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Bom dia a todos e obrigado por aguardarem, sejam muito bem-vindos a videoconferéncia de
divulgacdo dos resultados do 3° trimestre de 2022 do Assai Atacadista.

Destaco, aqueles que precisarem de traducdo simultanea temos essa ferramenta disponivel
na plataforma para isso basta clicar no botéo "interpretation" através do icone do globo na
parte inferior da sua 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 j& 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 sessdo de perguntas e respostas.

Para fazer perguntas, clique no icone #Q&A# na parte inferior de sua telae 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 tnica
vez.

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

Consideracdes 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¢des econémicas gerais,
condicdes de mercado e outros fatores operacionais podem afetar o desempenho futuro do
Assai e conduzir a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais
considerac0es futuras.

Agora passarei a palavra a Gabrielle Helu Diretora de Relagées com Investidores do Assai.



Gabrielle Helu

Ola, bom dia, a todos e a todas, obrigada pela participacdo na nossa teleconferéncia de
resultados do 3° tri de 2022.

Gostaria de apresentar para vocés os presentes aqui hoje, Belmiro Gomes nosso CEO, a
Daniela Sabbag nossa CFO e o Wlamir dos Anjos VP Comercial e Logistica.

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

Belmiro Gomes

Obrigado Gabi. Bom dia a todas, bom dia a todos, queria agradecer a presenca das pessoas
que estdo nos acompanhando nesse call de resultados do 3° trimestre de 2022.

Gostaria de iniciar falando no call de resultado iremos nos se ater somente aos resultados da
companhia. Temos visto algumas noticias no mercado, vocés devem ter acompanhado, entéo
obviamente, a Companhia, por ndo ter ciéncia de nada, ndo vai comentar nenhum movimento
eventual de movimentacGes ou possiveis boatos envolvendo acionistas da companhia.

O foco €, falarmos sobre o0 3° tri, 0 momento importante que a companhia esta, especialmente
agora com o inicio das aberturas das lojas do Extra e as expectativas que nds temos do
4° trimestre em diante.

O 3° trimestre, vocés devem ter visto no release que foi muito forte, marca uma caracteristica
do Assai, que € manter um desempenho e uma performance constante independentemente
dos momentos econdmicos, de momentos desafiadores, cenarios externos.

Como a deflacdo, que a gente enfrentou agora dentro desse 3° trimestre, ou mesmo no
momento que estamos executando 0 maior projeto que a companhia ja teve, que é a conversao
dos hipermercados Extra, o 3° trimestre marca as aberturas. Antes de falar sobre os nimeros,
eu queria agradecer, tanto pelos nimeros, como de todos 0s processos e inauguragdes, 0
nosso time. No fim, com o tamanho da companhia, nds chegamos a 70 mil colaboradores
dentro do 3° trimestre. A gente se orgulha de ter gerado esse ano 18 mil novos postos de
trabalho.

Provavelmente, nesse ano, 0 Assai vai ser uma das companhias que mais vai ter gerado postos
de trabalho dentro do Brasil, dentro do territorio nacional e tudo que esta sendo feito & mérito
do trabalho, esforgo, garra e dedicacdo de diversas pessoas nossas, de diversas areas que em
cada uma das nossas lojas, dos processos de conversao dessas lojas, das obras, se esforcam
com muita garra e determinacdo. Muito obrigado ao nosso time, pelos nimeros e trabalhos
do 3° trimestre.



O 3° trimestre obviamente, como nds estamos em um projeto que vocés bem sabem bem que
é gigantesco, é um dos maiores projetos do mercado alimentar brasileiro, que é a conversao
dos hipermercados Extra para a bandeira Assai, marca a reabertura das lojas. No 3° trimestre,
mais no fim, entre Agosto e Setembro, n6s fizemos a reabertura de 14 novas unidades e
dentro de Outubro mais 6 unidades. Hoje, as 07h18 da manhd, nosso vice presidente
Anderson Castilho inaugurou 14 em Mister Hull no Cearé a nossa 202 abertura.

Os processos de reabertura de lojas e a evolugdo do patamar de obras, de conversdo necessaria
nos fizeram também aumentar o objetivo, aumentar o guidance de unidades abertas para este
ano.

Agora a meta é de 45 convers@es do parque de lojas do Extra, que serdo reinauguradas agora
em 2022, que somada a mais 13 lojas organicas, que serdo entregues dentro do ano de 2022,
a maior parte ja esta inaugurada, vai acrescer um total de 58 novas lojas ao parque do Assai.

Dentro dessas obras que estdo acontecendo em varios estados, gostaria de destacar, porque
tivemos a inauguracdo dessas 20 lojas, mas n6s chegamos a estar com 50 obras simultaneas.
Para que vocés tenham ideias isso significa quase 14 mil pessoas trabalhando em construgéo
civil, fabricacdo, montagem de equipamento, mais um contingente de 3 mil colaboradores do
Assai, na parte de contratacéo, treinamento, abastecimento dessas novas lojas e inauguragao.

Entdo ha um esforgo e uma mobilizagcdo muito grande, que na nossa visao, além da geragédo
de postos de trabalho, também tem uma massa de recurso investido que contribui
positivamente para a economia do pais.

Embora estejamosno  inicio do processo de abertura, tivemos resultados
extremamente animadores, ou seja, que confirmam as premissas e 0 que nds tinhamos em
mente quando nés decidimos fazer a oferta ao GPA para comprar essas unidades.

A forca da marca Assai, a proposta de valor que nos temos, 0 modelo de baixo custo e de
preco baixo, tém feito com que a performance, conforme nds tinhamos planejado, seja
extremamente animadora. Para que vocés tenham uma ideia, de um parque hoje de 239 lojas
que o Assai tem, das 10 principais em termos de fluxo de clientes, 6 lojas ja sdo desse novo
parque de lojas que foram abertos recentemente.

Confirmando as expectativas de que, dada a localizacao dessas lojas, o forte adensamento e
presenca nao somente do consumidor final, mas também de uma quantidade muito grande de
comeércios a sua volta, nds teriamos uma assertividade muito grande em termos de venda
dessas unidades e que elas também teriam rapida maturacdo e um rapido fluxo.

Indo agora um pouco para termos de venda: Na venda, como vocés viram no release, depois
em termo de lucro bruto, que 0 nosso VP Wlamir vai destacar um pouco mais, passamos por
um 3T22 onde tivemos que enfrentar um cenario de deflacdo em algumas categorias de
produto, também um nivel de endividamento do consumidor brasileiro que bateu o recarde
dentro do 3° trimestre. Nos meses de Agosto e Setembro houve um impacto no comércio de
forma geral, mas atenuando esses efeitos a gente conseguiu ter uma taxa de
crescimento extremamente elevada.



A combinacdo da performance das mesmas lojas, em um patamar de 9%, mas principalmente
a forca das novas unidades, e aqui eu estou falando das 44 lojas abertas nos ultimos 12 meses,
a maior parte ainda dessas lojas, e tem uma quantidade grande de orgénicas que foram abertas
no final do ano passado, permitiram com que a companhia mantivesse um patamar alto de
crescimento, superando a marca dos 30% de crescimento, 20% advindo da expansao e 9%
do nosso parque de mesmas lojas.

Com isso, 0 parque de lojas abertas ja da uma venda anualizada de R$ 65 bilhGes, mantendo
dessa forma também o nosso guidance de ultrapassar a marca de R$ 100 bilhdes de
faturamento em 2024.

Também, pela primeira vez, dada a quantidade de lojas em andamento e a massa de pessoas
pré-operacionais que nds temos trabalhando nesse momento, fizemos uma separagéo para
que tivesse uma melhor visdo do que sd@o 0s numeros da companbhia.

Especialmente na linha de despesa e para efeito de EBITDA, dos custos pré-operacionais, a
Dani depois vai destacar um pouco mais, que é predominantemente os custos prévios que
nos temos a maior parte deles em pessoal, antes das aberturas das lojas, pessoas que ja estdo
contratadas nesse momento para assumir as lojas que abrem nos meses seguintes.

Para que vocés tenham uma ideia, agora em Novembro, nés devemos inaugurar 18 novas
unidades, entdo todo esse time, todo esse pessoal, ja esta em treinamento em outras unidades
ja ha bastante tempo para conseguir realizar as aberturas e dar seguimento dentro da
companhia.

Essa segregacdo mostra, na nossa visdo, também uma estabilidade muito forte em nivel de
despesas da companhia. E a primeira vez que nds fazemos esse nivel de separacio, e ele
mostra também que as alterac@es feitas no nosso modelo de negdcio, especialmente as lojas
que estdo em localizagbes um pouco mais privilegiadas, perto de populacdo de alta renda,
onde nds fizemos uma adicdo de uma série de niveis de servicos, que elas ndo tém impacto
no nivel de SG&A e as despesas da Companhia.

A principal proposta de valor, que é despesa baixa, permite entregar uma busca na melhoria
da experiéncia de compra buscando atender cada vez mais um publico muito mais amplo, é
que o Assai vem executando nos ultimos anos, e o numero do 3° trimestre na nossa Visao
reforca isso.

Queria destacar que com isso que ultrapassamos pela primeira vez a marca de R$ 1 bilhdo de
EBITDA dentro do trimestre. Quando excluimos as despesas pre-operacionais, 0 EBITDA
também ultrapassa a marca de R$ 1 bilhdo, mesmo colocando e considerando as despesas
gue nos temos pré-operacionais.

A geracdo de caixa da companhia, a Dani vai destacar um pouco, é o grande o destaque. NOs
temos um momento com altos investimentos feitos nas aquisi¢des das lojas do Extra, nos
pontos comerciais, em obra e equipamento, que a Companhia ja vem destacando que fazia
parte do projeto e esta dentro do planejado no momento de alavancagem.



