Transcricdo Teleconferéncia
Resultados 4T22 Assai (ASAI3 BZ)
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Operador:
Bom dia a todos e obrigado por aguardarem, sejam muito bem-vindos a videoconferéncia de
divulgacao dos resultados do 4° trimestre de 2022 do Assai Atacadista.

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

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

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

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

Ressaltamos que as informagdes contidas nesta apresentacéo e eventuais declaracdes que possam
ser feitas durante a videoconferéncia, relativas as perspectivas de negécios, projecées e metas
operacionais e financeiras do Assai, constituem-se em crencas e premissas da Administracdo da
Companhia, bem como em informac8es atualmente disponiveis.

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

Agora passarei a palavra a Gabrielle Hell, Diretora de RelagBes com Investidores do Assai.

Gabrielle Helu:

Ola, bom dia a todos e todas, obrigada pela participacéo na nossa teleconferéncia do 4° trimestre de
2022.

Quero apresentar os membros da administragdo do Assai que estao presentes hoje, Belmiro Gomes,
nosso CEO, a Daniela Sabbag, nossa CFO, o Wlamir dos Anjos VP comercial e logistica e Anderson
Castilho, VP de operag0es.

Antes de comecar a apresentacao eu passo a palavra para o Belmiro, para as consideracdes iniciais.

Belmiro Gomes:

Obrigado Gabi, obrigado a todos e todas pela participagdo. Queria agradecer a presenca, agradecer
também principalmente o time do Assali, parceiros, nossos fornecedores.



Agradecer aos membros de administragdo da companhia dado que o enorme trabalho e esforco em
equipe do nosso time e de pessoas de outras companhias, fornecedores, apoiadores, foi 0 que
originaram os nimeros do que nés vamos ver hoje na apresentacdo e das expectativas que nés
temos daqui para frente.

O ano de 2022 foi um ano extraordinario para o Assai, talvez um dos anos mais importantes dentro
da nossa trajetéria de crescimento, dado o processo de conversdo recorde que nés tivemos e
abertura de lojas recorde, foram 60 inauguracdes de novas grandes lojas em todo o Brasil

NGs investimos nesse ano mais de R$ 4 bilhdes, com isso a companhia gerou mais de 16.000 novos
postos de trabalho direto, nos tornamos o 6° maior empregador privado do Brasil e foi um ano que
mesmo com todos os desafios econdmicos, inflagdo, cenarios, instabilidade, pressao de consumo.

A companhia manteve a sua trajetéria de crescimento e principalmente a sua estabilidade,
previsibilidade, seja em termos de nimeros gerais, como também nas previsées que nds passamos
para o mercado dentro desse projeto, especialmente desse movimento ousado que foi a compra dos
hipermercados.

Entdo com isso nés chegamos a 108 inaugurag@es de lojas nos ultimos 3 anos, a companhia dobra
de tamanho nos Ultimos 3 anos, e dobra assim como vai ser destacado na fala do Wlamir, do
Anderson e da Dani, também uma série de outros indicadores.

Principalmente a estratégia de execu¢éo que a gente tem feito para administrar um parque de lojas
existentes, mais um processo de expanséo gigantesco que nos poderiamos ficar horas aqui falando
de todos os detalhes, do nivel de esfor¢co para converter essas 60 unidades, mas acho que os
nameros mostram muito caracteristica e estabilidade.

Fizemos também nesse ano algumas evolu¢cBes importantes no modelo, a gente vem buscando,
como noés temos falado em outras oportunidades, melhorar a experiéncia de compra do cliente,
independente da classe social.

A gente tem feito um trabalho muito forte para manter o nosso principal que é o custo baixo, mas
melhorar a experiéncia de compra seja do cliente consumidor, independente da classe social que
ele esteja, seja também como PJ.

Fizemos também um avanco muito forte na parte de governancga, com a alteracdo do estatuto da
companhia, uma nova politica de partes relacionadas que na nossa visdo segue em um alinhamento
gue a gente tem feito, com acionistas, com o conselho de administragdo da companhia para manter
uma evolugdo muito forte do ponto de vista de governanca.

