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Sejam bem-vindos a teleconferéncia do Assai, para apresentacdo dos resultados da
companhia no primeiro trimestre de 2021.

Este evento estd sendo transmitido simultaneamente pela internet via webcast,
podendo ser acessado no endereco https://ri.assai.com.br, onde se encontra disponivel a
respectiva apresentagdo. A sele¢do dos slides sera controlada pelos senhores. O replay deste
evento estara disponivel logo apds o seu encerramento.

Informamos que o press release do resultado da Companhia também estd disponivel no
site de Relagbes com Investidores. Este evento esta sendo gravado e todos os participantes
estardo apenas ouvindo a teleconferéncia durante a apresentagdao da Companhia, e em seguida
iniciaremos a sessao de perguntas e respostas, quando mais instrugdes serao fornecidas.

Caso algum dos senhores necessite de alguma assisténcia durante a conferéncia,
gueiram por favor solicitar a ajuda de um operador digitando *0.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declara¢gdes que possam
ser feitas durante essa teleconferéncia relativas as perspectivas de negécios da Companhia,
projecOes e metas operacionais e financeiras, constituem-se em crencas e premissas da diretoria
da Companhia, bem como informacg&es atualmente disponiveis.

Consideragdes 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¢cbes econOmicas gerais, condicdes da
industria e outros fatores operacionais podem afetar o desempenho futuro do Assai, e podem
conduzir a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais consideragdes
futuras.

Agora, gostariamos de passar a palavra a senhora Gabrielle Held, Diretora de Rela¢des
com Investidores da Companhia.

Gabrielle Helu:
Bem-vindos a teleconferéncia de resultados do primeiro trimestre de 2021 do Assai.

Gostaria de apresentar os palestrantes presentes hoje para essa discussdo. Belmiro
Gomes, nosso Diretor Presidente, Daniela Sabbag, nossa Diretora Administrativa Financeira,
Wlamir dos Anjos, nosso Diretor Comercial e Logistica, Anderson Castilho, nosso Diretor de
Operacgoes, e demais membros da Companhia.

Antes de iniciar a apresentacdo, eu passo a palavra ao Belmiro Gomes, para as
consideracdes iniciais. Belmiro?

Belmiro Gomes:
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Bom dia, Gabi. Obrigado por passar a palavra para mim. Bom dia a todos que estao
ouvindo a nossa teleconferéncia por video. Peco desculpa, inicialmente, por alguns problemas
técnicos que tivemos no inicio e espero que estejam conseguindo nos escutar bem.

Esse é o primeiro trimestre em que o Assai sai totalmente segregado do GPA. E o
primeiro evento de divulgacdo de resultado pds cisdo. No quarto trimestre do ano passado, o
Assai ainda estava como subsididria da Companhia Brasileira de Distribuicdo e fizemos uma
divulgacao proforma. Este é o primeiro trimestre em que realmente estamos totalmente
independentes, e, na nossa visao, foi um movimento bastante acertado a segregacdo. O spin-off
da operacdo nao traz vantagens so para os acionistas, mas também para a Companhia. E neste

primeiro trimestre, temos a honra de fazer essa divulgagao.

Durante esse primeiro trimestre, tivemos muito trabalho de estruturagdo da
Companhia. Em termos praticos, ambas as empresas ja operavam de forma independente, ja
operavam de formas separadas.

Nos acompanham hoje na apresentagdo, além de outros membros do time, Wlamir dos
Anjos nosso Diretor Comercial que esta conosco desde o inicio dessa trajetéria de transformacao
Assai, o Anderson Castilho, Daniela Sabbag, nossa Diretora Administrativa Financeira, e Gabrielle
gue fez nossa apresentacao inicial.

A equipe estard a disposicdo para esclarecer quaisquer duvidas. E ja que este é o
primeiro trimestre, acreditamos que para o Assai o trimestre foi muito positivo em termos de
numeros. Claro, ndo queremos reler os nimeros da apresentagao, mas queremos comentar os
resultados do primeiro trimestre.