NOs temos uma geracdo de caixa muito forte, aumentou mais de R$ 1 bilh&o no ultimo ano,
ultrapassou a marca de R$ 3,2 bilhdes e é essa geracdo forte de caixa advindo do nosso capital
de giro, do préprio modelo de negdcio que sustenta os planos da Companhia, 0 que sustentou
no momento a decisdo da aquisi¢do dos pontos do Extra, e € 0 que sustenta a companhia hoje
ter um nivel de alavancagem.

E na nossa visdo, dado que a maior parte desses investimentos sdo nessas novas unidades, é
uma alavancagem que tem comeco, tem meio e tem fim.

Na medida agora que noés comegcamos um ciclo forte de inauguracdo, para realizar 0s
investimentos nessas lojas, e ai vocé passa a contar com a geracao de caixa da venda dessas
lojas e também com proprio capital de giro, o Wlamir vai destacar um pouco mais a frente,
pela localizacdo dessas unidades ha também uma melhoria no capital de giro da companhia.

Com isso mesmo suportando os niveis fortes de alavancagem e despesa financeira, o lucro
liquido da companhia bate ainda a marca dos 2%, R$ 281 milhfes. Ndo é muito
comparavel com o 3°tri do ano passado, nés tivemos uma série de reconhecimento de
créditos que no6s fizemos a separacdo e se nbés desconsiderarmos as despesas pré-
operacionais, teriamos um lucro liquido na casa de R$ 318 milhdes, que seria muito mais
normalizado.

Entdo essa alavancagem, obviamente estd pressionada pela taxa de juros elevada, que nés
temos visto em termos de deflacdo e em termos de movimento inflacionario, a gente tem uma
expectativa, acho que o mercado como um todo, que em 2023 a gente tenha patamares de
juros menos agressivos que somado a geracdo de caixa da companhia, vai melhorar muito a
pressdo sobre resultado e também uma rapida desalavancagem da companhia.

Feito isso gostaria de passar para 0 nosso VP comercial Wlamir, que ira destacar um pouco
a parte da margem e um pouco dos outros impactos que nos tivemos ao longo do 3° tri.

Wlamir dos Anjos

Obrigado Belmiro, bom dia, a todos e a todas, obrigado é uma satisfacdo poder participar
dessa conferéncia com todos vocés.

Acho que a principio, o Belmiro ja colocou alguns pontos, olhando um pouco para a dindmica
comercial a gente teve muitos fatores que contribuiram nesse 3° tri. A gente tem efeitos da
propria inflacdo, que ainda continua pressionando em algumas categorias, e a propria
deflagdo que tem seus efeitos perversos, vamos se dizer assim.

Quando vocé olha em termos de vendas, mesmo com deflagdo em algumas categorias,
principalmente nas commodities, a gente conseguiu compensar isso. Nosso time estd muito
habituado a trabalhar tanto com inflagdo quanto com o aumento de deflacdo, entéo a gente
tem uma dindmica comercial e uma proximidade junto do fornecedor para antever um pouco
desses movimentos, seja por taxa cambial, seja por questes climaticas ou qualquer outro
evento. Entdo a gente se antecipa para que possamos ser assertivos no direcionamento, tanto
dos volumes de compra, 0s volumes de estocagem e na dinamica de pregos.



A gente conseguiu passar muito bem por esse trimestre. Ainda h4 uma perda de poder de
renda da populacdo muito forte, mas continuamos com um movimento que a gente vem
falando ao longo do ano em todos os trimestres, de trade down, que continua forte, além
ainda de uma questdo de migracéo de categorias, que a nds ainda notamos no nosso negocio.

Mas atrelado toda essa combinacéo e até um pouco da prépria deflacao ajudando, querendo
ou ndo o poder de compra nessas categorias, a gente vé o aumento de fluxo de clientes muito
substancial nesse 3° tri. E ainda notamos uma migracdo de clientes pessoa juridica, com
questdes de proximidade com abertura das lojas que ele ndo tinha opgéo de compra no cash
& carry, até pela distancia, ou por ndo ter uma loja proxima, ou também por questdes de
capital de giro, porque o pequeno empreendedor € pressionado por capital de giro e no fim a
gente acaba sendo uma opcéao de compra e de estoque para esse pequeno cliente.

E continua um movimento de migracdo de consumidores finais para as nossas lojas. Acho
que a combinacdo disso aliado também ao inicio da nossa campanha de aniversario no més
de setembro, que se estende agora até 31 de Outubro, mas a combinagdo dessa dinamica
aliadas a campanha de aniversario, sem efeito das restricdes que nés tivemos tanto no de
2020 quanto 2021 em detrimento da pandemia.

Esse ano a gente conseguiu Ser um pouco mais agressivo na comunicacdo, na propria
negociacédo, no envolvimento com os nossos fornecedores para a gente fazer uma campanha
mais robusta. Tanto é que a maior campanha que o Assai faz de todos os tempos, com a maior
premiacdo que o cliente ja busca no segmento de varejo alimentar.

A combinacéo desses fatores todos fez com que a gente ganhasse share na visdo da Nielsen
tanto na base total quanto na base mesmas lojas e isso é bastante significativo, até mesmo
porque a gente tem expandido fortemente, e o Belmiro vai falar da expansé@o, em pracas que
a gente ja esta presente e esta consolidado. Talvez diferente do que aconteceu em anos
anteriores, que a gente estava ocupando areas ou estados que a gente estava adentrando, mas
agora ndo, ha um fortalecimento da nossa marca.

Com essa mudanca, com esse projeto que a gente sabe, de conversdes das lojas de
hipermercado, a gente comegou isso no inicio do ano independente também dessa questdo, a
fazer uma adaptacao do sortimento em servicos e em lojas. Temos feito e tentado adequar o
nosso modelo de negocio para a realidade brasileira atual. Temos sido muito feliz na inclusao
desses servicos e na inclusdo desses novos sortimentos nas lojas que fazem sentido e tem
publico para isso, independentemente de ser uma loja convertida ou de uma loja organica.

Eu acho que quando a gente olha para essas lojas que nds estamos convertendo, a localizacéo,
isso j& foi falado varias vezes, a gente ndo cansa de reforgar que os pontos séo irreplicaveis
e isso fez também com que a gente nédo precisasse fazer um investimento em marketing ou
em margem.



Aliado a forca da marca e ao préprio modelo de negdcio de baixo custo e independente da
adicdo de servicos, a gente consegue ainda trabalhar na casa dos 9% de despesa. A Dani vai
detalhar um pouco mais isso, mas tivemos ganhos substanciais nesse ano na margem bruta. A
gente encerrou o 3° tri com 16.3% de margem bruta mesmo com todas essas adversidades e
0 peso da propria expansao.

Se comparado, a gente tem 44 lojas como o Belmiro colocou, ainda em rampa de maturacéo
ou recém-inauguradas, abrimos muitas lojas no 3° trimestre, a gente conseguiu equilibrar isso
dado todas essas caracteristicas que a gente tem nesse parque.

Isso nos deixa muito confiante para os proximos trimestres e para 2023 / 2024, da
assertividade da estratégia da companhia na conversdo desses hipermercados e na nossa
expansdo organica. Estamos muito confiantes de que teremos resultados muito substanciais
para frente.

Falando um pouquinho de capital de giro, vou ser bem breve, mesmo com a formacéo de
estoque dessas lojas, um parque muito grande em abertura em formacéo de estoque, a gente
conseguiu também ter um alinhamento com os nossos fornecedores, ter uma melhoria de
prazos genuina. E também, pelo fato dessas lojas estarem em regifes mais centralizadas,
onde a inddstria esta mais proxima, a gente conseguiu equilibrar bem essa questdo e
conseguimos trabalhar com niveis de estoque menores do que quando chegamos numa praga
nova, ou em uma regido mais remota do pais, ou onde a gente ndo tem centrais de
distribuicéo.

Entdo basicamente, a expansdo desse projeto estd muito concentrada. Esta em 16 estados
espalhados em todas as regides do Brasil, mas a grande concentracdo esta no Sul e Sudeste,
que é onde a industria esta mais proxima, o que nos permite trabalhar com estoque em niveis
menores, favorecendo principalmente o supplier finance e capital de giro da companhia.

Gostaria de aproveitar esse momento antes de passar para a Dani, para agradecer a todo time
Assai e também um agradecimento especial aos nossos fornecedores. O desafio que a gente
estd enfrentando, vamos dizer assim, é um desafio muito bom e muito prazeroso. Mas a
quantidade de lojas no volume, na intensidade, a gente conseguiu entregar essas lojas seja na
questdo de estoque, na questdo operacional, tem um envolvimento na participacdo e no apoio
muito forte dos nossos fornecedores.

N&o s6 os mercantis como também os demais fornecedores, seja as construtoras enfim,
fornecedores de equipamentos e servigos que tem nos ajudado a poder fazer esse plano de
expansdo e continuar crescendo com bastante solidez.

Muito obrigado a todos e eu devolvo a palavra para a Dani.



Daniela Sabbag
Obrigada Wlamir. Bom dia a todos!

Vou passar aqui para o slide do SG&A e do EBITDA. Nesse slide a gente esta trazendo uma
analise mais detalhada da despesa, que como o Belmiro falou, foi um destaque importante
do trimestre.

Um trimestre marcado de novo pelo controle das despesas, essa disciplina da companhia foi
ainda mais fundamental nesse contexto das conversdes de lojas de hipermercado e dado o
peso que essas despesas pré-operacionais representaram no trimestre.