Eu vou passar a palavra para o Wlamir nosso VP comercial e logistica, que ele vai dar um pouco
mais de detalhes sobre desemprenho de venda, margem e depois a gente volta para falar um pouco
sobre as expectativas para 2023.

Muito obrigado.



Wlamir dos Anjos:
Obrigado Belmiro.

Bom dia a todos e a todas, primeiro queria agradecer a presenca de todos e também do time Assai;
aos nossos fornecedores, um agradecimento especial.

Vou falar um pouquinho sobre as vendas do 4° tri e do que aconteceu no ano.

Como vocés podem ver, a gente encerrou o0 4° tri com R$ 16 bilhdes em receita liquida, a gente
dobra a venda em 3 anos quando comparado a 2019, isso se repete também quando a gente olha
para o ano fechado.

A gente fechou com um crescimento de 31%, R$ 54,5 bilhdes em faturamento, os nimeros séo muito
fortes, muito sélidos, mostra uma resiliéncia do Assai e uma estabilidade muito grande dos nossos
negocios.

Quando a gente olha para esses nimeros acho que boa parte da contribuicdo desse desempenho
foram das lojas que nds abrimos no ano passado, sejam elas organicas e também do parque de
lojas convertidas, que estdo dentro da rampa do planejado, do que a gente tinha planejado para
essas lojas, elas estdo em uma curva ascendente dentro do que a companhia esperava.

Eu acho que vale ressaltar, o Anderson vai dar um pouco mais de detalhe a frente, mas nesse parque
0 aumento de fluxo e a quantidade de clientes nessas lojas tem nos deixado bastante satisfeitos e
bem animados para 2023.

Quando a gente olha, a gente continua com impacto de inflacdo, trade down, mas eu acho que a
gente conseguiu reverter tudo isso com a inclus@o de novas categorias, Novos servicos que a gente
vai detalhando um pouco mais a frente e também pelo fato desse aumento de fluxo de clientes.

Quando a gente olha para venda, e olhando as medicdes da Nielsen, a gente entende que a nossa
estratégia comercial esta muito bem ajeitada, muito assertiva.

Nés tivemos no 4° tri mais de 2% de ganho de share no mercado a nivel nacional; até para abrir um
pouco mais no detalhe para vocés, olhando para o estado de S&o Paulo, que foi uma praga onde a
gente investiu muito — foram 27 lojas aqui no estado de S&o Paulo — nés tivemos um aumento de
4% no estado e, para vocés terem uma ideia, s6 na grande S&o Paulo a gente aumentou nosso
share em 5 p.p.

Mesmo essas lojas tendo um perimetro bastante grande em relacéo até a média diaria de venda das
outras lojas, a gente conseguiu manter um crescimento, saimos de R$ 4.500 de venda por m?2 para
R$ 4.700.

Mostrando que mesmo com toda a inovacéo, com tudo que ndés fizemos, com a evolucdo do nosso
modelo a gente continua assertivo na nossa proposta.

Falando um pouquinho do lucro bruto, eu acho que da mesma maneira, ele também dobra nos
ultimos 3 anos; a gente fez uma massa de R$ 2,7 bilhdes de lucro bruto no tri e R$ 9 bilhdes no ano.

Mas acho que independentemente do valor gerado de lucro bruto eu gostaria de frisar a estabilidade.
A gente trouxe a margem bruta dos Ultimos 4 anos, e vocés podem ver que, tanto no tri quanto no
ano, a variacdo € muito pequena e independente do tamanho do esforco que foi de abrir 60 lojas,
custos pré-operacionais, de incremento de lojas enfim, de manter competividade.



Eu acho que mostra que a gente tem conseguido equilibrar tanto venda, quanto margem, quanto
despesa que o Anderson vai falar um pouco mais a frente, e podemos entregar um resultado
bastante robusto.

Eu acho que a estratégia esta muito bem acertada, eu acho que tudo que foi feito também nos
permitiu entregar uma proposta de valor melhor para o cliente la na ponta, adequando o sortimento
de cada loja, de cada regiao, com o publico que esta ao redor dela.

