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Operador:

Bom dia a todos e obrigado por aguardar o inicio dos trabalhos. Sejam muito bem-vindos a
videoconferéncia de divulgacdo dos resultados do terceiro trimestre de 2021 do Assai. Destaco, para
aqueles que precisarem de traducdo simultdnea, que temos essa ferramenta disponivel na plataforma e,
para acessda-la, basta clicar no botdo interpretation no icone do Globo, na parte inferior da tela, para
escolher o idioma de sua preferéncia (portugués ou inglés).

Informamos que esta videoconferéncia estd sendo gravada e sera disponibilizada no site de Rl da
Companhia, no endereco ri.assai.com.br, no qual ja se encontra o release de resultados e apresentacao
no link que iremos colocar no chat.

Durante apresenta¢do da Companhia todos os participantes estardo com o microfone desabilitado e,
em seguida, daremos inicio a sessao de perguntas e respostas. Para fazer perguntas, clique no icone de
Q&A na parte inferior da tela e, entdo, escreva o seu nome, empresa e idioma. Ao ser anunciado, uma
solicitagdo para ativar seu microfone aparecera na tela e entdo vocé devera ativar seu microfone para
fazer perguntas. Orientamos que as perguntas sejam todas feitas de uma Unica vez.

Ressaltamos que informagdes contidas nesta apresentagdo e eventuais afirmagdes que possam ser
feitas nesta videoconferéncia relativas a perspectivas de negdcios, projecbes e metas operacionais e
financeiras do Assai constituem riscos, crencas e premissas da administracdo da companhia bem como
informacbes atualmente disponiveis. ConsideracGes futuras ndo sdo garantias de desempenho, elas
envolvem riscos, incertezas e premissas, que se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de
circunstancias que podem ou ndo ocorrer. Investidores devem compreender que condi¢gdes econdmicas
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 consideragées futuras.
Agora, passarei a palavra a Gabrielle Helu, diretora de relagdes com Investidores do Assai.

Gabrielle Helu:

Ol3, bom dia a todos e a todas. Agradeco a participagdo de vocés aqui na videoconferéncia de
resultados do 39 trimestre de 2021 do Assai e queria apresentar os palestrantes que estdo presentes
hoje nessa discussdo: Belmiro Gomes, nosso diretor presidente, Daniela Sabbag, nossa diretora
administrativo-financeira e Wladimir dos Anjos, nosso vice-presidente comercial e logistica. Antes de
comegar a apresentagao, vou passar palavra para Belmiro, para as consideragées iniciais.

Belmiro Gomes:

Bom dia a todas e a todos. Obrigado Gabi. Em primeiro lugar, gostaria de agradecer aos participantes,
guem estiver nos ouvindo aqui na conferéncia de resultado do terceiro trimestre. Antes de iniciar, quero
agradecer ao time do Assai, de quase 55 mil pessoas espalhadas em todo o Brasil, em nossas diversas
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lojas e que sdo as grandes responsaveis por os nimeros que, nossa visao, foram fortes no 32 trimestre,
sobre o que falaremos mais adiante. Pode passar o slide, Gabi.

Como vocés ja viram, a receita liquida nesse terceiro trimestre teve um avango importante,
principalmente quando nds consideramos que o ano passado foi impulsionado pela inflagdo e auxilio
emergencial, mas, principalmente, pela inflagdo. No6s tivemos um salto importante, acima de 30% para
o 32 trimestre 2020, que foi o trimestre de maior crescimento. Com isso, os numeros apresentados
dentro desse trimestre de RS 10,8 bilhdes de venda liquida e RS 11,7 de faturamento bruto, faz um total
acumulado de 2 anos de 56%.

Quando nés olhamos para 3 anos, essa venda praticamente equivaleu, dentro do histérico do Assai,
com trajetdria de crescimento, a duplicacdo do faturamento da Companhia, a duplicacdo da companhia
no ciclo de cada 3 anos, conforme tem ocorrido nessa ultima década, numa trajetéria de forte
crescimento que a Companhia tem apresentado.

Grande destaque do terceiro trimestre vai para a expansao, para o parque de lojas abertas em 2020,
as ja inauguradas agora ao longo de 2021, tém contribuido significativamente para a nossa a melhoria
de venda. S3o lojas que entraram com uma boa performance em termos de faturamento, elas entraram
também com uma performance muito importante em termos de margem bruta, em termos de despesa,
e consequentemente, de margem EBITDA, que permitiu que, mesmo com essa quantidade de abertura
de lojas que nds tivemos nos ultimos 12 meses, a margem ndo sofresse uma diluicdo significativa ou uma
diluicdo em virtude da expansao.

Isso é extremamente importante, dado que, da mesma forma que nos outros anos, continuamos a
expandir muito forte, como vamos falar um pouco mais adiante, seguimos com um projeto muito forte
de expansdo, combinando agora ndo somente as lojas organicas, que nds sempre fizemos, mas também
o parque maior de convers&es do Extra Hiper, conversdes essas que foram feitas ao longo dos ultimos 5
anos.

Das lojas inauguradas em 2020, temos trés conversdes, que sdo as 3 lojas de melhor faturamento e
melhor resultado ja dentro do primeiro ano. A passagem desse movimento, que o Wlamir e a Dani vao
detalhar um pouco melhor em termos de ndimeros, fez que no 32 trimestre, a Companhia tivesse, na
nossa visdo, uma importante manutencdo do EBITDA. Quando excluimos os créditos fiscais de RS 187
milhGes desse terceiro trimestre, olhando para o EBITDA totalmente operacional, porque o crédito,
embora obviamente bem-vindo, é um crédito altamente monetizado, ajuda no caixa da companhia e é
resultado de composicdo do lucro liquido, mas quando se olha a performance operacional da margem
EBITDA, nés conseguimos manter o terceiro trimestre em estabilidade em relacdo ao ano de 2020.

Por que isso é muito importante? Poque no terceiro trimestre de 2021 nds subimos a margem EBITDA
em quase 80 pontos percentuais em relacdo a 2019 e em relagdo ao 32 trimestre do mesmo periodo a
margem estd em linha. A margem do 32 tri estd em linha com o guidance de EBITDA que sinalizamos no
momento da cisdo, nos ultimos 2 trimestres e também com a margem EBITDA sinalizada para o ano

Entdo a entrega dela no 32 trimestre, combinado ja com resultado que foi entregue nos primeiros
trimestres desse ano, nos faz tracar para o ano de 2021 nimeros em linha ou ligeiramente superiores ao
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que destacamos, tanto do movimento, quando nds fizemos a cisdo com o GPA, como também nas
diversas interacdes, como a divulgacao de resultados dos outros trimestres.

Essa estabilidade significa que o EBITDA se manteve nesse 0.8 p.p. acima, contra 7% que era a margem
EBITDA, navisdo pds FRS16. Para a visao pré FRS, vocés devem descontar em torno de 1 ponto percentual
o nivel de locagdo na Companhia, um nivel de locacdao normalmente baixo, dada a performance de venda
da loja, o que gera uma diluicao efeito no aluguel.