Ent&o a principal natureza, como o Belmiro destacou, é despesa com pessoal. Entdo uma vez
que a contratacdo dos times de loja ocorre cerca 3 meses antes, e aqui a gente esta falando de
mais de 6.000 funcionarios contratados no trimestre para fazer frente as conversoes, a despesa
foi equivalente a 0.4% da venda, totalizando R$ 56 milhdes, e a gente traz essa leitura
normalizada, vamos dizer assim, onde a despesa alcangou um patamar de 8.8%.

E isso obviamente resultou em um EBITDA da ordem de R$ 1.1 bilhdo. Em uma margem
também normalizada, esse EBITDA excluindo essas despesas foi de 7,7%, o que € um
patamar muito em linha com o patamar do 3° tri 2021 e mostra que a performance das nossas
lojas segue muito sélidas.

E no acumulado do ano, estamos falando de R$ 2.7 bilh&o de EBITDA com margem de 7,1%.
Esse patamar de margem, gostaria de lembrar a todos, esta bastante alinhado com as
expectativas da companhia em vista do projeto de conversdo, mas lembrando a vocés que o
guidance la atras que a gente passou para esse ano um guidance de 7%, entdo a gente esta
aqui no acumulado em 7,1%

Passando para o resultado financeiro, acho que o destaque aqui de conhecimento de todos,
mas R$ 440 milhdes no trimestre, a gente tem aqui R$ 126 milhGes de juros sob passivo de
arrendamento, entdo a despesa liquida Pré-IRFS é de 2,3% da receita e R$ 314 milhdes.

E essa despesa ela é muito impactada por esse forte aumento do CDI, que praticamente
triplicou no trimestre.

Além disso a gente tem o maior volume de divida bruta, dado os altos investimentos que a
gente esta fazendo no projeto de expansao, mas totalmente em linha com o que foi planejado,
que a gente vem comunicando para esse projeto, entdo totalmente previsto aqui.

Passando para geracgéo de caixa operacional, o Belmiro ja comentou, mas como vocés sabem,
mais de 90% do nosso EBITDA é convertido em caixa. Temos uma geragéo ai bastante forte



nesse trimestre de novo, de mais de R$ 1 bi de geragdo nos ultimos 12 meses, atingindo um
patamar de R$ 3,2 bi.

E esse crescimento, que é mais de 53%, vai seguir acelerando, dada as inauguracfes das
conversdes que ainda ndo estavam refletidas nesses nimeros, entdo a gente ja inaugurou 20
lojas, séo 45 até o final do ano e ai a gente segue o primeiro semestre de 2023 inaugurando
lojas, e essa contribuicao vai trazer esse nUmero para patamares ainda mais substanciais, com
um crescimento ainda mais forte do que a gente estd vendo agora.

Entdo isso é um ponto bem importante para chamar atencéo. Os niveis de investimento aqui,
também, de R$ 2.9 bi e R$ 1.4 bi sdo pontuais, momentaneos, desse momento de
investimento da companhia muito relevante, mas que obviamente com toda essa
alavancagem mais elevada que a gente esta trabalhando, mas que com toda essa geracéo de
caixa, vai voltar para patamares menores que duas vezes, como a gente também tem trazido
para voceés, ainda no final de 2023.

Dessa forma com toda essa geracdo e esses pagamentos, com a despesa financeira
praticamente triplicando em relagdo ao ano passado, a gente fecha em um patamar de divida
liquida/EBITDA menor de 2.7x. Lembrando a vocés que o 2°tri tinha sido 2.7X, entdo
estamos bastante confortaveis, bastante alinhados com o que a gente planejou para esse
projeto e para a alavancagem da companhia.

Passando para o proximo slide do lucro liquido, tudo que a gente apresentou aqui: um lucro
liquido de R$ 281 milhdes no trimestre e R$ 814 milhGes nos 9 meses.

Nesse calculo de normalizacdo para trazer uma visdo recorrente do nosso lucro para voces.
Entdo excluindo as despesas pré-operacionais e 0s créditos fiscais que nos tivemos no ano
passado também, para ter bases comparaveis do lucro gerado pela nossa operacao, a gente
teria aqui R$ 318 milhdes de lucro e um crescimento de 4%, com uma margem acima de 2%,
2.3% no trimestre 2.2% nos 9 meses, e um lucro de R$ 860 milhdes nessa visdo normalizada.

S6 para fechar essa parte financeira, o resultado evidencia a solidez do nosso modelo de
negocio. Tivemos uma forte alavancagem operacional, um controle rigido das despesas,
ganhos de share importantes e maiores do que a gente viu em periodo anteriores. E fomos
fortemente impactados, obviamente, pelos investimentos, os altos investimentos, que a gente
tem feito na expanséo e o contexto de juros elevados.

Sendo assim, concluo a minha parte e passo para o Belmiro agora para os detalhes da
expanséo e os avangos de ESG.



Belmiro Gomes
Obrigado Dani.

A gente destacou no inicio da fala, todos sabem, quem acompanha a historia do Assai sabe,
temos conseguido manter ano sobre ano uma trajetéria constante de resultados, de
crescimento de venda, suportado pela nossa geragédo de caixa.

E o0 que tem feito a nossa expansdo, o Assai ndo fez nenhuma aquisicéo de negécio pronto,
mesmo a aquisicdo do Extra, sdo lojas que eu vou falar um pouco mais na frente, que
requerem um processo pesado de adaptacdo do ponto de vista de construcéo, para transformar
uma loja de hipermercado em atacado.

O time do Assai apoiado por diversas empresas, 0 Wlamir agradeceu, mas eu queria reforcar
0 agradecimento, diversos parceiros nossos que tém trabalhado, fornecedores de
equipamentos, construtora, que tém se esforgado junto conosco em varios Estados diferentes
do Brasil para poder fazer essa massa de abertura, essa massa de inauguracdes.

Foram 44 lojas nos ultimos 12 meses, ja realizamos 28 organicas, 16 conversdes, com as 6
de outubro, chegamos a 22 conversdes. Adicionamos a companhia mais de 30% de area de
venda.

A assertividade de modelo de neg6cio, como a gente falou, tem permitido com que a
companhia, embora com altas taxas de crescimento sustentado pela expansdo, mantenha
um equilibrio muito saudavel em termos de venda e em termos de margem.

E no total, hoje estamos com 239 lojas operando, das converses conforme foi destacado nédo
vai passar uma a uma, mas sdo pontos como a gente falou desde o inicio, nds obviamente
SOmMOos 0S mais encantados com o projeto e nés vivenciamos no dia a dia.

Sdo pontos extremamente assertivos, sdo pontos que sdo hoje em dia quase que irreplicaveis
do ponto de vista imobiliério, entdo isso tem permitido colocar a marca, nosso modelo de
negocio e a forca do Assai dentro de regides que eram dificeis por muitos anos, dado o
aquecimento do mercado imobiliério, tempo de aprovacdo de licenca para vocé conseguir
lojas do nosso modelo, que caiu hoje nas gracas do consumidor, tem se tornado para as
industrias.

No caso do Brasil, que ¢ um pais com muita dificuldade logistica, um distribuidor
complementar tem sido ponto de estoque de abastecimento de pequenos comerciantes, entao
esse projeto permite que seja possivel, tanto em termos de formato, quanto para a marca
Assai, colocar lojas em localizagbes extremamente privilegiadas.

As conversdes tém, como eu ja destaquei no inicio, sido executadas e 0s primeiros numeros



confirmam todas as diretrizes que nos tinhamos no inicio do projeto. Hoje nos ja chegamos
em 20 unidades convertidas. Em Novembro e Dezembro temos um calendario muito forte,
entdo a gente deve ver os primeiros nimeros em termos de contribuicdo mais forte de venda
dentro do 4° trimestre, e muito mais obviamente dentro do 1° trimestre de 2023.

E uma mobilizagio extremamente forte, quando vocé faz uma conversdo de um hipermercado
é necessario fazer um refor¢o de piso, troca-se instalacGes elétricas, faz uma quantidade
gigantesca em termos de reforgos. Para te dar uma ideia, em termos de numeros, n6s vamos
usar nas lojas desse ano do Extra, em termos de acgo, o equivalente a duas Torres Eiffel, e em
termos de concreto, o equivalente a 6 estadios do Maracana, sdo mais de
8.000 quildmetros de cabos elétricos que estdo sendo instalados.

Entdo obviamente essas lojas tém ficado em condi¢des das novas, e dado as localizacdes
delas, elas vao permitir a companhia ter pontos extremamente privilegiados. Dentro dessa
movimentacdo também nds fizemos uma série de alteracdes no nosso proprio modelo de
negocio. Essa alteracdo no modelo, que a gente ja destacou em outras oportunidades, ndo
esta relacionada a aquisicdo de hipermercado, mas sim com uma evolucdo dentro do préprio
modelo do atacado, dentro do modelo do Assai.

Para que em regides com populacdo de maior poder aquisitivo e maior adensamento vocé
também ofereca uma série de servigos, que na nossa visao o cliente tinha uma demanda muito
grande, no que seria o objetivo do nosso modelo de negdcio, que € atender no caso do
consumidor, a sua compra mensal de abastecimento.

Junto com isso, nés temos avancado também dentro do novo aplicativo do Assai, 0 Assai tem
uma visdo de unir a experiéncia do cliente na loja fisica também com o digital. Esse avango
no app, que a gente deve dar destaque um pouco maior dele no outro trimestre, dado que o
foco da companhia estd muito forte em cima desse processo de conversdo de unidades, vai
permitir um maior nivel de relacionamento com o cliente, e explorar uma série de
oportunidades comerciais no dia a dia em termos de venda, e também junto aos nossos
fornecedores.