Foi bastante assertivo, a gente continua bastante focado em poder proporcionar uma experiéncia de
compra boa para cada cliente em cada regido do Brasil.

Gostaria de aproveitar esse momento e falar um pouquinho também sobre os investimentos que nos
fizemos na nossa logistica, para suportar essa expansao dessas 60 lojas nesse ano, a gente teve
um incremento.

N&s inauguramos 3 novos CDs, 2 foram substituices de CDs menores por CDs maiores isso no Rio
de Janeiro e outro em Sdo Paulo, mas n6s aumentamos a nossa capacidade de armazenagem em
torno de 40% e tivemos uma nova unidade inaugurada em Belém, um CD pequeno para atender as
lojas da regido norte.

Além de olhar para tudo isso, a gente faz um backoffice estruturado, ndo sé para atender esse
investimento que nds fizemos em 2022 na logistica, mas ja pensando na continua expansao dos
préximos 3 anos.

Tem um ponto que eu acabei ndo falando, essa pergunta vai vir, até para antecipar.

Vocés vao olhar que no capital de giro, principalmente em “suppliers” a gente teve um aumento
significativo, isso efetivamente foram negociacbes de aumento de prazo genuino.

Dado esse movimento de conversdes, uma ampliacdo gigantesca e também o aumento dos nossos
volumes de compra, a gente negociou sim junto aos fornecedores um prazo adicional e isso permitiu
também que aliviasse um pouco o0 caixa para todo CAPEX que foi investido conforme o Belmiro
comentou na fala dele.

Acho que é isso da minha parte, eu agora passo a palavra para o Anderson para dar um pouco mais
de detalhe sobre a opera¢éo. Muito obrigado a todos.

Anderson Castilho:

Obrigado Wlamir. Bom dia a todos e todas, obrigado realmente a todo nosso time, 0S nossos
parceiros — a gente esta muito feliz pelo trabalho.

E acho que reforgcando um pouco o que o Belmiro falou, realmente um ano recorde estamos falando
de 60 lojas de um projeto que a gente iniciou com guidance inicial de 52.

Nos desafiamos a fazer 58 la para outubro e chegamos no final do ano entregando 60, acho que é
um recorde ndo so para 0 Assai, mas para o segmento de atacado, de cash.

Isso também mostra muito a forca, a capacidade do nosso time de execucao, de fazer, foram 13
lojas orgénicas e 47 hiper transformados.

Dentro disso em 17 estados que também refor¢ca a nossa complexidade, mas também a forca das
nossas diretorias regionais tanto na area comercial, operacional e marketing para a execucao desse
projeto que envolveu toda a companhia.



Foi um grande desafio principalmente no ultimo trimestre, nés abrimos mais de 37 lojas e refor¢cando
ainda que nds estamos falando de um projeto de 47 hiper, que nés estamos transformando de hiper
para cash e nao cash para cash, entdo nés temos um desafio muito maior.

Que demandou muito do nosso time de engenharia e estudos principalmente na linha de reforgo
estrutural, nés estamos falando de um hiper com uma carga de piso de 1.000 kg / m2 para 3.500 a
4.000 t / m?, sistema de incéndio, refrigeracéo.

Entéo é uma reformulacdo em todo o imével para atender o nosso modelo de negdcio.

Eu acho que tem alguns exemplos que a gente colocou, dado até a grandiosidade do projeto, nés
estamos falando em 12.000 km de cabos elétricos é muita coisa, 450 estatuas do Cristo em concreto,
entdo acho que isso mostra o trabalho que foi executado do time como um todo.

E no final do dia o que a gente sempre trabalhou foi em entregar principalmente para o cliente, o
colaborador, uma loja nova, climatizada, iluminada, moderna, com equipamentos modernos, se
diferencia principalmente em relacdo ao mercado.

Sempre com um olhar de baixo custo, olhando para frente, na manutencao futura desses imoveis.
Esse acho que foi sempre o principal.

O cliente tem uma experiéncia bem diferente em relagéo ao que ele tinha e o que ele esta recebendo
agora.

Acho que falando em baixo custo, se puder passar para o proximo slide Gabi.