O lucro liquido finalizou com RS 538 milhdes, esse obviamente comporta os créditos fiscais, comporta
ja os custos da divida, os custos de carregamento da divida da alavancagem que o Assai tem e fechou
extremamente positivo, em mais de meio bilhdo de reais, a RS 538 milhdes, uma margem de 5% sobre
as vendas desse trimestre e ja ultrapassamos nesse ano mais de RS 1 bilhdo no lucro liquido final. Ent3o,
isso também obviamente resume, mostra o desempenho da Companhia, mostra assertividade da politica
comercial, de diversas praticas da expansdo, de prdticas da companhia, em relacdo a entrega dessa
margem EBITDA e do lucro liquido.

Divida: a Dani vai poder destacar um pouco melhor mais para frente sobre a divida, mas, na nossa
visdo, se considerarmos que, nesse ano, ja investimos mais de RS 1 bilhdo e 420 milhdes na nossa
expansdo, dado que temos como objetivo — e esse objetivo esta mantido — de inaugurar 25 a 28 lojas
nesse ano, mesmo com o aumento pesado que tivemos dos custos de construcdo, aumento de material,
dificuldade de insumo, além de algumas obras, que tiveram seu calendario de construcées ampliados
em virtude de restricbes por causa da COVID, que impactou muito os canteiros de obra no ano. Entdo,
vamos ter uma concentracdo de aberturas agora no quarto trimestre de 2021, mas a Companhia seguiu
investindo.

Para que vocés tenham uma ideia, nds devemos investir nesse ano esse RS 1 bilhdo e 420 milhdes, o
que vai ultrapassar a marca, ou deve chegar préximo a RS 2 bilhdes. A maior parte dele é para
investimento, para novas lojas, principalmente lojas organicas. O capex de reforma ou de nossas outras
demandas de capex ndo é relevante perante o investimento da expansdo. Mesmo com essa massa de
investimento, com um total liquido de RS 651 milhdes agora no 32 trimestre somado a um pagamento
de JCP extraordindrio que foi feito na ordem de RS 63 milhdes, a Companhia segue, como sempre
destacamos, extremamente geradora de caixa. E com isso, seguimos numa curva de desalavancagem,
com a relacdo divida liquida/EBITDA, com uma importante redugdo, reduzindo 0,6p.p. em relacdo ao ano
anterior, saindo dos 2.49x para 1.84x. E mesmo em valor nominal, mesmo com aumento da SELIC e a
massa de investimento JCP, em valor nominal também se reduz para perto de RS 200 milhdes. Se quiser
avancar para o préximo slide...

Essas 25 ou 28 lojas vado adicionar para o Assai aproximadamente mais 11,5% de termos de area de
venda. Nos ultimos anos, a expansdo, a abertura de lojas com entrada em novas pracas, e pracgas
importantes, nas quais o Assai tem, muitas vezes uma loja ou duas lojas, vai seguir agora dentro da nossa
expansdo organica.

Vamos falar um pouco isso mais a frente, mas, na nossa visao, vemos um trimestre muito positivo,

que combina um pouco as primeiras rea¢des do mercado, ndo em relagao ao fim da pandemia, mas a
menor medidas restritivas, especialmente no setor de parte do food service, que parte ainda esta muito
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impactada. Quando nds olhamos para o almogo executivo, dado que a maioria das companhias, dos
escritdrios, continua em home office, temos boa parte do publico que acabava indo trabalhar numa
empresa e almogava préximo daquela companhia ndo comparecendo, deixando o setor extremamente
impactado. A vida noturna também estd impactada, e obviamente que o aumento da inflagdo, ndo
somente dos alimentos, como nds viamos no ano passado, neste ano se somaram ao dos alimentos
diversos outros setores, com destaque para precos de combustivel, derivados de petréleo e energia
elétrica, faz que se tenha hoje um menor poder de compra da populagao brasileira.

E nds, por sermos o setor de menor custo e de menor prego de venda, obviamente, o segmento de
atacarejo se torna cada vez mais atrativo para a populagdo, mais atrativo para quem estd buscando
manter seus habitos de consumo e ainda continua um setor extremamente importante para esse
comerciante que pega agora esse periodo de retomada.

Entdo hd uma ansiedade geral de todos os setores, sobre como que se deve operar agora, dentro do
quarto trimestre, uma vez que tem setores importantes que ficaram fechados ao longo da pandemia. Ha
uma expectativa também diante dos possiveis aumentos, de incentivo do governo, uma vez que a
inflacdo acumulada j3 tirou muito o poder de compra da populacao e tem um efeito — o Walmir vai falar
um pouco sobre o efeito trade down que vemos hoje — isso se deve, obviamente, ao fato de boa parte
desses novos recursos ser destinada a alimentagao.

Outros setores, outros comércios podem ser, talvez, um pouco mais impactados, bens durdveis
eletrodomésticos, materiais de construcdo, mas o alimentar é sempre o setor de maior resiliéncia e por
estarmos sendo o setor de menor custo, consequentemente de menor prego de venda, torna—se cada
vez, o segmento, o segmento de atacarejo, cada vez mais atrativo para a populacdo, mais atrativo para
guem estd buscando manter seus habitos de consumo, as suas marcas de consumo e, ainda, continua
sendo a solucdo extremamente importante para esses comerciantes que pega agora o periodo de
retomada.

As primeiras observagdes que nds temos mostra o comerciante extremamente cauteloso, mesmo os
que estdo abertos. Se nds formos lembrar, no ano passado, por volta de outubro e novembro, havia uma
expectativa extremamente positiva das reaberturas de final de ano. O que vimos no passado: esses
empreendedores fizeram estoque e o Natal acabou sendo muito frustrante. Entdo, obviamente, isso faz
que, além de uma questdo de menor caixa desse micro e pequeno empreendedor e dos pequenos
comércios, exista uma cautela, um receio de repetir, muitas vezes agora em 2021, o que aconteceu em
2020, mas ndo é o que aparenta que ird ocorrer.

Felizmente, o Brasil segue no avango muito forte da taxa de vacinagao, o que nos permite vislumbrar
medidas restritivas menores, de modo que a populagdo possa retomar hdbitos importantes,
especialmente ligados ao turismo, viagens, festas, churrascos, confraternizacGes, alimentacgdo fora do
lar, o que é um fator extremamente importante para setor e para o Assai. Um setor que, do mesmo jeito
que teve suas atividades impactadas negativamente no ano passado, especificamente falando desse
setor, também deve sentir efeitos positivos, na medida que esse cliente possa voltar para o segmento.
Pode passar o préximo slide. E eu passo a palavra para Wlamir dos Anjos, nosso vice-presidente comercial
e logistica.
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Obrigado.
WIlamir dos Anjos:

Bom dia a todas e todos. Primeiro gostaria de agradecer a todos que estao participando do nosso call.
Obrigado pela participacdo e antes de iniciar a minha fala, eu também gostaria de agradecer a todo o
time do Assai, em especial nosso time de lojas e das centrais de distribuicdo, que sdo essas pessoas que
se movimentam a Companhia. Obrigado a todos.

Falando um pouco sobre a digitalizacdo do Assai, da companhia, acho que havia uma expectativa e
uma cobranca forte do mercado, forte ha varios trimestres com relacdo a esse tema. Como comentamos
em outras oportunidades, éramos uma subsididria de GPA e entendiamos que, estrategicamente, ndo
fazia muito sentido concorrermos internamente, por isso que adiamos as iniciativas digitais na
Companbhia.