Queria agradecer muito ao nosso time de expansdo que estd em campo, liderado pelo José
Leon, a Deise, o Anderson que estdo bem envolvidos dentro desse processo, que vao permitir
que dentro agora desse 4° trimestre 0 Assai entregue uma quantidade significativa de lojas
dentro do que nos tinhamos colocado no mercado.

A expectativa da companhia, dado que nds também continuamos com as organicas, tem
aberturas de lojas organicas dentro do 4° trimestre, dentro do landbank da companhia hoje
nos temos mais de 35, em torno de 35 a 40 projetos de novas unidades organicas para 0s
préximos anos.

Obviamente a prioridade nesse momento € fazer o mais rapido possivel as conversdes do



Extra, que permite estimar tanto os R$ 100 BilhGes de faturamento como eu falei no inicio,
como também ter aproximadamente 300 lojas em operacdo no final do préximo ano. Entéo
a trajetoria de crescimento da companhia continua extremamente forte.

Seguindo para o proximo slide, a gente sempre destaca a parte de ESG, acho que o grande
destaque dentro trimestre, e quem acompanha a trajetoria, quem vive no dia a dia, esta mais
préximo, sabe 0 quanto o Assai se caracteriza dentro do mercado por ser uma empresa
extremamente inclusiva, por ser uma empresa diversa, seja em todos os temas e hoje em dia
requer.

E dentro desse trimestre nds gostariamos de destacar que nos lancamos um novo Instituto,
Instituto Assai. Até cisdo com o GPA nos estavamos de baixo do guarda-chuva do Instituto
GPA.

Entdo o Assai, até pelo tamanho que tem, dentro do papel de responsabilidade social que nds
acreditamos que as companhias tém, ainda mais uma companhia do nosso tamanho, do nosso
porte, precisava de uma atuacdo totalmente independente. O Instituto Assai vai nos permitir
atuar em uma série de frentes que nds temos hoje, uma delas muito voltada para o
empreendedorismo. O Brasil € um pais de dimensdes continentais, que é feito de micro e
pequenos empreendedores, milhares deles distribuidos no territorio nacional.

Hoje, através da Academia Assai, nds fazemos uma série de capacitacdo, reconhecimento,
premiacdes, o Instituto vai ser um braco muito forte nesse sentido, assim como trabalhar
também na questdo do esporte, que é uma outra frente que o Assai sempre teve a marca
muito vinculada a isso.

E na questdo da alimentacdo, dado a situacdo econémica, a gente aderiu ao Pacto pela Fome,
fizemos uma série de aumento nas nossas doacbes de alimentos dentro do papel de
responsabilidade social, tanto nds como cidaddos como também as companhias tém.

O destaque do trimestre vai para a reducdo de emissdo de carbono, nos tivemos
uma reducdo significativa mais de 27%, a companhia estd ciente dentro das questdes
climaticas e fez investimentos principalmente nessas novas unidades em equipamentos mais
modernos, em tecnologias que nos permite reduzir dentro do escopo 1 e escopo 2 das
medi¢des ambientais, o nivel de emissao que nds colocamos, isso vale um grande destaque.

A companhia tem crescido, mas ela tem crescido de forma sustentavel ndo somente por caixa
como a gente gosta de destacar, mas também do ponto de vista de impacto ao meio ambiente,
também de impacto dentro da sociedade. Era isso que gostariamos de transmitir.

Quanto as expectativas para o 4° trimestre, devemos ter um periodo muito forte. Além do
calendario de aberturas, esse vai ser o primeiro final de ano sem pandemia.



Vivemos isso em Julho, com um aumento do movimento muito forte. No 3° tri o Wlamir
destacou também, a gente teve algumas questdes climaticas que impactaram o food service,
talvez dentro do 3° trimestre. No 4° trimestre tem copa do mundo, e obviamente passando a
eleicdo temos também um final do ano onde os encontros festivos e encontros familiares no
Natal e no Ano Novo sem impactos da pandemia.

Aliado ao nosso modelo de ofertar preco baixo, de ofertar custo baixo mesmo com a
populagédo no momento econémico desafiador, 0 nosso modelo deve seguir muito forte, entéo
nos temos grandes expectativas de crescimento no 4° trimestre.

No 3°trimestre, como vocés acompanharam, mesmo com todo o cendrio, a companhia
manteve a sua estabilidade, trajetéria que também a gente enxerga pela frente para
0 4° trimestre.

Dado isso, gostaria de encerrar e devolver a palavra para a Gabi, muito obrigado a todos e
todas.

Gabrielle Helu

Obrigada Belmiro, acho que podemos seguir entdo com o0 #Q&A#.

Operador

Agora comegaremos a sessdo 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 solicitacdo para ativar seu microfone aparecera na tela e, entdo, vocé
deve ativar o seu microfone para fazer perguntas. Solicitamos, por gentileza, que as perguntas
sejam feitas todas de uma Unica vez.

A nossa primeira pergunta e é do Luis Felipe Guanais, analista Sell Side da BTG.

Luis habilitaremos seu audio para que vocé possa prosseguir.

Pode prosseguir por favor Luis.

Luis Felipe Guanais - BTG

Bom dia a todos, bom dia Gabi, Belmiro, Dani.

Acho que duas perguntas aqui do nosso lado, uma primeira pergunta Belmiro, se vocé
pudesse comentar um pouco como € que foi a evolugdo de volumes ao longo do 3° tri tanto

para B2B quanto para B2C e ai nessa expectativa para o 4° tri, como € que vocé acha que
volume deveria se comportar para vocés?



E uma segunda pergunta, aproveitando o gancho que vocé comentou das aberturas, agora
para o 4° trimestre e também pensando para o ano que vem, vocé acha que tem alguma
diferenga em relagdo tanto a dindmica de margem quanto a dindmica de vendas dada a
localizacdo em que vocés vao converter essas novas lojas, ou vocé acha que deve ser muito
parecido com o que a gente viu até agora com essas primeiras 20 aberturas?

Obrigado.
Belmiro Gomes

Obrigado Luis, indo ao contrario. Para as aberturas do 4° tri, a expectativa € manutencao ou
até melhor do que as do 3°trimestre até porque algumas que estdo em regides
extremamente estratégicas como por exemplo, a loja de Congonhas, Penha ou a de Tiquatira,
que sao as obras até um pouco mais complexas.

Ha uma dificuldade um pouco maior de tempo, de trabalho em canteiro do que em regides
que estdo mais centrais, embora nds tivemos a abertura de Anhanguera, Guaianases, e
Freguesia, que também eram dentro desse perfil.

As aberturas do 4°tri agora, as expectativas delas sdo mais elevadas do que até do
3° trimestre, entdo as expectativas s&o muito mais no sentido das aberturas do 4° tri mais para
positivo em relacdo ao 3° tri ou no limite estavel.

Entdo tem lojas extremamente importantes, como por exemplo a loja de Santos. E uma loja
extremamente bem localizada. Poderia citar varias delas para o 4°trimestre, onde ha
ansiedade tanto nossa quanto da populacéo, aproveitando sua pergunta, o nivel de ansiedade
da populacédo do entorno quando fechou as lojas do Extra e a expectativa deles da reabertura
de lojas € algo que tem nos surpreendido bastante.

A gente ja tinha uma expectativa alta pela forca de marca, mas isso tem se renovado a cada
abertura, entdo é uma expectativa altamente positiva para as aberturas do 4° trimestre.

Volume do 4°tri em relagdo ao 3°tri: o 3°tri sinalizou uma queda de preco em algumas
categorias como leite, 6leo de soja, laticinios, alguns outros. A gente percebeu que o publico
B2B tinha um receio porque 0s pre¢os subiram muito nos ultimos 3 anos, um receio na
estocagem. Entdo principalmente no més de Agosto, vocé percebia uma cautela muito grande
do publico PJ em comprar ou fazer um estoque, entdo eles reduziram muito o volume de
compra em termo de estoque, na nossa Visdo esse estoque nos pequenos comércios ele esta
em um dos menores niveis.

Entdo a expectativa do 4° tri em termos de volume, € que ele seja um pouco mais positivo do
que no 3° trimestre, porque o temor de uma queda muito abrupta de preco, que pode acontecer



no momento de deflacdo em algumas categorias ou em algumas commodities, ele pode ser
nocivo se vocé tem os comércios muito estocados.

Entdo assim como eles, n6s também fizemos um movimento de esfor¢co em reducdo de
estoque em categorias que a gente sinaliza que pode ter um movimento de deflacdo, para
vocé fazer uma reposi¢do um pouco mais curta, isso na minha visao, esse ajuste nos estoques
do mercado ja aconteceu no 3° tri.

E o 4°tri, até por efeito base, sera como eu falei o primeiro final de ano p6s pandemia, tem
uma copa do mundo, tem impacto que noés tivemos ao longo de Dezembro, que impactou
muito as familias principalmente no que a gente chama de festa de final de ano, ida para
praia, visitas, os almocos de natal que ndo aconteceram nos ultimos 2 anos. E a expectativa
agora, ainda como uma série de auxilios, injecdo de dinheiro que foi feita na economia, eu
acredito que as pessoas irdo dar prioridade para isso, entdo n6s estamos muito otimistas em
relacdo ao 4° trimestre Luis.

Obrigado pelas suas perguntas.

Luis Felipe Guanais

Excelente Belmiro, obrigado pelas respostas.

Operador Técnico

Continuando a préxima pergunta é do Thiago Suedt, Analista Sell Side da XP.

Thiago, habilitaremos seu audio para que VOCE possa prosseguir.

Pode prosseguir por favor Thiago.

Thiago Suedt, XP

Bom dia Belmiro, Dani, Gabi e Wlamir, bom dia a todos.