Aqui a gente fala um pouquinho da linha do tempo, ele mostra claramente que a disciplina do nosso
time quando a gente fala em despesa principalmente, a gente tem um trabalho muito focado em
trabalhar em desenvolver o projeto, trazer inovagdo, mas sempre cuidando para a esséncia do
modelo de negdcio, uma despesa baixa.

Como o Belmiro falou no inicio, a gente entrega uma experiéncia para o cliente nova, o cliente que
era cliente do hiper ele sente literalmente uma diferenca muito grande no modelo, ndo de negécio,
mas na qualidade da loja que a gente entregou para ele e sempre um olhar para o publico de PJ,
para o publico de consumidor que compra na nossa loja.

No final do dia a gente faz adapta¢éo do sortimento, um melhor atendimento e o cliente busca sempre
um preco baixo e um pouco de tudo isso.

Quando a gente olha na linha do tempo, a gente tem um projeto que a gente ja esta consolidado ha
mais de 2 anos, a gente ja falou sobre ele, que é o agougue, que a gente expandiu um pouco mais
esse ano ainda colocou nas nossas lojas.

E o empdrio que nada mais nada menos a gente mudou uma roupagem, uma prestacao do servigco
que a gente ja faz para o cliente em todas as lojas do Assai, principalmente olhando para o
transformador, o dono de restaurante, a pizzaria, o pasteleiro que precisa desse atendimento
personalizado.

A gente unificou isso, dado o tamanho das lojas dos hiper que a gente assumiu, tinha a capacidade
de concentrar isso em muito area e trazer para o cliente um servigo melhor e no final do dia buscando
uma venda sempre maior.

Eu acho que os numeros reforcam principalmente a disciplina do time, despesa na linha do tempo e
sem mudar o trabalho do Assai em estar inovando sempre, acho que sem perder a nossa
caracteristica de preco e custo baixo operacional que é o que a gente trabalha todo dia.



A gente entrega, como o Wlamir falou, as lojas tém uma perspectiva muito positiva, a gente tem um
fluxo de clientes muito interessante nessas lojas, a gente ja tinha isso uma referéncia nas lojas que
a gente transformou nos anos anteriores.

Isso continua na mesma linha, isso faz com que a gente continue fazendo esse trabalho, continue
expansdo na mesma linha que imaginasse que esta no caminho muito certo.

Aproveitando 0 momento, eu gostaria de agradecer todo o time de operacdes e as areas todas
envolvidas nesse trabalho fantastico que eu acho que nés fizemos em 2022.

A minha parte é essa. Muito obrigado a todos eu passo a palavra para a Daniela nossa CFO.
Daniela Sabbag:
Obrigada Anderson. Bom dia a todos.

Bom como consequéncia do que ja foi apresentado pelo Wlamir e pelo Anderson, eu vou falar um
pouquinho do slide do Ebitda.

Entéo o Ebitda dobrou em 3 anos, em um periodo em que foram abertas 107 lojas, a gente encerrou
0 4° trimestre com um Ebitda ajustado de R$ 1,2 bi e uma margem de 7,3%.

Importante que se a gente neutralizar os efeitos das despesas pré-operacionais relativas a expansao
desse ano a gente tem uma margem Ebitda no trimestre de 7,7%.

No ano, o Ebitda atingiu R$ 3,9 bi e uma margem de 7,2% e, da mesma forma, ajustando pelas
despesas pré-operacionais, a gente tem uma margem Ebitda se aproximando de 7,4% que é um
patamar bastante similar ao que a gente entregou no ano passado se a gente tirar e deixar as lojas
recorrentes, tirando os efeitos dessa expansao.

Entdo eu acho que quando a gente olha para esse Ebitda é muito relevante, se a gente considera
toda essa expansao histérica que a gente ja comentou aqui com 60 aberturas no ano.

E uma rentabilidade que tem sido bastante consistente e fruto de um portifélio bastante resiliente
com localizagdes excepcionais sO para gente sumarizar aqui um pouco do que a gente ja discutiu e
vem discutindo com vocés.

As conversdes tém apresentado essa rapida maturacéo além do rigoroso controle das despesas que
0 Anderson comentou que foi feito ao longo do ano.