Apds a cisdo, em primeiro de marco, comecamos o movimento da digitalizacdo da companhia e
rapidamente conseguimos implementar. Fizemos uma parceria, é a primeira de outras que estao sendo
trabalhadas - sobre o que devemos ter novidades para os proximos trimestres - com a Cornershop.
Rapidamente conseguimos implantar em 16 estados. Praticamente 2/3 das nossas lojas hoje ja operam
com um aplicativo do delivery e do e—~commerce, trazendo um pouco de comodidade para os clientes
em todo o Brasil. Gabi, vocé pode passar o slide.

Vou falar um pouco com relacdo as vendas da plataforma: Esta dentro das nossas expectativas —
estamos ainda no inicio, ndo é? Temos praticamente 3 meses de operacgdo, esta dentro das nossas
expectativas e com tendéncia de crescimento a cada trimestre. Conforme abrimos as lojas, as cidades
gue sdo atendidas também automaticamente ja entram na plataforma. Podemos seguir.

Vou falar um pouco sobre a nossa margem bruta. Eu gostaria de ressaltar, principalmente, vocés estdo
vendo na tela a manutenc¢do das nossas margens. S3o trimestres que ndao sdo comparaveis, o 32 periodo
de 2020 com o terceiro de 2021, e nesse ano, diferentemente do ano passado, a nossa campanha de
aniversario ocorreu nos meses de setembro e outubro. No ano passado devido a restrigdes, as incertezas
até pela prépria pandemia, tivemos uma campanha de aniversario, sim, mas ela se iniciou praticamente
na segunda quinzena de setembro, diferentemente deste ano, que se iniciou ja no primeiro dia util de
setembro, quando entramos para a campanha com uma agressividade maior do que no ano passado, até
porque estdvamos com muitas restri¢cdes, de loja, de horario, enfim, ndo se compara.

Também tivemos oportunidade este ano, com antecedéncia, de negociar junto aos nossos
fornecedores para que efetivamente conseguissemos fazer uma campanha como de costume. E todos
os aniversarios do Assai sdo muito fortes, periodo em que sempre conseguimos aumentar nossa
participacdo de mercado, dado que a assertividade da estratégia comercial tem se refletido nos nimeros
da Nielsen.

O Assai permanece ganhando market share na base total e também na base mesmas das lojas. Mas
falando um pouco sobre a questdo da margem, um pouco da estratégia e gostaria também falar um
pouco sobre a inflagdo, sobre o impacto da inflagdo no nosso negdcio. Estamos num cenario adverso e a
inflagdo nos alimentos ndo estd vindo por um aumento de demanda, mas, sim, por um aumento de
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custos, seja de insumos, seja questdes cambiais, questdo de energia elétrica, combustiveis, os efeitos
climaticos, isso tem pressionado toda a cadeia de abastecimento e pressionado os fornecedores com um
aumento de pregos.

O que temos notado? Dado, como o Belmiro comentou, a queda de renda da populacdo, temos
notado nas nossas lojas um trade down de marcas acentuado, talvez até mais forte do que em outros
momentos em que o Brasil passou por dificuldades. Temos notado uma substituicdo de produtos e de
marcas, seja a troca de um arroz tipo 1 por um do tipo 2, da carne bovina pelo frango, do arroz pelo
macarrao, enfim, e de marcas premium, obviamente com o cliente trocando-as por marcas mais baratas.

Ja trabalhdvamos muito forte com a questdo do primeiro preco, das marcas de primeiro preco e,
estrategicamente, reforcamos esse mix nesses ultimos dois trimestres, o que fez com que ndo
sofréssemos tanto esses impactos inflacionarios. Observamos também um trade down de marcas, mas
temos um indicador aqui que chamamos de PMU, que é o preco médio unitario, pelo qual pudemos
observar uma estabilidade do preco médio e ndo tivemos praticamente uma redugdo em volume.

Isso para nds é muito importante, dado que focamos muito na questdo da volumetria e da tonelagem.
Na base mesmas lojas hda uma pequena retracdo. Mas podemos até dizer que, dado todo o cendrio
adverso que estamos enfrentando, uma queda de 30 bps no volume, é praticamente insignificante.

Isso fez que continudssemos a nossa trajetdria. Gostaria até de aproveitar para falar um pouco dessa
questdo dos fornecedores: a cadeia tem comegado a mostrar sinais de regularizacdo do abastecimento,
diferente do que néds tivemos no trimestre anterior, porque vocé tinha demanda, mas nao tinha produto.
Faltava muito insumo, faltou muita mercadoria. Agora ja trabalhamos com niveis de estoques mais
adequados para o momento que a estamos atravessando, e ja estamos nos preparando para um quarto
trimestre forte, porque, apesar do cenario, devemos ter quarto trimestre consistente.

Obrigado da minha parte era isso. Eu devolvo a palavra para a Dani.
Daniella Sabbag:
Obrigada, Wlamir. Bom dia a todos.

Vou dar continuidade a apresentacgao, falando um pouco do EBITDA. Vamos falar do EBITDA ajustado,
excluindo os efeitos de créditos fiscais, que no trimestre atingiu RS 838 milhdes. Se olharmos para 5 anos
atrds, o EBITDA é quatro vezes maior, entdo é bem significativa a evolugao.

Tivemos um crescimento de 17% ano contra ano e uma margem de 7,8%, que esta estavel e é relativo
ao patamar do terceiro tri. Se comparado a 2019, crescemos 73% em 2 anos e a venda, 56%. Quando
avaliamos o acumulado de 9 meses, esse crescimento de 2 anos é de 69% e, comparado com a venda, o
crescimento é ainda mais significativo, de 24%. Entdo, realmente, temos mostrado a solidez desse
resultado operacional. Entdo, esse resultado, de novo, reforca que mesmo com uma forte base de
comparac¢do de 2020, o Assai segue entregando resultados bastante consistentes em decorréncia de
toda aresiliéncia que o negdcio apresenta, com essa alta performance, essa entrega muito forte da nossa
expansao e da rdpida maturacdo das nossas lojas.
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Agora falando um pouco do lucro liquido para vocés, no trimestre alcancamos RS 538 milhdes de
lucro liquido, um crescimento de 34% em relacdo ao terceiro trimestre e um ganho na margem liquida
de 0,6 ponto percentual e, no acumulado do ano, esse grupo cresce 54% e ultrapassa a marca do bilh3o.
A gente brinca aqui, mas atingimos RS 1,1 bilhdo com margem de 3,6%, uma evoluc¢do 0.8 p.p. em relagdo
a 2020.

Légico que temos que fazer alguns ajustes nesse lucro, como comentamos inicialmente. Tem RS 187
milhdes de créditos tributarios liquidos de IR no terceiro trimestre de 2021, e de RS 228 milh&es nos 9
meses. Além disso, tem uma significativa diferenca entre a deducao de IR, devido ao pagamento de JCP
realizado no ano passado, com impacto de RS 105 milh&es no 32 trimestre de 2020 e de RS 22 milhdes
nesse trimestre. Entao quando excluimos esses efeitos para fazer a correta analise do lucro, em bases
comparadveis, temos um crescimento no acumulado do ano de 39%. Entao, de novo, bastante superior
ao crescimento de vendas apresentado.