Obrigado por pegarem as nossas perguntas, eu acho que do nosso lado também eu tenho duas
perguntas, uma acho que vai ser basicamente um follow up aqui na pergunta do Guanais. Se
vocé pudesse comentar um pouquinho sobre como esté a performance do canal B2B quando
vocés comparam com 2019? Acho que esse & um ponto importante e legal para gente
entender um pouquinho melhor sobre como esté o canal.

E ai, a segunda acho que acaba sendo também o follow up, do ponto de vista dos economics
e das lojas do Extra, se vocés pudessem abrir aqui um pouquinho mais os detalhes sobre

como esta o ponto de vista de tanto vendas como evolugdo de margem. VVocé comenta que
tem surpreendido vocés o nivel de resultado dessas lojas.



Entdo so queria entender um pouquinho melhor sobre a surpresa, se ela vem tanto do ponto
de vista de margem quanto de vendas, ou se enfim, algum destaque entre esses dois pontos.
Acho que do nosso lado séo essas duas perguntas basicamente pessoal, obrigado.

Belmiro Gomes
Obrigado Thiago, fazendo igual a do Guanais, respondendo aqui pela tltima.

A questo as lojas do Extra, obviamente, estamos com o calendario mais forte nesse ano. E
dia 20 de Agosto e gente j& estd com 20 lojas abertas. Obviamente sdo poucos dias de
atividades, mas 6bvio que os primeiros dias sdo decisivos.

O primeiro més é um grande sinalizador, porque quando eu destaquei aqui que das top 10 do
Assai em termos de fluxo ja tem 6 Extras, porque obviamente no atacado vocé pode até atrair
venda com preco baixo no inicio, mas o fluxo sempre, principalmente, em loja de populacao
de maior renda € onde vocé tem o melhor indicador de performance.

Para ter uma ideia, das 10 a gente jA tem 6 lojas que vieram dessa safra, e muito
provavelmente que até o final do ano, das 10 ja sejam 10, ou seja 9, entdo em termos de
destaque o grande destaque delas vai para fluxo.

Isso tem nos surpreendido bastante. O nivel de atividade dessas lojas, quem quiser
acompanhar a abertura de uma unidade dessa, tem visto o0 quanto havia uma ansiedade da
populacdo do entorno, o quanto para alguns comerciantes, é importante ter um atacado mais
préximo.

Entdo em termos de venda, as lojas seguem na linha ou até melhor um pouco do que o
planejado. A gente estd sendo um pouco mais cauteloso para ndo dar uma sinalizacdo, mas
vocé tem obviamente um movimento inicial de inauguracéo.

Um fato é que nds esperavamos até talvez uma compressdo um pouco de margem maior. O
WIlamir destacou na fala dele, com 44 lojas abertas nos ultimos 12 meses, ou seja, muitas
delas ainda abertas nesse 3° tri e o fato da gente ndo ter tido uma pressdao em margem, vem
exatamente pela contribuicéo, ou talvez por néo ter tido a necessidade de trabalhar com a
margem muito baixa nessas unidades.

Até porque, o Wlamir destacou na fala dele, sdo algumas unidades onde a marca ja esta
presente, onde ja esta muito forte, onde vocé quase ndo tem tanta atividade concorrencial e
que o preco j& normal, por exemplo, ou com algum nivel de atividade ele j4 € um preco
extremamente forte para aquela regiéo.

Obviamente que essa calibragem é feita loja a loja, praca a praca. Depende como nos nos
comportamos, como a propria concorréncia também reage as aberturas, mas conforme



esperado que era um dos grandes motivadores desse projeto, a performance dessas lojas vai
entregar um nivel de margem EBITDA acima do parque normalizado.

Hoje, a expertise que a gente ja tem em conversdao de loja de hipermercados, esse parque
entrega quase 150 bps a mais de margem, entdo isso estd mantido dai para cima nesse outro
parque de lojas, 0s cenarios sdo bem positivos.

Quando vocé olha para o B2B, indo para outra pergunta, obviamente ainda ndo voltou ao
nivel de atividade que nds vimos em 2019. O setor de food service ele vem infelizmente
sofrendo muito. Houve uma recuperacao agora em Julho, nas férias do meio de ano, e foi
afetado agora em Agosto e por Setembro também um pouco por uma questdo climatica.

Quando vocé olha Setembro, foi a menor temperatura em 30 anos. SO de passar na rua que
tem bares, restaurantes, lanchonetes, se vocé pegar o periodo chuvoso, vocé vé que esse setor
acabou. Saiu uma série de matérias sobre isso, mas € um setor que vem se recuperando ainda
ndo voltou o nivel de atividade no periodo pré-pandemia, mas ele vem recuperando muito
rapidamente.

Nossa expectativa € que esse setor, porque ele é importante para 0s nossos nimeros também,
consiga se recuperar agora um pouco dentro do 4° trimestre. Acho que alguns cenérios
também em termos de renda disponivel da populacdo podem impactar.

A outra parte dos nossos clientes PJ, que é o publico revendedor, esse sinceramente ndo teve
tanto impacto na pandemia, é um publico que sdo 0s mini mercados, mercearia, as pessoas
gue atendem em bairros.

Sinceramente o impacto foi muito baixo eles mantém seu nivel de atividade, o que eu falei,
0 que a gente viu agora no 3°trimestre, na medida que produtos do ponto de vista de
sinalizacdo de mercado como leite, 6leo de soja teve uma queda muito rapida, esse publico
obviamente como € natural, sdo muito cautelosos.

Com o movimento de inflagdo, nds, assim com 0s pequenos comércios e acredite, quem
trabalha e tem um pequeno comércio, tem um nivel de conhecimento do mercado e de
gerenciamento e esta muito antenado as mudancas. Entdo no periodo inflacionario ele estoca
mais para ganhar sobre estoque e no periodo da deflacdo, periodo que vocé sente que a
categoria estd em queda vocé abandona e trabalha com menor estoque possivel, entdo esse
publico nédo foi afetado.

Um outro publico que é o publico utilizador, e ai estdo as igrejas, as escolas, escritérios que
compram, esse ainda tambem tem, na nossa visdo, um espaco para ser retomado no pré-
pandemia. Ainda, na nossa visdo, a gente tem uma parcela para capturar de venda, na medida
que a pandemia, praticamente, hoje tem pouquissimo impacto, isso vai retomando as
normalidades.



Espero ter respondido a sua pergunta Thiago.

Thiago Suedt

Perfeito Belmiro muito obrigado e parabéns pelos resultados novamente.

Operador

Continuando a proxima pergunta é do Marcela Recchia, Analista Sell Side Credit Suisse
Marcela habilitaremos seu audio para que vVOCé possa prosseguir.

Pode prosseguir por favor Marcela.

Marcela Recchia — Credit Suisse

Oi, pessoal bom dia. Obrigada por tomar a minha pergunta.

Na verdade, as minhas perguntas ja foram respondidas, mas eu tinha uma pergunta sobre 0s

ganhos de share que vocés apontaram como 0s maiores do ano.

Vocés tém granularidade de quanto esse ganho? Ja é reflexo da retomada das lojas que foram
reinauguradas? De que principal canal tem sido capturado esse ganho de share?

Muito obrigada.
Belmiro Gomes
Obrigado Marcela.

O ganho de share, obviamente, vem se acentuando semana a semana muito fortemente, e sim,
é impulsionado pela reabertura das lojas do Extra. Cada semana a gente recebe uma medicdo
semanal da Nielsen.

Entdo temos visto essa curva agora, semana a semana, na medida que sdo de lojas grandes,
lojas pesadas vocé mesmo acompanhou a loja da Anhanguera, outras lojas que tém um nivel
muito alto de performance.

Eles vao abrindo, principalmente na regido de S&o Paulo, um ganho de share importante para
a companhia. Como ainda ndo esta todo o trimestre, no 4° tri a gente vai detalhar isso com
um pouco mais de granularidade.

Parte desse movimento, a gente tem visto que eles vém de outros cash & carry. Na medida
em que o cliente ndo tinha um cash & carry muito proximo, ele acabava comprando de outro
que talvez nao tenha o mesmo nivel de entrega e de proposta de valor.



Alguns foram para o varejo tradicional, seja supermercado e hipermercado, quando a gente
olha dentro dos canais, a gente percebe nao somente pela abertura das lojas do Extra, que 0s
hipermercados estdo com uma performance um pouco desafiadora pela questéo
do préprio canal e os proprios supermercados.

Mas tem um misto entre clientes de outros cash & carry, de outros atacarejos e uma parte do
varejo, a gente estd esperando para ter uma quantidade maior de lojas até para conseguir
também fazer uma medi¢ao um pouco mais precisa.

Por exemplo para vocé tem uma ideia, ele vem aproximadamente 2/3 do varejo e 1/3 de
outras lojas do atacado.

Marcela Recchia

Perfeito, obrigada Belmiro.

Belmiro Gomes

Obrigado Marcela.

Operador Técnico

Continuando a proxima pergunta € do Jodo Soares, Analista Sell Side do Citibank.

Jodo, habilitaremos seu audio para que vOcé possa prosseguir.

Pode prosseguir por favor Jo&o.

Jodo Soares - Citibank

Obrigado, e bom dia pessoal.

Belmiro acho que o primeiro ponto, eu queria entender do seu lado, mas eu vejo uma
linguagem muito positiva. Vocés comentam no proprio release que as lojas, as conversdes
iniciais, ja tem sido acima das expectativas elevadas. Vocés ja entram com essa nova onda
de conversBes também com expectativas ajustadas e naturalmente vocé tem a prépria revisao

do guidance.

Entdo acho que eu queria ouvir um pouco como que a gente conversa com aquele guidance
inicial que vocé até pontual no comego do call, falando de R$ 100 bilhGes para 2024.