Ent&o acho que reforgar que existiu uma expectativa do mercado, quando a gente conversava sobre
0 projeto de conversdo de lojas de que a nossa margem Ebitda iria ficar ao redor de 7% entédo a
gente entregou no final do dia um ndmero que surpreende que é 7,2%.

A gente esta bastante satisfeito com esse resultado e acho que desse slide € 0 que eu queria
comentar, podemos passar para o slide do resultado financeiro e geracdo de caixa.

A gente tem um resultado financeiro que no 4° trimestre atingiu R$ 445 milhdes ou 2,8% da venda.
A gente sempre traz a analise excluindo os efeitos dos juros do passivo de arrendamento e, nessa
Gtica, a despesa financeira foi 1,7% da venda.

Esse resultado no ano é de R$ 1,5 bi e, excluindo o efeito dos juros sobre passivo de arrendamento,
foi de R$ 1 bi, 1,8% da nossa venda. Obviamente aqui tem um efeito importante do aumento dos
juros, esse ano em 12,4% e no ano passado em 4,4% entdo um efeito importante.



E também das captagfes que nos fizemos para fazer frente a todo o plano de investimento e de
conversdes de lojas. NoOs fizemos captagGes que a gente foi anunciando tri a tri para voceés,
captacOes importantes, muitas vezes até abaixo, que ajudou a baixar o custo da nossa divida ao
longo do ano e foram captacdes da ordem de R$ 4 bi.

Entéo a nossa divida bruta passou de R$ 8 bi para R$ 12,4 bi, isso explica também esse efeito. S6
sobre a divida acho que ainda vale falar que o nosso custo de divida é CDI +1,5% e um prazo médio
de 3,5 anos.

Entdo a gente encerrou 0 ano com a divida liquida/ Ebitda de quase 2,2x, 2,19x precisamente,
muito dentro da nossa expectativa e até um pouco abaixo do que eu vinha sinalizando para vocés:
a gente falava em 2,5x, mas tem um desloque de uns pagamentos que explicam uma parte disso.

Mas indo para geracéo de caixa, nos Ultimos 12 meses, a gente gerou R$ 4.2 bi € um destaque
importante da nossa performance nesse ano e um incremento de quase R$ 2 bi.

Uma parte muito importante, proveniente das melhorias operacionais obviamente a maior
rentabilidade, mas também do fortalecimento da companhia em regides centrais e adensadas.

Entéo otimiza a gestdo do capital de giro, como o Wlamir salientou, e isso foi uma contribuicdo
importante para essa geragéo de caixa.

Aqui a gente também traz a leitura dos investimentos de R$ 3.6 bi com os pagamentos dos pontos
comerciais de hipermercados e as despesas financeiras, chegando na divida liquida que eu comentei
com voceés.

Obviamente essa divida liquida para os primeiros trimestres, dado a sazonalidade, sobe um pouco
até porque a gente tem todo o CAPEX da segunda onda de convers@es que acontece agora nos
préximos trimestres.

Entdo isso naturalmente é uma oscilagdo natural, mas acho que € importante dizer aqui que esta
muito dentro do que a gente planejou para esse projeto e muito coerente com 0 que a gente vem
sinalizando para vocés e para o mercado como um todo.

Passando para o préximo slide Gabi, sé para fazer as consideracgdes finais com relagcéo a resultados
e depois na sequéncia passo para o Belmiro.

A gente traz aqui uma leitura do lucro, o lucro no trimestre de R$ 406 milhBes e margem de 2,5%;
no ano, de R$1,2 bi e margem de 2,2%.

E um resultado que a gente considera bastante forte, torna-se ainda mais relevante nesse contexto
de alta de juros que a gente observou no ano, no contexto de todos os investimentos que foram
feitos em expansdao e denota a resiliéncia do nosso modelo de negdécio com uma robusta
alavancagem operacional refletindo a rdpida maturagdo das lojas, 0 sucesso da estratégia comercial
e a disciplina das nossas despesas.

Entéo acho que esses sdo os pontos finais do resultado e passo a palavra para o Belmiro para as
consideracfes sobre ESG.