Passando para o resultado financeiro, esse trimestre, e gostamos de comentar o resultado financeiro
antes dos juros passivo de arrendamento, o resultado foi negativo em RS 88 milhdes, o que equivale a
0.8 p.p. da receita, e bastante estavel em relacdo ao periodo do ano passado. E no trimestre, tivemos um
maior custo da divida, obviamente devido ao aumento do CDI, que duplicou, em relagdo ao ano passado,
onde passamos no 32 tri 2020 de 0,51% para 1,24% de CDI. Entdo esse custo representou cerca de RS 60
milhdes no trimestre.

Outro fator também que contribuiu para o aumento do resultado financeiro foi o maior volume da
divida bruta no trimestre. O que é isso? Carregamos esse maior volume em razdo da segunda emissao
de debéntures, que foi feita pela Companhia em junho no valor de RS 1,6 bi. Com essa captacdo, pagamos
uma debénture mais antiga, a segunda série da primeira emissdo, que venceu agora em agosto. Entdo,
no final do trimestre, temos esse carrego, vamos dizer assim, esse carregamento desse volume a mais.
Bom, esse movimento faz parte da nossa estratégia de extensdo do prazo da divida para melhorar seu
custo, e vou falar um pouquinho mais para frente no proximo slide em maior detalhe, mas sé para
concluir esse slide, o resultado financeiro, excluindo os créditos fiscais, s para ndo deixar de comentar,
representa 1% da receita liquida no trimestre. Entdo agora passando para o proximo, Gabi.

Fechamos o trimestre com uma divida liquida de RS 5,2 bilhdo, uma reducdo de praticamente RS 150
milhGes em relacdo ao 32 trimestre de 2020 e, entdo, por mais um trimestre conseguimos reduzir
alavancagem da Companhia, que vem sendo reduzida progressivamente. Encerramos o trimestre a 1,84x
de divida liquida/EBITDA, o que é 0,6 vezes menor do que o 32 trimestre de 2020. Estdvamos a 2,50x no
32 trimestre de 2020 e como vocés tém acompanhado, esse indicador ja caiu muito mais que uma vez,
entdo seguimos nessa desalavancagem pela forte geragao de caixa da Companhia.

Seguindo a explica¢do do refinanciamento que foi realizado, da primeira emissdo de debéntures, além
do pagamento da parcela que venceu em agosto. Como comentei, nds pré-pagamos também a Ultima
série da primeira emissdo. A quarta série, que, no caso, era mais cara, foi paga com os recursos obtidos
com a emissdo de notas promissdrias, no valor de RS 2,5 bi, a CDI mais 1,5%. E, agora, no final de outubro
teve mais uma emissao, do CRI, que foi concluida nesses dias. Com esses recursos, a Companhia também
finaliza esse processo de refinanciamento, pagando a ultima série da emissao antiga até ao final do ano,
que é uma série a CDI + 2,65%. Com todo esse plano de refinanciamento, as captagbes totalizaram quase
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RS 6 bi. Ent3o, as capta¢Bes também permitiram reduzissemos o spread em relagdo CDI de cerca de 1
ponto percentual e um alongamento desse prazo de divida de 2 para 4 anos e meio. Era esse ponto.
Agora eu vou passar palavra para o Belmiro, para seguir com a apresentacgao.

Belmiro:
Obrigada, Dani.

Falando sobre expansdo, estamos com 11 lojas que foram inauguradas em 2021. Hoje, infelizmente,
ndo pudemos estar na inauguragdo, mas estamos inaugurando hoje uma outra loja, em Fortaleza, do
Sargento Erminio. Com isso, o Assai chega a 195 lojas, e estamos muito proximos agora de ultrapassar
de 200 lojas. N6és chegamos a centésima em 2016 e a empresa vem num forte processo de expansao.
Nesse ano, como mencionei anteriormente, nds vamos estar com as inaugura¢des muito concentradas
no quarto trimestre, dado o calenddrio de obras, dado também a concentracdo de momento.

Na nossa visdo, o segundo semestre é sempre o momento mais positivo para abertura de loja. Até o
momento nds ja inauguramos 11 unidades, que estdo distribuidas em 8 estados diferentes do Brasil, e
isso mostra que a expansdo ndo tem uma concentragdo em uma Unica regido. A nossa performance tem
sido positiva em todas as regiGes e isso mostra tanto o fortalecimento da capilaridade da distribuicdo do
Assai como também o foco que nds temos tido na regionalizacdo: temos inauguracdo na regido Norte,
tivemos inauguracdo no Nordeste, dentro do Centro-Oeste, tivemos inauguracdo no Sudeste e temos
um calendario forte de aberturas daqui até ao final do ano.

Nds mantemos a meta — pode avangar para o proximo slide — de inauguragdo nesse ano em torno de
25 a 28 novas unidades. Nesse momento, estamos em obras com 25 lojas organicas e ja uma parte do
parque de 2022 estd em obras. Olhando para essa nova realidade, com a questdo dos insumos, com a
questdo da pandemia, que vai permitir que a meta, que agora reajustamos para que as 18 lojas organicas
sejam mantidas para 2022. Teremos ainda uma inauguracao, uma entrada num novo Estado, o ultimo
que falta da regido Norte do Brasil, que é o estado do Acre. Entdo, devemos inaugurar nesse ano, entre
novembro e dezembro, aproximadamente 15 a 17 novas unidades do Assai e ja vamos virar o ano com,
aproximadamente, oito, nove ou dez obras, no total, em construcdo para abertura ao longo de 2022.

Esse avanco, e um pouco do adiantamento da expansao organica, é importante, porque vai combinar
com um projeto, que anunciamos ha pouco tempo atrds, que é a aquisicdo de pontos do Extra
hipermercado. Dentro do parque desse ano, dentre as lojas que foram inauguradas, duas sdo conversdes.
Hoje, dentro das cinco principais lojas do Assai ha trés conversées, das 10 top de fluxo também, pelo
menos, temos seis que foram lojas oriundas de conversées — pode avangar para o proximo slide.

E, voltando um pouco esse ponto, destacando um pouco o mercado, nés comegamos, assim que
divulgamos o Fato Relevante, a dar segmento com o envolvimento de donos de terrenos, com o
envolvimento agora de empresas de construcdo, de empresas de projetos e para onde nds vamos
transferir muito da expertise que nds temos, seja na prdpria conversdo, seja na propria expansao
organica, para esse movimento dessa quantidade maior de conversées.
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Temos de destacar — gostaria de aproveitar novamente oportunidade para falar que sdo pontos um
pouco diferentes do Parque organico atual do Assai e um pouco diferente também até das prdprias
conversodes que nds fizemos anteriormente, de parte delas.

E a maior parte desse parque de lojas agora que vem, quase a totalidade, sdo pontos irreplicaveis!
Pontos que foram de lojas inauguradas ha 20, 30 anos atrds, quando no mercado imobilidrio ainda era
possivel se identificar um terreno de 45 mil metros quadrados e colocar uma loja 7 a 8 mil metros
guadrados de drea de venda, com uma quantidade gigantesca de estacionamento. Com o avanco do
adensamento populacional, principalmente nas capitais brasileiras e nas grandes cidades, faz com que
hoje se tenha uma dificuldade gigantesca.