E levando em consideracdo esse aspecto de deflacdo de alimentos em algumas categorias,
qual € a mensagem em relacéo ao guidance de 2024 e crescimento de médio prazo?



E o segundo ponto para a Dani, eu acho que é melhor essa pergunta, em relacdo a margem
vocé, falou do guidance de 7% para esse ano, Dani. Eu queria ouvir um pouco, dado que
vocé tem essa onda de conversdes que estd acontecendo no 4° trimestre, que € bem
expressiva, como é que a gente deveria imaginar pelo menos uma mensagem qualitativa para
despesa no 4° trimestre.

Obrigado.
Belmiro Gomes
Obrigado.

Obviamente que nds idealizamos o projeto, quando a gente idealizou a aquisicao fizemos a
sondagem junto ao GPA, e vem pelo grande conhecimento que a companhia tem de abertura
de loja, 0 quanto era o potencial dessas localizacdes, dessas unidades do Extra.

Entdo obviamente nos temos uma convicgdo muito forte dentro do nosso modelo de negdécio,
da proposta de valor, do quanto ndo somente esse ano, mas para que daqui para frente vai ser
esse projeto. Ele é fundamental e é um diferencial para a companhia e obviamente estamos
acompanhando a inauguracdo de loja dentro do nosso conhecimento de mercado que nos
permitiu, tanto aumentar o objetivo da quantidade de lojas como reforcar todos os guidances.

Como vocé mesmo falou, mesmo tendo um risco de deflacdo ou de incertezas econdémicas
para o préximo ano ou mais, a manutencao tanto do faturamento como da quantidade de lojas
obviamente é baseada em uma avaliacdo da nossa visdo positiva, que confirmou as
expectativas que a gente tinha.

E ainda um pouco mais reforgcada, como eu destaquei, especialmente quando se olha na base
pela questdo de fluxo de cliente e o nivel de margem que esta se conseguindo ja operar nessas
unidades.

Mas obviamente para dar um outro nivel ou até melhor do que isso, a gente precisa ter um
parque maior aberto, em um periodo maior aberto, entdo a gente também obviamente tem
sempre uma cautela para que todos os nimeros, todos que a gente se compromete com 0
mercado, com 0S N0ssos acionistas, seja majoritario controlador, seja minoritario, a gente
sempre consiga entregar. E é o que a gente coloca de expectativa do mercado.

Mas se fosse, por exemplo, para sinalizar, sim esta dentro dos planos e esta em um ponto
melhor até do que a gente tinha planejado ou estimado. Mas a gente ainda vai esperar uma
quantidade maior de aberturas agora no 4° trimestre.

Novembro ¢ um més fundamental. Ele vai adicionar uma quantidade gigantesca de lojas para



a Companhia. E dentro do 4° tri a gente deve, talvez na divulgacdo do 4° trimestre, vir com
nameros talvez um pouco mais otimistas do que a gente tem colocado agora no 3° tri.

E ai passo para a Dani para falar da questdo da despesa.

Daniela Sabbag

Falando da despesa do 4° trimestre, vocés sabem que a gente vai seguir com 0 cronograma
até mais acelerado do que inicialmente a gente falou, com a revisao do guidance de aberturas,

45 aberturas no 2° semestre.

Entdo continuara tendo um peso importante das inauguracfes no SG&A. Vamos seguir com
0 patamar acima de 9% na despesa como a gente viu nesse trimestre.

E por conta dessas despesas a gente também vai trazer essa abertura das despesas pré-
operacionais para vocés, mas ainda é cedo para gente sinalizar qualquer coisa diferente disso,
mas com certeza acima de 9%. Essas sdo as nossas projecdes.

Joéo Soares

Esta certo Dani obrigado, e obrigado Belmiro.

Operador

Continuando, a proxima pergunta é do Thiago Macruz, do Itad.

Thiago habilitaremos seu audio para que vocé possa prosseguir.

Pode prosseguir por favor Thiago.

Thiago Macruz - Itad

Obrigado. Obrigado pessoal bom dia a todos.

Eu tenho duas perguntas, a primeira para o Belmiro.

Belmiro, eu queria entender se essas conversdes de lojas em localidades diferentes, que vocé
n&o tinha acesso, se essas lojas tém trazido oportunidades distintas com fornecedores?

De repente, campanhas especificas que vocé nunca pode fazer, pelo tipo de loja que abria
antes e que agora estd conseguindo fazer, se isso tem evoluido de alguma forma e
eventualmente surpreendido voceés.

Eu acho que pode ser um upside interessante.



E do outro lado minha segunda pergunta € para a Dani, sera que vocé pode dar uma ideia
para gente dos proximos periodos do patamar que a gente deve esperar de despesa financeira
capitalizada.

De repente 4° tri, 1° tri s6 para gente ter uma ideia.

Sdo as minhas duas perguntas, obrigado pessoal.

Belmiro Gomes

Thiago obrigado, acho que a primeira eu vou passar para 0 Wlamir que ele consegue
responder melhor junto a questdo dos fornecedores.

Wlamir dos Anjos
Obrigado Belmiro. Oi Thiago, obrigado pela pergunta.

Na verdade, sim, eu vou te responder que essas lojas nos permitem desenvolver coisas novas
com os fornecedores, mas nesse primeiro momento tanto no 3° quanto no 4° trimestre muito
provavel que a gente ainda siga com as conversdes no inicio do ano, no primeiro e segundo
trimestre.

O objetivo é colocar essas lojas em funcionamento da melhor maneira com adicdo dos
servicos, aumento do sortimento, adequacdo de sortimento e ai sim, no segundo momento,
apos abertas essas lojas, com mais calma, tem muito potencial para a gente desenvolver
coisas novas com fornecedores.

Mas nesse primeiro momento, optamos por abrir as lojas de uma forma que a gente ja esta
habituado, enfim, sem querer inserir coisas novas para ndo atrapalhar o processo.

E muita gente envolvida e vocé comecar qualquer coisa nova e néo ter foco, a probabilidade
de ndo ter éxito € grande, entdo a gente vai deixar isso provavelmente para o 3° ou 4° trimestre
do ano que vem.

Vai ficar para 2023 a insercao de novas coisas digamos assim, tem muito por explorar nesses
pontos, ndo sei se eu respondi sua pergunta Thiago.

Thiago Macruz

Respondeu sim, obrigado Wlamir.



Daniela Sabbag
Eu vou passar para a pergunta da capitalizacéo.

Quando vocés leem a nota explicativa 11.3 da capitalizacdo dos juros, so queria destacar um
ponto, 14 aparece o numero capitalizacao total e 14 contém naquele nimero dos 9 meses, cerca
de R$ 200 milhdes do IRFS que esta destacado no resultado financeiro.

A capitalizacdo que vocés estdo querendo analisar, tem que levar em conta essa diferenca,
esse é o primeiro ponto.

O segundo que eu queria falar é que, quando a gente analisa a capitalizacdo do projeto pelas
compras dos pontos comerciais e pelas obras, como a gente explicou no trimestre passado
aqui, o conceito é da norma contabil que a gente segue, que deve ser capitalizado, entdo nao
¢ uma opcao da companhia.

Entdo o que estou querendo explicar para vocés é que existem dois componentes principais
dessa capitalizacdo: um é a aquisicdo do ponto comercial e a outra € a capitalizacdo da obra
em si, do equipamento relacionado a essa obra que finaliza quando o ativo esta pronto.

Nesse trimestre, a gente tem uma queda tri contra tri dessa capitalizacdo, de cerca de R$15
milhdes, no entanto tem um aumento tri contra tri de quase 13% da taxa de juros também,
entdo nao fica tdo evidente para vocés essa queda, mas existe uma queda da capitalizacéo
dessas naturezas que eu expliquei.

E um terceiro ponto é que a capitalizacdo segue o cronograma de obra, ndo é nem o
cronograma de abertura da loja. Como passamos na apresentacdo. inauguramos 20 lojas nesse
trimestre, mas o cronograma de obra é muito mais intenso que isso.

E as vezes vocé tem um deslogue, porque obviamente a gente tem uma previsdo desse
cronograma, uma loja escorrega uma semana, outra loja escorrega duas semanas. E que nem,
vamos brincar aqui, € que nem quando reformamos a casa nossa casa, 0 apartamento, cravar
a data quando acaba a reforma ninguém aqui é capaz.

Entdo a gente estd muito em linha com o nosso cronograma das inauguracGes, mas
internamente ele escorrega uma semana, outra loja escorrega duas e a gente esta falando de
70.

Entdo nesse cronograma, inclusive, ja tem lojas de 2023, ainda para vocés o numero €
muito significativo, é dificil eu cravar uma estimativa aqui, mas o fato é que ele vai seguir

caindo de novo no 4° trimestre.

Vou trabalhar com a Gabi para gente tentar dar uma abertura maior para Vocés, para VOCcés



conseguirem acompanhar um pouco mais, excluindo o IRFS, mas de fato vai cair esse
namero certamente no 4° trimestre e em seguida também.

Thiago Macruz

Boa Dani, obrigado esta super claro.
Turma obrigado pelas respostas.

Operador Técnico

Continuando, a proxima pergunta é do Nicolas - Analista Sell Side JP Morgan.
Nicolas, habilitaremos seu &udio para que vOcé possa prosseguir.
Pode prosseguir, por favor, Nicolas.

Nicolas Larrain — JP Morgan
Obrigado. Bom dia, Gabi, Belmiro, Dani. Obrigado por pegar nossa pergunta.