Belmiro Gomes:
Obrigado Dani.

Obviamente a companhia com esse porte e todos os ndmeros, acho que o avango que nds tivemos
nao somente de clientes, nimero de lojas também, foram avancos muito forte em termos ligado a
ESG.

A companhia muito ciente da sua responsabilidade social dado a nossa abrangéncia no territério
nacional, dado o porte da companhia, a quantidade de empregados, a quantidade de clientes
atendidos.

Entdo teve uma série de avancos, alguns destaques, foi a inclusao do Assai dentro do ISE, o indice
da B3 de empresas de referéncia em termos de sustentabilidade.

O fato também de nés temos entrado, mesmo com alto nimeros de funciondrios e turnover muitas
contratacdes dentro do indice da GPTW como uma das dez empresas para trabalhar, de melhores
locais para trabalhar.

E também a criagdo em 2022 do Instituto Assai, um brago que vai ser extremamente importante para
apoiar a nossa atuacao dentro de projetos sociais, a companhia tem uma série de iniciativas dentro
desse sentido.

Isso bate muito com 0s nossos valores, principalmente com a nossa cultura e ha um trabalho muito
forte sempre da companhia e nés somos sempre uma referéncia no nosso setor em termos de
avangos sociais.

Seja nos temas ligados a inclusdo de pessoas com deficiéncia, e em temas ligados a uma busca
muito forte de igualdade de género e nas questdes raciais.

Entdo a companhia segue dentro disso, vocés veem ai na tela uma série de avangos que a
companhia fez em 2022 nesse tema.

Expectativa para 2023: dada a quantidade de abertura de lojas feita, falando de 108 / 107 aberturas
nos ultimos 3 anos, 60 inauguragbes em 2022, ndés estamos mantendo 0s investimentos e a
companhia segue no plano de expansao muito forte para 2023.

A gente tem o objetivo obviamente de terminar a concluséo das convers@es das lojas do Extra que
foram adquiridas, sdo 19 conversdes para serem executadas esse ano e o objetivo de cerca de 40
aberturas, ou seja, seriam aproximadamente 20 lojas organicas.

O objetivo é chegar, devemos ultrapassar o numero de 300 lojas até o final de 2023.

Como foi destacado com a Dani, a gente sabe que havia uma expectativa nossa e do mercado como
um todo de uma melhor curva da taxa de juros, mas a curva atual ou mesmo as expectativas atuais
elas ndo mudam o plano da companhia, elas ndo mudam o investimento em novas lojas.

Dado que o nivel de ROIC, o retorno sobre o capital da companhia, como vocés bem acompanham,
€ um retorno muito forte, os projetos que nés temos dos hipermercados sdo 0s mesmos, ou seja, em
termos de expectativas e perspectivas quando nds executamos o projeto e também assim como as
lojas organicas.

Entdo mesmo que nés tenhamos ainda uma pressao no indicador de divida / Ebitda dentro do 1° e
2° trimestre, com essa onda do calendario de obras e pagamento de obras do ano passado, a
companhia vai seguir uma curva de desalavancagem muito rapida.



Deve encerrar 2023 com divida liquida relagdo Divida Liquida/Ebitda de no maximo 2x e, em 2024,
isso cai para 1,5x mesmo trabalhando com cenario de juros um pouco mais agressivo, talvez um
pouco maior do que o mercado tem previsto dentro desse momento.

O que nds temos visto até agora em 2023, a gente viu um alivio um pouco da inflagdo alimentar no
final do 4° trimestre de 2022, mas janeiro de novo alimento voltou a sinalizar um indice inflacionario
um pouco maior, ha um alivio em termos de presséo.

A gente tem visto algumas analises, talvez a queda da inflacdo possa prejudicar venda, e é preciso
lembrar que a maior parte da populacéo fez um trade down muito forte nos ultimos anos.

Entdo se vocé olhar as curvas histéricas do nosso setor, do setor alimentar, mas principalmente as
operacdes de atacado normalmente as mesmas lojas no periodo de inflacdo alta ele cresce menos
que a inflag&o.

