhdes
% Receita Liquida % Receita Liquida
(+37,6%) +28,0%
897 1.217

7,1%

652 951

17123 1T24 17123 1T24
Margem Pré-IFRS16 retorna ao patamar anterior
AN
\

\ ao projeto de conversoes ,

~ ——— — e —— Pl

N i - -

[ L T ————



ASSAI Patamar de lucro evidencia a resiliéncia operacional da Companhia

ATACADISTA

(Pré-IFRS 16 | RS MilhGes)

Resultado Financeiro LAIR Lucro Liquido
— +R$ 122M |— +19% J——
219 121 |7 93

78

Pés-IFRS 16: Pos-IFRS 16:
) RS 72M RS 60M
Ps-IFRS 16: AT e
RS 11M RS 54M
- ..
-1 1723 1724
1T23 1T24
* Conclusao do pagamento da aquisicao + Alavancagem operacional mm Maior carga tributaria
*  Redugdo do CDI (-0,6p.p. vs 1T23) « Maturacdo das novas lojas (subvengdo para investimentos)

* Fatores ndo-caixa (MTM e juros capitalizados) « Controle e diluicio de despesas

mm Aumento de resultado financeiro
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SUSTENTABILIDADE E
GOVERNANCA



ASSAI Assai tem a prosperidade como propésito, criando conexao com publico interno e externo

ATACADISTA

Ser Assai é assim:

Posicionamento

Para todos,
de Sol a Sol

Fazer com que a

prosperidade seja
uma realidade
para todos(as)



ASSAI

ATACADISTA

-5y
i

acessos Nos
canais de apoio a
empreendedores
da Academia Assai

das operacdes utilizam
energia limpa

nas emissoes de

de mulheres em
b d 1 .
F%'.'Z:c; 1$2e?3copo 25,2% cargos de lideranca

ICO2B3
IDIVERSA B3

mais horas de
treinamento
por colaborador
vs. média do setor

de pessoas negras

VK. em cargos de

lideranca

de pessoas com
deficiéncia no
quadro de
colaboradores

Toneladas de alimentos e
itens de higiene doados
para familias em situacao
de vulnerabilidade

00006

Data Base: 12 trimestre de 2024 @



ASSAIJI Rapida transicao acionaria transformou o Assai em Companhia de capital 100% pulverizado

ATACADISTA

Aprovacao de novo

Spin-off GPA 12 follow-on 22 follow-on Venda final Eleicao de novo membro modelo de remuneragao
31/dez/20 Casino Casino Block trade Casino | independente do Conselho
Participacdo Casino 07/dez/22 21/mar/23 23/jun/23 01/set/23 - Incentivos de Longo Prazo
40,9% em Assai Participacdao Casino  Participagdo Casino Participacdo Casino Substitui¢do do ultimo membro - Programa Sécio Executivo
40,9% em GPA 30,5% em Assai 11,7% em Assai em Assai: 0,0% Casino 3 membros - Stock Ownership Guideline
‘ | ‘ ‘ ‘ independentes
| | |

Listagem B3 Eleicao de novo ﬁprova;ﬁo da Proposta )

01/mar/21 Conselho de Administragao Transitoria da Remuneragao

Listagem NYSE 27/abr/23 ——- = 26/jul/2023

08/mar/21 - Renovacdo de 66% das posicdes | conselho assumiu o compromisso de

- Recomposi¢dao dos Comités de
Assessoramento

\rever o modelo de remuneragao )




Programa Sodcio Executivo com foco na retencao e no reforco do senso de dono de

) ¥
ASSAI executivos-chave

ATACADISTA

Programa Socio Executivo

Executivos participantes

Evolugao do EPS vs. Distribuicao do % de acdes de emissao da Companhia

Trigger minimo para Performance o
EPS: IPCA + 20% a.a.

WIlamir dos Anjos
VP Comercial &

@ Logistica @5 @ 17 f

. Anos de Experiéncia Anos no Assai

A 4

Principais caracteristicas do programa

: o~ s 1.6% (sendo até 1,2% para CEO)
* Forte alinhamento com os objetivos dos acionistas

- ® 9®
* Nao se confunde com ILP Padrao
»  Concessdo UNICA de direito a a¢bes vinculada a criacdo de valor
(wealth sharing)
« 7 anos + 3 anos de lock-up @ & & & & & . & & ®
* Limitado a 2% do total de agoes emitidas pela Companhia 0.4% 0.4% 0.4%
= _ 2 (sendo até 0,3%
* Parcela retengao: a partir do 52 ano para CEO)
* Parcela Performance: atingimento de metas agressivas @ Crescimento do EPS @ Retencdo @ Performance

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

(1) Earnings per Share (Lucro por Agado) @



Q Evolucao da Governanca com Conselho de Administracao
ASSAI Independente

ATACADISTA

COMITES DE
ASSESSORAMENTO

Governanca Corporativa,
Sustentabilidade e Indicagao

forte

Oscar Bernardes José Guiaraes

Presidente Monforte
Vice-Presidente

Gente, Cultura e Remuneragao
.oria

Andiara Pedroso Belmiro de Enéas Julio Cesar de g
Petterle Figueiredo Gomes Pestana Queiroz Campos v Financeiro e de Investimentos

reira

/‘Q\

;’ v | ' Auditoria
Leila Abraham Leonardo Gomes

Loria Pereira
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ANEXOS
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Organica: Ribeirdao Preto (SP)



=] LA - = 2 2
e e CEias . —— X, =t —~

=

Conversao: S3o José dos Campos (SP)
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ASSAI

ATACADISTA

Para todos, de Sol a Sol.
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