Belmiro, vocé falou um pouquinho sobre a expansdo e queria ouvir de vocé, se VOCEs
enxergam alguma oportunidade de M&A de alguma rede regional, ou algum outro ponto de
venda que poderia ser atrativo para o Assai ja para 2023 / 2024?

Obrigado.

Belmiro Gomes
Obrigado Nicolas.

Acho que ai da até para fazer uma complementacao. Muito do que a gente esta fazendo nessas
lojas convertidas agora do Extra que tem a ver com localizacdo, mas também ja era feito em
algumas organicas, onde nés ja faziamos algumas compras de pontos.

Dia primeiro de novembro a gente tem a inauguracdo na Marginal Tieté de uma loja que a
Etna operava. Nos fizemos uma aquisicdo do ponto comercial em linha com a busca de estar
em regides mais adensadas.

Temos também um parque de projetos para ser executado em 2023, 2024 e 2025 em termos
de lojas organicas, muito deles também sdo compras, ou seja, de ponto ou localizagdo onde
tinha alguma outra operacéo que funcionava. Ai pela frente dado essa busca da companhia
em estar preenchendo principalmente dentro das localiza¢Ges de centros urbanos.

O foco da companhia, até pela alavancagem nesse momento, € a conversao das lojas do Extra,
a gente tem uma quantidade de lojas, que hoje estdo no processo de obra, entdo esse é o foco
inicial.



A companhia depois comeca um movimento forte de desalavancagem e obviamente,
alternativas e operacfes de M&A nesse momento elas ndo sdo o foco prioritarios, mas elas
também nao podem ser descartadas.

Entdo passado esse periodo, 0 projeto do extra como eu falei, ele tem comeco, tem meio e
tem fim, até o 1°, 2° tri no maximo do ano que vem, teremos convertido todas as unidades.

Tem lojas organicas e oportunidades que eventualmente possam aparecer no mercado passam
a estar sendo ouvidas, a gente hoje também continua ouvindo o mercado, continua vendo
oportunidades, mas no momento o foco da companhia é esse, mas no ano que vem é possivel
que alguma outra operacdo, que algum outro movimento ndo possa ser descartado dentro
desse plano de crescimento e expansao que o Assai tem pela frente.

Espero ter respondido a sua pergunta.

Nicolas Larrain

Esta super claro Belmiro, obrigado.

Operador Técnico

Continuando a préxima pergunta é do Jodo Paulo Dias Andrade - Analista Sell Side Bradesco
BB. Jodo habilitaremos seu audio para que VOCé possa prossegulir.

Pode prosseguir por favor Jodo.

Jodo Paulo Dias Andrade — Bradesco

Bom dia a todos, Belmiro, Gabi, Dani e Wlamir parabéns pelo resultado.

Eu queria explorar um pouquinho até um follow up do seu comentario com o Guanais, em
termos de inflagdo, como é que vocés estdo enxergando a evolucdo mais recente dos itens

basicos, se continua na mesma tendéncia.

E em volumes ficou muito claro a dindmica de volume no B2B. Como é que a gente pode
pensar no B2C, j& da para comecar a pensar em aumento de volume, e trade-up?

E uma segunda pergunta, em relacéo ao capital de giro, como € que a gente pode pensar nessa
dindmica de capital de giro com essas novas lojas em regides centrais com abastecimento
supostamente melhor. D& para pensar em uma melhoria significativa com o parque todo
dentro do Assai ao final do projeto?

Obrigado.



Belmiro Gomes
Obrigado Jodo Paulo, indo de trés para frente.

Realmente sim, em termos de capital de giro, a gente sinalizou isso ao longo do projeto. Isso
vai ser visivel quando estiver terminando o projeto de conversdo, dado que nesse momento
nos também esta estocando novas unidades.

As unidades que abrem agora em Novembro, boa parte delas j& estdo com estoque, entdo tem
uma quantidade significativa de estoque ja nessas unidades, mas como a gente destacou, 0
WIlamir falou na fala dele, a gente negociou, tem conseguido melhorias de prazos dos
fornecedores e a propria localizacdo das lojas por estarem dentro dos centros urbanos onde a
logistica € muito menos dificultosa, para o parque todo Assai.

Tem lojas em regides distantes, tem lojas em regiGes como a regido norte do pais, ou as
cidades do interior que vocé precisa trabalhar até pela natureza da regido, pelas dificuldades
logisticas com estoque maior.

Entdo é esperado, sim, uma captura de melhoria na relagdo pagamento de fornecedor, na
melhoria de capital de giro na medida que as lojas sdo abertas e comegam a entrar no que a
gente chama de ciclo de normalidade.

Até porque a gente faz uma estocagem antes, a estocagem € sempre preparada com um
volume maior de estoque do que a projecdo de venda até para poder avaliar qual € o nivel de
mix de produto que cada uma das lojas vai se comportar e depois ela entra no segundo més,
terceiro més ja na normalidade. E muito répido esse processo.

Mas impacta também com muitas lojas sendo montado estoques ao mesmo tempo, entéo essa
melhoria, sim, é esperada. Vai ficar visivel provavelmente ja quando a gente divulgar os
numeros do 1° tri do ano que vem.

Em termos inflacionarios, ainda vocé tem muita distorcdo no mercado, € 0 que a gente tem
visto, nés temos acompanhado pelo IPCA-15. E uma queda més sobre més em algumas
categorias de produtos, que vao continuar na nossa visdao. Alguns precos que tiveram na
elevacdo até mais do que talvez deveria ser no periodo da pandemia, esse cenario ja esta
contemplado no 4° tri. Acho que o maior impacto que a gente teve é no 3° trimestre agora.

Como eu falei, 0 B2B teve cautela em termos de reposi¢éo de estoque alguns produtos, como
no caso do leite, que talvez seja 0 exemplo mais emblematico. Pelo nivel de queda, acho que
permite o consumidor retomar seja um volume, seja o abastecimento, mas por um lado vocé
tem peso também do endividamento que tem em cima das familias.



Entdo acho que ainda é cedo o ano que vem nds devemos ver uma inflagdo muito mais
estabilizada, até pelo efeito de base de preco e provavelmente, como se diz um trade-up, em
cima desse movimento.

Mas a gente esta contando mais para 0 proximo ano e nao para esse ano. Pelo menos, é o que
a gente tem observado até agora, os ajustes que o consumidor teve que fazer na sua cesta de
compra e ainda continua fazendo.

Algumas categorias como 06leo e leite cairam de preco, mas outras categorias como
perfumaria, produtos industrializados, algumas coisas que dependem de insumos importados
e componente de petréleo ainda continua com pregos e patamares elevados.

Essa melhoria € esperada no caso para o proximo ano, espero ter respondido.

Jodo Paulo Dias Andrade

Perfeito, muito obrigado Belmiro, respondeu sim.

Operador Técnico

Continuando a proxima pergunta é da Irma - Analista Sell Side do Goldman Sachs

Irma habilitaremos seu audio para que vVOCé possa prossegulir.

Pode prosseguir por favor Irma.

Irma Sgarz — Godman Sachs

Bom dia ou boa tarde agora.

Queria s6 fazer um follow up sobre os dias de fornecedores que melhoraram agora no 3° tri,
eu imagino que uma parte disso é relacionado com os prazos melhorados que vocé
comentou.

Mas eu queria entender se isso € uma coisa que a gente deveria também esperar para frente
gue se mantém, se teve também uma parte que talvez tenha sido um pouco mais atipico com
0s proprios estoques que vocés estavam fazendo, negociages que vocés estavam fazendo
para abertura das lojas agora no 4° tri, que talvez ndo seja replicada daqui para frente.

E a outra pergunta, vocé comentou rapidamente sobre 0 novo app do Assai, entdo se puder
sO0 comentar qualquer coisa que VOcés ja aprenderam, que VOcés estdo observando nessa nova

jornada da estratégia do app do Assai.

Obrigada!



Belmiro Gomes
Obrigado Irma.

A melhora do 3°tri ndo é por negociac¢des. Sao pontuais as negociacdes que a gente tem feito,
o Wlamir vem conduzindo na area comercial, elas sdo daqui para frente, ou seja, elas seguem
na realidade, ndo tem um efeito, porque tem um prazo maior pelas aberturas de lojas. N&o é
ISSO.

A gente tem melhorado um pouco na nossa questdo de gerenciamento capital de giro. Nesse
momento a gente j& viu uma melhora no 3° tri. No 4° tri vai depender muito da quantidade
agora de loja, pela data como eu falei, ela se equilibra entre a estocagem antecipada, mas o
que a gente espera é¢ uma melhoria no capital de giro, até como eu falei para o Jodo Paulo.

Isso vai acontecer naturalmente até pela localizacdo dessas lojas, o tempo que a gente
consegue gerar estoque.

Entdo a gente esta trabalhando o cenario dentro da normalizacédo, dentro dos niveis de prazo,
obviamente que a gente sempre tenta buscar e ampliar isso junto aos nossos fornecedores.
Tem também o efeito do mix de vendas, pois sdo categorias também nessas novas lojas que
ja sdo por natureza, a gente obtém um prazo um pouco mais elevado.

Entdo o que a gente deve observar, foi o que eu falei, se deve estar mais visivel a partir do 1°
trimestre € uma melhoria nessa relacdo, na medida que passa esse periodo de estocagem
prévia das lojas e as lojas comecem a entrar em funcionamento na sua normalidade.

As experiéncias no app a gente deve trazer com mais detalhes agora no 4° tri, como eu falei
o foco da companhia € a conversdo de lojas, mas nesse 3° trimestre nds avancamos também
com mais um last mile dentro do relacionamento do Assai, dentro da nossa politica.