Foi um cendrio muito desafiador, ndo sé para o Assai, mas para o mercado em gerale a
sociedade quando se trata de pandemia. Foi um fator grave, com impacto mais negativo do que
haviamos imaginado no final do ano passado, por isso, esse primeiro trimestre foi
extremamente impactante para a nossa base de clientes muito importantes, que sdo os
pequenos negocios, pequenos restaurantes e lanchonetes que foram extremamente
impactados; o setor de turismo, escola, refeitérios, tantos segmentos diferentes no universo das
pequenas empresas foram impactados, e nés como um todo, sociedade, empresas, passamos
por um primeiro trimestre com varios desafios.

Este primeiro trimestre tivemos medidas restritivas muito distintas do ano anterior,
especialmente no que diz respeito ao fechamento de negdcios e atividades até mesmo
consideradas essenciais, com o objetivo de realmente cuidar da popula¢do. Entdo, eu realmente
qguero agradecer nossa equipe, principalmente a equipe que trabalha nas lojas, em nossas
operagdes, nossa logistica, comercial, administrativa, pela sustentacdo e esforco para estarmos
aqui hoje, entregando esses nimeros em nome da equipe, nimeros que acreditamos serem
extremamente fortes.

Devido ao agravamento da pandemia, a empresa vem aumentando os investimentos
na area social. Na semana passada, anunciamos mais RS 5,5 milhdes em doacdes, para apoiar
principalmente areas de vulnerabilidade social, como comunidades carentes, com parcerias
envolvendo outras instituicdes que trabalhamos, como por exemplo a Cufa, que realmente tem
nos apoiado ao longo de 2020 e 2021 com este trabalho social, para que a empresa ndo cumpra
apenas o seu papel perante aos acionistas, gerando vendas e resultados, mas também para a
populagdo em geral, e estamos muito cientes do nosso papel social.

Se pudermos passar nossa apresentacdo para o slide 2. A trajetdria da Companhia
realmente tem sido uma tendéncia de crescimento extremamente consistente, trimestre a
trimestre, ano a ano. O Assai foi capaz de entregar um alto nivel de vendas nesse primeiro
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trimestre, ultrapassamos a marca de RS 10,4 bilhées em faturamento, ou seja, um acréscimo de
RS 1,8 bilhdes ante um faturamento de RS 8,551 bilhdes.

Obviamente, neste trimestre, ndo posso comparar com o do ano passado, porque é o
primeiro trimestre que ndo tivemos volta as aulas, teve cancelamento de carnaval, e, fora isso,
no primeiro trimestre do ano passado nds tivemos na ultima quinzena de marco um evento
mega de abastecimento nas lojas.

Entdo dentro do cendrio, acreditamos que esse crescimento de 21% seja superior a
R$1,8 bilhdo em faturamento, o que foi extremamente positivo, principalmente quando
consideramos a origem desse faturamento. Deste R$1,8 bilhdo, aproximadamente RS 1 bilhdo
vem de novas lojas, das 19 lojas abertas pelo Assai ao longo de 2020, que performaram uma
média de quase R$18 milhdes por més, entdo a nossa expansdo organica é o que tem sido um
grande motor de crescimento do Assai. E continua extremamente forte, extremamente positivo,
e é uma das responsaveis pelo aumento do lucro bruto, uma vez que boa parte rede de lojas
inaugurada em 2020 era em regides que ja estdvamos presentes.

A prépria movimentagao da pandemia, com menor nivel de atividade promocional e o
proprio mix de participacao entre cliente consumidor final e comerciantes é responsavel por
trazer, junto com esse crescimento de venda, um aumento no lucro bruto, superior ao préprio
crescimento de venda. O lucro bruto teve um crescimento de 24%.

As despesas também passaram por uma pressdo, pois estamos operando com a
pandemia em um periodo do ano passado que ndo teve, e incorporando as despesas e custos
apds a cisdo com o GPA, custos que vém majoritariamente da criagdo de novas areas e
adaptacdo da estrutura Assai para que a Companhia possa operar como uma verdadeira
empresa independente.

Isso levou a um crescimento EBITDA de 27%, para RS 641 milhdes, e um lucro bruto que
dobrou em rela¢do ao ano passado, atingindo RS 240 milh&es no primeiro trimestre do ano, que,
em nossa visdo, é o trimestre que ao longo de 2021 serd realmente o mais desafiador.

Os primeiros trimestres de qualquer ano no calenddrio sdo sempre os trimestres que
vocé tem o maior impacto, seja por um menor poder de compra que os clientes tém por causa
das contas do inicio do ano, e nesse ano também na pandemia, é o primeiro trimestre da
pandemia sem o auxilio emergencial. Entdo, em nossa visdo, é um resultado extremamente
positivo, e vamos passar um pouco mais sobre o contexto e os fatos relevantes que levaram a
isso.