S6 que ela cresce muito mais no periodo de inflagdo um pouco mais baixo, uma vez que a populacéo
esta ansiosa para poder retomar seus habitos de compra, seja em marca, seja em quantidade de
produto.

Uma das formas que foi encontrado pela populagéo durante o periodo agora que nés vivenciamos
essa inflagédo alimentar muito alta, foi ajustar o seu mix de compra.

Entdo quando vocé olha para um consumidor, muitas vezes tipico do atacado, ele vai com um
dinheiro fixo para comprar no més, o quanto ele pode gastar, independentemente da taxa
inflacionéria.

Mesmo que a inflacdo venha, porventura, a dar um alivio ou cair, que seria muito benéfico para a
populacao, isso deve nos favorecer dado o efeito de trade down que a gente viu que aconteceu muito
forte nos dltimos 3 anos.

Entdo o que nds temos visto até agora, nas conversdes que nos realizamos, o calendario do 4° tri
do ano passado talvez ndo foi conforme o esperado, assim como qualquer obra, quem ja fez obra.

Acabamos inaugurando muito mais no final de 2022, janeiro a gente ja tem, agora janeiro e fevereiro
o primeiro més full dessas conversoes.

E os ganhos de market share que o Wlamir falou na apresentacao dele, eles se acentuaram muito
forte agora dentro de janeiro e fevereiro.

Entdo o Assai passa por um ganho total de mais de 3 p.p de market share; em Sao Paulo, que o
WIlamir mencionou em 4% ele ja esta em 5 p.p para que vocés tenham uma ideia, principalmente as
lojas recém-convertidas e essa pressao que tem em cima de renda do consumidor ou de busca de
preco.

Acho que a combinacao do que ndés fizemos de promover uma melhoria na experiéncia de compra,
fazer ampliagédo de sortimento, tomando aquela cautela que a gente ja mostrou em termo de manter
0 custo operacional muito baixo, ele tem feito uma combinac¢do muito positiva.

A gente observa isso no fluxo, a gente estéd batendo recorde sobre recorde em termos de aumento
de novos clientes; em janeiro, foram mais de 6 milhdes de tickets realizados a mais do que janeiro
do ano passado, especialmente pela forte contribuicdo das lojas recém-abertas.

Entéo, obviamente, a gente viu que essas lojas ndo tiveram um impacto tdo forte na margem. A
companhia segue em uma estratégia de seguir com a rampa das lojas convertidas fazendo um
equilibrio entre venda e entre margem.



De olho, obviamente, na competividade, se houver necessidade de fazer investimento em margem,
ird realizar, mas ndo é o que a gente enxerga pelo menos até agora nesse momento.

A gente mantém uma expectativa para 2023 dos patamares de EBITDA nos mesmos patamares de
2022 e é um ano que a companhia vai buscar forte crescimento.

O crescimento até agora, estamos na metade do 1° trimestre de 2023, ele é superior ao crescimento
que a gente apresentou tanto na base mesmas lojas como na base total, que nos da muito mais a
convicgcao de que o plano da forma que foi executado, da maneira que foi colocado e o que nés
colocamos para 0 mercado a gente esta conseguindo cumprir acredito que até um pouco acima do
gue nos tinhamos sinalizado ao mercado como um todo.

Dentro também de 2023 n6s devemos ter uma evolugdo continua do ponto de vista de governanga,
a gente esta muito alinhado com o nosso acionista controlador.

Para refletir, para fazer as alteragdes do ponto de vista de governanga necessarias para a seguranga
dos minoritarios, inclusive com reflexo na proxima formag¢éo do conselho de administragdo nos
mesmos niveis de participagdo societaria, colocando o Assai conforme a gente ja vem destacando
em outros trimestres ou em outras reunides individuais, no caminho, em uma rota para se tornar uma
Corporation.

Do ponto de vista de expectativa para 2023 € isso, a gente alongou um pouco no tempo e devolvo a
palavra para a Gabi para passar para as perguntas e respostas.

Muito obrigado a todos e todas.
Gabrielle Helu:
Obrigada Belmiro.

A gente pode comecar agora a sessdo de Q&A. A gente vai seguir a fila aqui nas perguntas que
chegarem.