Entdo, a realidade, hoje, do setor, como setor de atacarejo, nés crescemos muito forte na ultima
década e talvez em um pedaco na outra década passada, mas predominantemente na ultima década,
guem pega o histérico vé a quantidade de lojas abertas do setor e olha para as localizac¢des, vai ver que
em boa parte dessas lojas nés ndo conseguimos adentrar e dar proximidade para o cliente nessas regides
um pouco mais centrais. E nesse movimento agora, dado avanco do Assai, com uma oportunidade
também de acelerar nosso crescimento, a combinacdo da expansdo organica com as conversdes € a
decisdo mais acertada no momento.

Esse projeto vai nos permitir adquirir pontos que seriam impossiveis hoje, dada a situacdo do mercado
imobilidrio, de tempo de aprovacdo ou da prépria existéncia de terrenos nessas regides com essa
metragem. Das lojas, a maior parte delas ou estdo em capitais do Brasil ou em regides metropolitanas
das capitais. Das 71 lojas, 63 estdo dentro dessas condicGes. A drea de venda desse parque de lojas vai
permitir que nds adicionemos 50% do que nds temos hoje, para que vocés tenham uma ideia. A
metragem muito diferente da realidade que nds temos hoje em uma parte do parque de loja do Assai e
nos permite estar em boa parte delas até muito mais préximo do publico PJ. Boa parte delas, por estarem
em regides centrais, onde normalmente concentra operadores de food service, que concentra muitas
vezes mercearias pequenas, mas principalmente a industria de food service, padaria e outros setores,
vai permitir que seja uma loja préxima, vai permitir que esse cliente comerciante consiga se abastecer
mais rapidamente e vocé também estd préximo de centros populacionais muito mais elevados.

O histérico de conversdes mostra que a conversao, normalmente, é extremamente rapida em termos
de maturacdo — pode passar o proximo slide — essas conversées, normalmente, por ja serem pontos
tradicionais, pontos conhecidos da populacdo, tem um tempo de atragdo daquele cliente da loja que foi
aberta, e, em termos de margem, muito mais rapido do que o parque organico. Isso vai ser
extremamente importante.

Na nossa visdo, 2022 vai ser um ano que a populacdo ainda vai estar, por uma série de questdes
econdmicas, questdes que ndo estdo dentro do nosso poder de atuagdo, mas que devem ter uma busca
ainda maior por prego. Entdo, a bem da verdade, esse ponto combina ja uma estratégia que temos
seguido nos ultimos anos, que é melhorar a experiéncia de compra do cliente, seja através da localizagao
das lojas, seja através da ambientacdo que tem dentro dessa loja, seja através do nivel de servigco que é
colocado por essa loja, mantendo o prec¢o baixo, o prego de atacado, mantendo ainda uma vantagem
muito grande, seja para o cliente consumidor, seja para o cliente comerciante.
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Entdo, com as conversdes até hoje, em média, nds triplicamos a venda que existia anteriormente no
parque. As lojas levam quase seis meses para atingir a rampa total de venda. Normalmente, com lucro
liguido dentro do primeiro ano, o breakeven das conversdes tem sido mais elevado por se tratar de
pontos muito conhecidos.

Vocés veem no slide a loja de Carapicuiba, que é uma das principais nossas lojas em faturamento. A
loja tem 8 mil metros quadrados de area de venda, mais de 14 mil metros quadrados de area construida
e 830 vagas, quase 900 vagas de estacionamento. E uma das principais lojas do Assai e que ja fez parte,
muito, desse movimento possivel de conversao, ela tem muito em linha com o parque atual de lojas que
nds adquirimos. Havia uma série de empecilhos, de problemas do passado, que evitou algumas
conversdes, mas as mudancas de mercado, mudancas econdmicas que foram muito rdpidas e o trade
down, esse movimento crescente de migracao de cliente, dos canais de varejo para atacado, nos fazem
ter uma confianga muito grande na execuc¢do e na entrega

Entdo, os nossos proximos passos serdo: o Extra deve encerrar suas atividades no final agora de
dezembro, talvez metade do més de janeiro para que nds, em fevereiro entremos com os processos de
conversdes de lojas que serdo divididos em duas ondas. Ainda ndo sabemos quais sdo as lojas da primeira
e da segunda onda, uma vez que isso também depende de regulamentacbes de drgdos, mas o objetivo
é tentar em torno de 40 unidades na primeira onda. Essas lojas vao ser reabertas por volta de junho,
julho e agosto do préximo ano, e uma segunda onda inicia em seguida, até pela capacidade de execucao,
com entrega no primeiro semestre de 2023.

Junto a isso, vai se combinar de 18 a 20 lojas organicas, entdo nés vamos ter um ano de forte
crescimento, de entrada da marca em regides, e nds gostariamos sempre de entrar marca Assai, que tem
sido muito aceita pela populacdo. E temos visto isso seja no parque organico, seja nas conversoes.
Acreditamos que esse passo € um passo histérico, um passo que vai mostrar extremos resultados e
coloca o Assai de novo a competicdo, na busca, também, pela lideranca de mercado, entregando e
levando, vai ser benéfico tanto para os nossos clientes, para os nossos fornecedores, para os nossos
acionistas.

Fechando essa parte, falamos um pouco sobre ESG, tema importante, tema em que hoje, obviamente,
existe um reforgo das companhias, mas quem acompanhou a trajetdria do Assai sabe que muitos desses
temas, até antes do assunto estar tdo forte do mercado, ja eram praticados pela comissdo da empresa
até pela demanda também do nosso controlador. Em relacdo aos investimentos, nés temos, acho que
em dois estados, a maior planta fotovoltaica dentro de telhados do Assai. Entdo, boa parte das nossas
lojas estdo no mercado livre de energia, nossa matriz é, praticamente, toda de energia renovavel. Temos
um uso muito forte da fotovoltaica e da edlica, que tem uma participagao ja hoje extremamente
importante dentro desses contratos que firmamos no Mercado Livre de Energia.

Estamos com 174 lojas migradas nesse momento, além de uma série de outras iniciativas, por
exemplo, Academia Assai Bons Negdcios, com mais de 16 mil inscricdes nesse ano. No total de pessoas
selecionadas, aproximadamente 80% sdao mulheres, e 80% sao autodeclaradas como pretas ou pardas, o
gue mostra ja termos esse projeto ha alguns anos. Além do micro e pequeno empreendedor ser um
cliente - o Empreendedorismo - ha um papel, na nossa visao da sociedade, de fomentar conhecimento
técnico, conhecimento financeiro para esses clientes. Mais de 1.500 foram selecionados e passaram
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pelos cursos da Academia Assai, além de uma série de outras iniciativas que a Companhia vem
desenvolvendo nesse tépico. Temos hoje 25,3% de mulheres em cargos de liderancga, ainda é baixo,
obviamente, mas a evolucao tem sido significativa, com quase 5% de avanco no terceiro trimestre do
ano passado em relagdo a esse trimestre. E, ainda, mais de 45% dos nossos colaboradores de lideranca
se declararam nos ultimos censos feitos, como negros ou pardos. Dos niumeros do terceiro trimestre
2021 é isso. Devolvo a palavra agora para Gabi, nossa diretora de RIl. Muito obrigado a todas e todos.