O que a gente esta focado como eu falei é Phygital. Entdo, para ter uma ideia passa nas nossas
lojas em torno de 30 milhdes de pessoas por més. A forca da marca hoje € muito grande e
tem uma série de demandas desse cliente ter uma experiéncia mais digital e até também
algumas demandas por parte dos nossos fornecedores, em termos de CRM, de identificacdo,
principalmente com cliente que € B2B, que vai ser explorada através do novo app.

A gente esta trabalhando muito forte dentro desse projeto, fizemos teste em diversas regioes.
Algumas novidades ainda vou segurar um pouco, mas acredito que ele vai ajudar muito no
fortalecimento da marca e dentro dessa estratégia que o mercado tem chamado de phygital,
ou seja, a unido da loja fisica com a nossa forga da marca, mas também ele ter algumas outras
coisas, alguns outros servigos, seja em termo de informacao, seja em termos de promocao,



ou coisa direcionada para aquele cliente através de uma experiéncia digital, essa é a estratégia
da companhia.

Irma Sgarz

Perfeito, obrigada.

Técnico Operador

Continuando a préxima pergunta é da Bob Ford, Analista Sell Side do Bank of Amercia.
Bob, habilitaremos seu audio para que VOCé possa prossegulir.

Pode prosseguir por favor Bob.

Bob Ford — Bank of America

Desculpe eu estou aqui. Gabi e Belmiro parabéns pelos resultados.

Belmiro como vocé esta pensando sobre o mercado imobiliario e onde vocé esta vendo essa
oportunidade de maior qualidade.

E também podem falar sobre a sua experiéncia com.....e como isso esta afetando as vendas

E quantas unidades vocé ainda precisa atualizar?
Obrigado.
Belmiro Gomes

Bob se vocé pudesse repetir, eu entendi até a parte do mercado imobiliario, mas quando
chegou da experiéncia o audio cortou e saiu muito cortado. Se puder repetir.

Bob Ford
Claro que sim.

Como vocé esta pensando sobre o mercado imobilidrio e onde vocé estd vendo as
oportunidades de maior qualidade?

E também se puder falar sobre sua experiéncia com areas de atendimento, como isso esta
afetando as vendas e a frequéncia em unidades atualizadas? E quantas unidades vocé ainda
precisa atualizar?



Belmiro Gomes

A questdo imobiliaria, obviamente que o Landbank que é onde a gente prospecta ponto é o
mais sigiloso da companhia, mas dentro do que a gente pode falar, a gente tem buscado o
modelo de negacio.

As alteracGes que foram feitas, esse equilibrio entre melhoria de experiéncia de compra,
preco baixo e a taxa de penetracdo que tem do atacado, tém nos levado cada vez mais a buscar
pontos dentro de regides mais centrais.

Ateé porque boa parte das lojas no inicio do modelo, elas estavam na regides de periferia ou
em regibes mais afastadas do centro urbano, entdo dentro desse foco a gente vem muito forte,
e a aquisicdo do Extra foi somente um dos passos dentro do que a gente ja vinha fazendo
dentro do nosso plano organico.

Enfrentamos um mercado imobiliario que é desafiador em termos de aprovacdo. E dificil
aprovar um projeto no Brasil. Tem também uma dificuldade logistica muito grande, vocé tem
grandes capitais muito adensadas com dificuldade de mobilidade urbana gigantesca, isso SO
deve acentuar.

Entdo por isso que também noés temos posicionado o atacado como um distribuidor
complementar da indUstria e para o publico B2B, entdo a questdo imobiliaria a gente ndo vé
que o mercado imobiliario vai estar mais facil, o mercado imobiliario é extremamente
valorizado e aquecido e existem barreiras também de aprovacdo, por isso que a gente vai
manter a estratégia de buscar esses pontos de regides centrais.

Ha um esforco muito grande da nossa equipe de prospec¢éo, que prospecta também terrenos
para nos, para seguir isso dentro da expansdo organica do que vem pela frente.

A experiéncia que a gente tem tido em termos de mais servicos para o cliente, acredito que
ja era um desejo do cliente, quando iniciamos o projeto, seja de colocar um agougue, seja de
colocar o fatiamento de frios, foi pelo entendimento de que, quando vocé olha para o atacado
nem todo mundo tem, embora tenha varios atacarejos, cada um especializou um pouco mais,
seja no B2B, outro mais no B2C.

NoO nosso caso como a gente tem uma atuacdo muito forte dentro do food service e o
consumidor final, a experiéncia dos novos servigos ela tem sido muito positiva que € o que
tem levado a seguir dentro da companhia.

E uma mudanca para todo parque de lojas do Assai, nds temos um parque muito diverso de
lojas, nds operamos lojas de 1.500 m2 de area de venda, operamos lojas com 10.000 m?2 de
area de venda.



Lojas que estdo em uma periferia muito mais voltada para uma populagéo de baixa renda ou
alta renda, e isso faz com que a gente tenha dentro do modelo uma diversidade grande.

Entdo conforme a regido € onde a gente coloca o nivel de servico, mas obviamente por nos
temos seguido € porque a experiéncia tem sido positiva Bob.

Bob Ford
Muito obrigado.
Operador Técnico

Ok, continuando vamos agora para a Ultima pergunta e ela é em inglés e vem do Andrew
Ruben analista Sell Side Morgan Stanley.

Andrew habilitaremos seu audio para que VOCé possa prosseguir.
Pode prosseguir por favor Andrew.

Andrew Ruben — Morgan Stanley

Ol4, Andrew Ruben aqui. Obrigado pela pergunta. Ao pensar na por¢do mais antiga da sua
base de lojas, como que vocé pensa na necessidade de reforma? Existem licGes aprendidas
com as conversdes do Extra que podem mudar o tempo para reforma ou novas caracteristicas
que algumas dessas lojas mais antigas poderiam ter? Obrigado!

Belmiro Gomes

Obrigado pela pergunta.

Como eu falei, o fato de estar adicionando servicos nas lojas dos hipermercados, a gente ja
fazia nas lojas organicas, mas obviamente que tem hoje diferengas de modelo muito grandes.

A gente tem concomitante a0 movimento de conversao que nds estamos fazendo, um plano
de reformas gigantesco que também esta sendo executado, seja para implantacdo de
acougues, ou implantacao de outros niveis de servico, recuperacao de piso.

Entdo tem um plano sim, que esta sendo feito, algumas unidades antigas que nos fizemos
agora no 3° tri mesmo e no 2° trimestre uma baixa de ativos, entdo 5 lojas sdo fechadas por
localizagé@o do projeto, substituido por novas unidades.

Entdo, a companhia tem sim um plano de modernizacéo nesse parque antigo de lojas, embora



a gente saiba que tem lojas que vao cumprir um tipo de papel e outras lojas vao cumprir um
outros tipo de papel.

Algumas expertises de aprendizado, sim, desse projeto de conversao serdo aplicados dentro
do parque antigo de lojas, seja em algumas técnicas de construcdo, de melhoria, muitas vezes
de piso existente, de iluminagéo de loja.

Entdo isso no ano que vem dentro do nosso plano de reforma, algumas lojas irdo passar por
um retrofit um pouco mais elevado até do que a gente previu inicialmente.

Buscando trazer para essas lojas dependendo da localizacéo, ela com experiéncia melhor do
que a gente tem no parque novo de loja, mas tem aprendizado sim, desse projeto que seréo
aplicados nas outras unidades do Assai.

Andrew Ruben

OK, muito til, agradeco.

Técnico Operador

A sessdo de perguntas e respostas esta encerrada e agora gostariamos de passar a palavra para
as considerag0es finais da companhia.

Belmiro Gomes

Obrigado a todos e todas por ter acompanhado no 3° trimestre. S6 € um trimestre, mas vou
destacar de novo, a consisténcia e solidez que o Assai e o0 time tem conseguido entregar
resultados trimestre a trimestre, obviamente na visdo da companhia a gente esta olhando para
0 4° trimestre, e a gente ja inaugurou 6 lojas.

A nossa cabeca e 0 envolvimento do time esta todo em Outubro, Novembro e Dezembro
desafios que tem no final do ano para a realizar quantidade de aberturas.

Hoje nds ultrapassamos, com a abertura de hoje, nosso recorde de abertura de lojas no ano,
de 29 unidades e tem mais 29 previstas daqui para frente.

Temos uma fila hoje gigantesca em termo de abertura, o 4° trimestre, 0s niUmeros que a gente
tem de outubro, s&o muito animadores, por isso também a gente destacou isso bastante agora
dentro do 3° tri.

Olhando para ambiente consumo, sé reforcando que a confianga da companhia seja no
modelo de negocio, confianca de administracdo, estd reforcada e mantida. No 4° trimestre,



nossas expectativas sao muito positivas, ndo que ndo tenhamos desafios, mas o trabalho do
time tem sido fundamental.

Queria mais uma vez agradecer a todo time do Assai, tem muita gente também nos ouvindo,
porgue 0s numeros que a gente mostrou, os dados, os desafios nao € trabalho de uma pessoa,
de um grupo de pessoa é a soma do esforgo de muitas méos, que faz essa companhia cada
dia maior. S&o 70.000 colaboradores e iremos chegar em 100.000 colaboradores no curto
espaco de tempo.

Entdo a cultura tem se mantido extremamente forte permitindo que a gente tenha essa
estabilidade, solidez e entrega de resultados mesmo em ambientes mais desafiadores.

Obrigado a todos mais uma vez, queria agradecer o apoio e finalizar, muito obrigado.
Técnico Operador
A videoconferéncia de resultados referente ao 3° trimestre de 2022 do Assai esta encerrada.

O departamento de Relacdes com Investidores esta a disposi¢do para responder as demais
duvidas e questdes.

Muito obrigado aos participantes e tenham um bom dia.