Operador:

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

Ao ser anunciado, uma solicitagdo para ativar seu microfone aparecera na tela e, entéo, 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 é da Daniela Eiger, analista Sell Side XP.

Daniela habilitaremos seu audio para que vOcé possa prosseguir.

Por favor Daniela, pode prosseguir.

Daniela - XP:

Obrigada, bom dia. Obrigada por pegar a minha pergunta, parabéns pelo resultado.

Eu tenho duas perguntas, tenho mais, mas vou me ater a duas.

A primeira: na dinamica de crescimento que vocé comentou Belmiro, pelo visto esta acelerando vs

0 que a gente viu no 4° trimestre, mas a gente tem visto muitos investidores preocupados com um
impacto de eventual desaceleracdo de inflacdo alimentar, de isso se refletir em same store sales.



Ent&o queria entender um pouquinho como vocés estdo vendo essa equacao entre preco e volume
ao longo do ano, como que de repente uma recuperacéo de volume pode contribuir para manter e
talvez até ja trazer um pouco de cor nesse sentido.

Entéo acho que a primeira seria essa.

E a segunda acho que até vocé ja pincelou um pouco, essa questdo da governanca, mas a gente
acha que seria legal um pouco mais de visibilidade, acho que vocé ja trouxe um pouco iSso e no
passado.

Mas o que é a cabeca do Assali, talvez em termos de mais médio prazo, em termos de governanca.
Entdo é caminhar para uma Corporation e talvez esse ano sendo de fato a renovagéo do conselho
como principal sinalizacdo que € esse o caminho que vocés vao perseguir, alinhados com o principal

acionista de voceés.

Enfim, acho que seria legal também trazer o que vocé puder compartilhar com a gente de cor dessas
discussdes do que € o caminho da empresa em um médio prazo em termos de governanga.

Obrigada.
Belmiro Gomes:
Perfeito Dani, obrigado pelas suas perguntas.

Indo pelo contrario: governanga. Sim o caminho € exatamente esse. A gente ja vem sinalizando,
sinalizou nos outros calls; obviamente tem pontos e uma série de alinhamentos.

Nos estamos muito alinhados com o nosso acionista controlador dentro desse sentido, entdo a
renovacao do conselho ela vai dar mais uma demonstragéo.

Da mesma forma que no 4° trimestre a alteragédo da politica de partes relacionadas, que deu um
conforto grande para os minoritarios, dado que hoje a gente tem quase 70% do capital da companhia
em free float.

As novas mudancas, seja mudanca no estatuto, nesse momento nés estamos com duas consultorias
especializadas em governanca, em processos, para também nos apoiar e nos auxiliar.

Entdo a gente deve vir com mais informagfes agora pds divulgacéo de resultados, mas o caminho
esta trilhado, o caminho é o Assai se tornar uma corporation.

Isso vai ficar muito evidente nos proximos passos que nés vamos dar para frente, seja na composi¢ao
do novo conselho, seja até em alteracdes muitas vezes no estatuto para garantir que a gente se
torne uma corporation com nivel de pulverizagao de capital.

Ha um foco muito grande, h& principalmente um alinhamento muito forte da administracdo da
companhia com os membros do conselho de administra¢cdo e com 0 nosso acionista controlador.

Do ponto de vista de inflacdo o que nés percebemos, nés tivemos recorde de fluxo em mesmas lojas
agora em janeiro, parte disso vocé também percebe que é um pouco de espagamento.

Entdo € um pouco ainda de mudanca de comportamento do consumidor, que ele tem vindo um pouco
mais de vezes, mas vocé percebe ja uma eventual tentativa de retorno do consumidor as marcas e
as quantidades que ele comprava anteriormente.



Por que que talvez nés tenhamos, e a gente viu algumas analises de mercado, e as vezes a analise
ela é feita por gente de muita renda que nao tem conhecimento da populagdo de baixa renda do
Brasil.

Entdo quando vocé olha por exemplo para a populagéo, se vocé pegar um consumidor de classe C
e D ele tem um limite do que ele pode gastar no supermercado, entdo de