Gabrielle Helu:
Obrigada, Belmiro. Vamos seguir agora para a sessdo de perguntas e resposta.
Operador:

Agora, comecaremos a sessao de perguntas e respostas. Lembrando que, para fazer perguntas vocé
deve clicar no icone de Q&A na parte inferior da tela e escrever o seu nome e empresa e idioma. Ao ser
anunciado uma solicitagdo para ativar seu microfone aparecerd na tela, entdo vocé deve ativar o seu
microfone para fazer perguntas. Solicitamos que, por gentileza, quer as perguntas sejam feitas de uma
Unica vez. Vamos a nossa primeira pergunta, que é a do Jodo Soares, analista sell side do grupo Citi. Por
favor, Jodo, pode fazer sua pergunta.

Jodo Soares - Citibank:
Bom dia a todos. Obrigado pelo call.

Tenho 2 perguntas aqui, a primeira em relacdo a margem bruta. O Wlamir passou umas mensagens
bem claras, como vocés estdo conseguindo manter essa margem bruta, mas olhando para a frente, como
vocé mencionou, em relacdo a normalizacdo da cadeia de abastecimento e como também a gente viu o
mix de PJ, imagino voltando bem forte agora no final do ano, como que a gente deveria, ou poderia ter
pelo menos um direcional de margem bruta?

E uma segunda pergunta: em relagao alavancagem, vocés tém bem claro o quanto vocés esperam de
faturamento até 2024, Numero de lojas, mas acho que seria importante, Dani, se vocé pudesse passar
qualquer visibilidade aqui em relagdo ao com vocés esperam que essa divida, essa alavancagem evolua
ao longo do tempo, conforme vocés vao pagar as parcelas da aquisicdo dos Hipermercados. E dentro
desse mesmo ponto de dividas, Dani, se puder passar um pouco para a gente como vocés podem ou se

tem de espaco adicional para vocés reduzem spread CDI, via refinanciamento, ia ser interessante
também. Obrigado.

Belmiro:
Dani, vamos comegar pela divida?

Daniela Sabbag:
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Vamos. Jodo, obrigada por sua pergunta. Com relagao ao trabalho do spread, de redugao do spread,
ja fizemos esse trabalho. Como mencionei, nés ja reduzimos esse spread da divida de CDl em 1 p.p. Entdo,
esse trabalho esta concluido.

Com relacdo a sua pergunta da perspectiva de como vai ficar essa nossa divida liquida/EBITDA, em
funcdo dos pagamentos, como ja vinhamos falando para vocés: pelo curso normal, pela geracao de caixa
da Companhia, teriamos em dezembro um patamar bastante confortavel, abaixo de 1,5x divida
liquida/EBITDA. Ent3o esse é o ponto de partida, vamos dizer assim. Comeg¢amos com os pagamentos a
partir de dezembro, e em 2022, atingiriamos o ponto mais relevante desse indicador, quando
atingiriamos o maximo previsto, de 2,5x. Mas é momentaneo esse aumento. Fazendo o pagamento, e
com a gerac3o de caixa esperada, prevemos, inclusive, que face a todo o pagamento de RS 4 bi, a
necessidade de captacdo seja de apenas RS 2 bi, o que é bem inferior ao montante total. E no ponto
maximo, atinge 2,5x divida

iquida/EBITDA, e rapidamente isso volta a cair ainda dentro de 2022.
Wilamir:

Obrigado pela pergunta Jodo. Falando um pouco da margem nossa expectativa, na verdade, mesmo
com a adicdo, com a abertura da economia e com o cliente PJ comprando um pouco mais na loja, e
obviamente, o cliente trabalha com a margem menor, continuamos observando no movimento de
mercado a migracdo ainda de clientes consumidor final para nossas lojas. Para vocés terem uma ideia,
até o trimestre anterior nds tinhamos uma penetracdo do cash and carry nos lares brasileiros na ordem
de 63%, segundo a Nielsen. Isso ja pulou para 65% agora nesse trimestre. Entdo foi adicionada uma
guantidade significativa de novos lares comprando no canal e como temos uma assertividade, uma
politica bacana para o cliente PJ, caimos no gosto também do consumidor. E até pelo fato da nossa
expansao, pelas lojas estrategicamente estarem bem localizadas, bem centralizadas, mais préximas dos
grandes centros populacionais, acreditamos na manutencdao da margem. Também temos trabalhado
junto aos fornecedores para que isso seja garantido, entdo ndo vemos perspectiva de perda ou de
melhora. Sendo assim, creditamos na manutencdo dessa margem. Bom, n3o sei se te respondi.

Jodo:

Ficou bem claro, Wlamir. Sé rapidamente um follow-up para Dani: em relagdo a novos e
refinanciamentos e oportunidade de reduzir mais ainda o spread de CDI, vocé pode partilhar alguma
coisa?

Daniela Sabbag:

Jodo, na verdade, ja fizemos todo o esfor¢o. Conseguimos reduzir todas as trés emissdes, algumas
delas até pela metade, entdo por enquanto ndo existem outras oportunidades que estejamos
enxergando no mercado como estd, ok?

Jodo:

Entendido. Obrigado pelas respostas.

12

Este conteudo foi classificado como CONFIDENCIAL



Operador:

A nossa proxima pergunta vem do Thiago Macruz, analista sell side do Ital BBA. Thiago, por favor
pode prosseguir.

Thiago Macruz — Itatl BBA:
Oi, pessoal, bom dia.

Eu queria falar um pouco dos choques de oferta, dos riscos que a gente esta comprando na cadeia de
suprimentos. Vocés comentaram que caminham na direcdio de uma normalizacdo, mas eu queria
entender se esse cendrio impactou, ao longo de 2021, e eventualmente agora no final do ano, nas
compras de oportunidade.

A gente sabe que vocés, o Atacarejo e a industria como um todo sdo sempre acessados, quando os
fornecedores querem entregar o ano, e as metas foram colocadas em janeiro, mas eu queria entender
se vocés estdo sendo capazes de manter margem ano contra ano mesmo em um cendario em que isso
ndo esteja acontecendo, como aconteceu em outros anos. A ideia é essa.

Obrigado pessoal.
Belmiro:

Ol3, Thiago, obrigado pela pergunta. Vocé tem razao na questdo, dado que vocé tem dificuldade na
cadeia de insumos. Obviamente, as possibilidades de compras de oportunidade sdo menores nesse
periodo, tanto que a concentra¢do da nossa area comercial foi muito mais na manutencao de buscar e
reforgar principalmente produtos de primeiro prego, para refletir um pouco dos habitos que observamos
— como Wlamir citou na questdo de trade down — e deixou as oportunidades um pouco de lado, cenario
pela nossa visdo deve ter se alterado agora, na medida que sinaliza um importante trade down na
populagdo.

Entdo, obviamente que vocé vai ter ainda um consumo, embora ele va estar diferente, dependendo
da marca do produto, dependendo do fornecedor e isso abre, sim, oportunidades Pelo que enxergamos
para a frente, porque na medida que normalize a cadeia de insumo, por mais que os habitos da populacdo
ja tenham mudado, que ela ja tenha se adaptado, feito troca de marca, troca de embalagem de produtos
para conseguir manter sua compra num cendrio que suportou uma inflagdo muito pesada nos ultimos 2
anos, sem um aumento de renda, entdo é muito provavel, que deve vir é o que eu chamaria um
descompasso entre produtos premium com outros produtos, dado que esse movimento vem se
acentuando muito forte no ultimo. Ele veio talvez até menor do que se esperava durante o periodo do
auxilio emergencial, mas talvez ele venha pegando um espago, um tamanho significativo.

Entdo isso deve normalmente voltar, é dificil ainda de prever sobre algumas outras cadeias, até
porque estamos vivendo um momento de inflagdo que ndo é originaria do consumo, é origindria de
problemas externos de aumento das comodities do mercado internacional, de uma série delas, foi o que
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aconteceu com ago que nos impactou na construgdo, seja o que aconteceu nas commodities agricolas,
porque muitas vezes climaticas. Somando tudo isso temos ainda um ponto contra que é a desvalorizacao
do real. Isso tem pressionado, de fato, os custos e ai, como sempre, vai ter a briga da lei da oferta e da
procura que deve estar mais acentuada, na minha visdo, no 42 trimestre e ao longo de 2022.

Entdo, é possivel, sim, que nesse cendrio possam surgir oportunidades, muitas vezes ndo para uma
categoria totalmente, mas para determinadas marcas, para determinados fornecedores, que podem,
muitas vezes, num cenario de maior dificuldade de venda, utilizar o canal como busca da capacidade de
fazer estocagem de baixo custo, até porque boa parte da estocagem é feita diretamente nas lojas, sendo
nao faz sentido, quando vocé tem uma compra de oportunidade, ndo adianta vocé falar "bem, com esse
produto aqui eu tenho problema de alta, entdo estou conseguindo comprar mais barato e deixar
estocado numa central de distribuicdo, porque o custo de frete, o custo de armazenagem vai comer,
provavelmente, todo o custo da oportunidade com a compra". Entao, é possivel que surja algum cenario,
mas nds ndao estamos ainda trabalhando com isso no radar.

Temos mantido uma disciplina muito forte na gestao, temos buscado uma disciplina forte na gestao
de estoque, principalmente para nos adequarmos no setor, porque a maior parte dos itens ndo sao itens
gue demandam alto giro. Entdo nés conseguimos nos ajustar muito rapidamente para refletir demanda
de cliente consumidor, demanda de cliente comerciante. Obviamente que ainda temos uma expectativa
agora com o final da pandemia que setores importantes possam voltar, como falei no inicio do discurso,
Thiago. Obrigado.

Thiago:
Muito bom, Belmiro. Obrigado pelas respostas.
Operador:

A nossa Préxima pergunta vem do Nicolas Larrain, analista sell side de JP Morgan. Nicolas, por favor,
pode prosseguir.

Nicolas — JP Morgan:
Oi, pessoal, bom dia.

Vocés ja falaram sobre o impacto do trade down, mas eu gostaria de entender como vocés estdo vendo
as tendéncias de trafego nas diferentes regides? Além disso, vocés podem comentar um pouquinho
sobre nivel de recuperagdo de B2B versus pandemia?

Obrigado.
Belmiro:

Trade down...ndo sei se a pergunta foi essa, Nicolas, mas ele acontece hoje em todas as regidoes do
Brasil, mas muito mais forte obviamente nas regiGes Norte e Nordeste do pais, uma vez que no pais vocé
tem dois movimentos, um movimento de migracao do cliente do varejo para o nosso canal, mas tem
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dentro do préprio canal, obviamente, tomando o exemplo da categoria de carne a medida que ela sobe
guanto ela subiu, vocé tem uma troca de carne bovina por carne de frango.

O que é que nesse cendrio o cliente faz? Além de fazer essa troca, ele busca concentrar, muitas vezes,
as compras dentro do inicio do més, dado que, se vocé tem um dinheiro mais curto, foi pressionado pelo
aumento do gas, pressionado pelo aumento da energia elétrica, a tendéncia é sempre, em periodos
iguais, vocé ter uma concentrac¢do dentro do inicio do més. Entdo registramos uma queda de fluxo, parte
desse fluxo, pelo que a temos acompanhado com os clientes, o que ele visa, ele fala: "Olha, fala, bem,
agora também tenho um impacto de restricao, estou num cenario de dinheiro curto, vou buscar um
atacado para comprar de uma Unica vez". E ele diminui as compras de reposi¢ao, tanto no nosso canal,
onde provavelmente temos esse movimento de venda concentrado no inicio do més, mas,
principalmente nos canais de varejo, que devem estar passando por uma situacdo muito parecida com
isso.

O B2B ainda é prematuro, se vocé pega cantina da escola ainda ndo voltou, boa parte de alguns
servicos ainda ndo voltaram e ha uma cautela muito grande do publico pessoa juridica, desse publico de
B2B, com a questdo de estoque e alguns deles também com dificuldade muito grande caixa.

Houve alguns setores, como eventos, buffets, e a gente vai saber quem sobreviveu mesmo agora
depois da crise. Teve muita gente que nesse longo periodo e pelas medidas restritivas, empresas, que
desapareceram. Alguns setores nés sabemos que conseguiram se recompor mais rdpido, como é o caso
do food service, até porque que demanda um nivel de investimento menor, ainda detém primeiro sinais,
como colocamos, na venda neste inicio do terceiro trimestre, mas obviamente isso vai ser mostrado um

pouco mais talvez agora no quarto trimestre e dentro do primeiro trimestre do préximo ano. Nao sei se
ficou claro, Nicolas.

Nicolas:

Sim, super claro, Belmiro, obrigado.

Operador:

A préxima pergunta vem do Bob Ford, do Bank of America.
Gabrielle Helu:

Bob, o microfone esta aberto, pode fazer a pergunta.
Operador:

Iremos passar a nossa proxima pergunta e depois retornaremos ao Bob. A nossa préxima pergunta
vem de Irma Sgars, analista sell side, da Goldman Sachs. Irma, por favor pode prosseguir.
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Irma — Goldman Sachs:

Ol3, bom dia, obrigada por pegar a minha pergunta. Eu tenho uma pergunta sobre o canal de e-
commerce. Eu entendo que ainda estamos no inicio dessa experiéncia, desse crescimento, desse canal,
mas conforme ganha escala, como vocés imaginam que deve se comportar rentabilidade deste canal?
Ou seja, se vocés puderem comentar um pouco como se comporta essa rentabilidade, esse canal hoje
em relacdo com a rentabilidade do core business e como vocé estdao vendo-o a médio prazo.

Obrigada.
Belmiro:
Obrigado pela pergunta, Irma.

Apesar de o e-commerce para o Assai estar ainda no inicio, como nds falamos anteriormente, como
grupo, por incrivel que parega, somos vendedores para muitas empresas que vendem alimentos no e-
commerce. NOs temos pelo menos quatro grandes clientes que compram conosco os alimentos para
vender no e-commerce. E um canal que, embora o Assai j4 tivesse atuac¢do, para nés, estrategicamente
ndo faria sentido antes do movimento de cisdo, porém é um canal de que nds temos um bom
conhecimento.

Dado que nés decidimos entrar, através do last milers, foi iniciado muito rapidamente dentro do 3¢
trimestre e ja estd em 120 lojas, 16 estado. Tem uma taxa que é paga para quem opera na ultima midia.
Entdo, por um lado, quem compra é o consumidor final, que tem uma margem maior. Por outro lado,
nds pagamos, entdo tem uma margem aproximadamente 2 pontos abaixo do que seria a nossa margem,
e em linha com a margem do que vendemos para o PJ.

Observagao: obviamente ainda estd no inicio do projeto. Vamos ver como os nimeros de comportam
no quarto trimestre, mas o projeto teve uma aderéncia muito forte, tem uma parcela da populagao que
tem condigGes de pagar e que precisa pagar por esse servigo, que quer muitas vezes comprar no Assai,
mas ndo consegue, ndo consegue se deslocar e que quer oferecer o prego mais baixo.

Nd&s vamos aguardar ainda um pouco os numeros do quarto trimestre, do primeiro trimestre do ano
gue vem, quando novos last milers também devem ser adicionados. Mas em termos de margem geral,
nao deve haver nenhum impacto. No e-commerce, no género alimentar e no Atacarejo, mesmo para
players que ja opera ha muito tempo, ainda tem uma participagdo muito pequena.

Quando olhamos para todo o mercado alimentar, principalmente quando vocé entra na linha de
pereciveis, produto / preco, o habito da populacdo é, quando possivel, buscar, escolher na loja, ver o
produto que estd sendo escolhido. Nesse movimento de entrada das lojas que hoje estdo com Extra, por
estarem em regides de maior poder aquisitivo, muito mais préximas do publico de classe A, B, deve ter
um aumento disso ou de alguns outros projetos. Ja estamos atentos nesse sentido para refletir sobre a
necessidade do cliente.

Entdo essas lojas grandes e mais bem localizadas também devem permitir a oferta de algum outro
nivel de servigo que hoje, dado que a populagdo que estd no entorno das lojas, dado que hoje pela menor
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qguantidade de vagas de estacionamento, ainda ndo faz nenhum sentido. Estas sdo algumas novidades e
nds esperamos também, embora o foco principal seja entrar, converter o mais rapido possivel essas lojas,
gue abram novas oportunidades para o Assai: as regidoes em que elas estdo, ao publico que esta a sua
volta, o nivel de renda que tem a sua volta abre grandes oportunidades, seja em termo de servigos, seja
em termo o de categorias de produtos, Irma.

Irma:

Bem claro, muito obrigada.
Belmiro:

Obrigado.
Operador:

Lembramos que, para fazer perguntas, devem clicar no icone Q&A na parte interior da tela e escrever
seu nome, empresa e idioma para entrar na fila.

Belmiro:
Conseguiu achar o Bob?
Gabrille Helu:

Acho que o Bob se desconectou do call. Mas recebemos algumas perguntas pelo no chat, entdo eu
vou responder por aqui. Tem uma pergunta sobre como vamos captar esses RS 2 bi. Como a Dani
comentou, ainda estd sendo estruturado. Uma pergunta aqui da XP ASSET, mais uma outra uma pergunta
—nado sei se a Dani quer comentar -, como vemos o impacto da SELIC no resultado financeiro e no nosso
botton line e se devemos esperar maiores pressdes na despesa para o ano que vem. Perguntas do Diogo,
da Mellita.

Belmiro.

Bom ponto, Gabi. Obviamente, apesar do aumento da SELIC no momento, o Assai ja vem numa curva
de desalavancagem muito forte, a Empresa, como sempre falamos, é extremamente geradora de caixa,
dado que esse ano, mesmo com essa massa de investimentos que foi realizada, o pagamento de JCP, a
empresa conseguiu se desalavancar e suportar o custo da divida. Por um lado, teremos como ofensor o
aumento da Selic no préximo ano; por outro lado, também boa parte das lojas estdo entrando nesse ano.

Elas entram com a contribuicdo para o préximo ano, obviamente também acho que nds vamos nos
alavancar mais para as conversdes do Extra, para o pagamento, embora para o GPL ele seja parcelado,

ele estende, até 2024, dentro da curva, dada a capacidade de geracdo de caixa do Assai.

Para que vocés tenham uma ideia, o indicador de 1,5x EBITDA ja vai ser atingido em 2023. Em 2023,
devemos conseguir fazer, além da propria elevacdo, também uma amortizacdo extremamente
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importante, mas, sim, obviamente vai ter impacto dentro dos nossos resultados. Pode ser que o alvo que
nos estamos trabalhando é para aterrizar em 2024 com um nivel de divida liquida cravada em 1x a massa
EBITDA.

Com o movimento da SELIC, ele pode obviamente, provavelmente, aumentar o custo de
carregamento e deve impactar. Isso foi simulado dentro dos projetos, dentro do projeto expansao,
dentro do projeto, agora com a aquisicao do Extra, nds ja trabalhamos com cenarios, tanto um pouco o
gue seria o consenso de mercado e até com cendrios um pouco mais pessimistas, uma vez que a
imprevisibilidade era grande, mas, sim, o aumento da SELIC é um baita impacto no resultado financeiro.

Operador:

Lembramos que, para fazer perguntas, devem clicar no icone Q&A na parte interior da tela e escrever
seu nome, empresa e idioma para entrar na fila.

Operador:

A sessdo de perguntas e respostas esta encerrada. E agora gostariamos de passar a palavra para as
consideragdes finais da Companhia

Belmiro:

Bem, quero agradecer a todos que participaram que ouviram o call.

Na nossa visdo, o terceiro trimestre, como foi falado, foi muito positivo. Agradeco o time do Assai, de
suas diversas dreas pelos avancos feitos dentro do terceiro trimestre, seja na quantidade de projetos, o
proprio movimento que foi feito agora com o Cornershop, com o movimento da dindmica comercial,
campanha de aniversario, abertura de lojas, e mesmo nas lojas que nado estdo abertas, que estdo em
construgdo, que requerem trabalho, e as que estdo préximas de abertura, que exigem um esforgo
gigantesco, mobilizacdo de treinamento de todo o do time.

Isso mantém a Companhia muito convicta na sua trajetéria de crescimento, na assertividade das
nossas decisdes, na assertividade dos pontos.

Nos vemos depois, no quarto trimestre desse ano, fechamento de 2021, e mesmo com todas as
turbuléncias, duvidas econdémicas, os problemas perto do ano eleitoral, estamos muito convictos com o
nosso modelo de negdcio. Estamos muito convictos da resisténcia e da resiliéncia dele, vide a
performance apresentada ao longo de 2020 e 2021. Muito obrigado.

Operador:

A video conferéncia de resultados referente ao terceiro trimestre de 2021 do Assai Atacadista esta
encerrada. O departamento de RelagGes com Investidores esta a disposi¢cdo para responder as demais
dividas e questdes. Muito obrigado a todos e tenham um bom dia.
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