Fora isso a Companhia teve um movimento de desalavancagem extremamente
importante: sai de uma relagdo de divida de quatro vezes o EBITDA em 2020, para 1,93x neste
primeiro trimestre de 2021.

Quando olhamos para o slide 3, o crescimento do Assai tem realmente seguido uma
trajetdria constante. Nds estamos em um ciclo de expansdo, expansao organica, ano apos ano.
O Assai cresceu 50% nos ultimos dois anos. Devemos realmente ter essa visdo de 2 a 3 anos por
conta do periodo de pandemia ao longo de 2020.

Entdo a empresa realmente mantém essa tendéncia forte de crescimento, sdao 50% nos
dois ultimos anos, mais de 24% CAGR de crescimento nos 4 anos. Na Ultima década, o Assai tem
crescido no CAGR de mais de 30%.

Mais uma vez, quando olhamos para isso, podemos ver que é um crescimento
significativo pela base de loja, especialmente se considerarmos que restaurante e o publico
transformador, onde o Assai tem uma participagdo muito forte, estdo fechados. Mas o que a
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gente vem observando, e que durante 2020 a gente viu, € uma busca maior do consumidor final
pelo segmento atacadista neste primeiro trimestre de 2021.

Passando para pdgina 4, é um pouco repetitivo falar novamente em relacdo ao lucro
bruto, mas a maior parte desse aumento no lucro bruto realmente tem uma contribuicdo
importante, e até mesmo um efeito mecanico aqui, devido ao aumento da participacdo do
consumidor final: porque temos os precos de atacado, e o publico exige uma menor atividade
de compra, mecanicamente geramos esse aumento no lucro bruto. Bem como nas contribui¢coes
feitas a partir das lojas que abriram no ano passado e um grande esforco feito pelo time
comercial em negociacbes e ativacdes junto com fornecedores em algumas categorias
especificas de produtos, uma disciplina muito forte de nossa equipe no que diz respeito ao
controle do volume de ruptura em lojas.

E principalmente quando ha algum tipo de variagdao nos pregos no final do quarto
trimestre e no primeiro trimestre deste ano, o posicionamento acertado das compras, por meio
da gestdo do estoque, tem nos permitido trabalhar com uma margem bastante satisfatéria em
relagdo ao ano anterior.

Quando pensamos no EBITDA que ja mencionamos, gostaria de passar a palavra para
Dani nossa Diretora Administrativa Financeira, para comentar sobre a relagdo do lucro liquido,
o nivel de endividamento e a alavancagem da empresa. E entdo voltarei para falar sobre o slide
8, em relagdo ao plano de expansdo e inauguragao de lojas para este ano. Obrigado.

Daniela Sabbag:
Obrigada, Belmiro. Bom dia a todos.

E agora passaremos para o slide 7. Os senhores estdo com o controle da apresentagao.
Entdo, o slide 7 traz uma perspectiva dos resultados financeiros e o nivel de endividamento que
o Belmiro mencionou rapidamente, mas eu quero realmente destacar a mensagem que tivemos
uma evolugao significativa neste trimestre: resultado financeiro total negativo, mas, em relacdo
as vendas, temos uma redugdo importante de 60 bps, entdo ele passa de 2% no ano anterior
para 1,4% de nossas vendas, incluindo os juros sobre o passivo de arrendamento.

E sem esse efeito dos juros sobre esses passivos, a queda é ainda maior, nds temos cerca
de 36% de queda ano contra ano. Um resultado financeiro no que diz respeito a venda liquida
que passou de 1,4% das vendas para 0,7%, portanto é uma queda significativa. E uma divida que
reflete um patamar mais baixo de divida liquida de quase RS 3 bilhdes a menos e um menor
patamar de CDI no periodo.

Com relagdo no que diz respeito ao nivel de divida, na segunda parte do slide, também
temos uma melhora importante na desalavancagem, como o Belmiro comentou. Sobre esse
aspecto, se dermos uma olhada nisso, considerando o EBITDA pré para realizar o calculo do ratio
divida liquida/EBITDA, ele teve evolugdo significativa nos ultimos 12 meses de +38%.

Enquanto a divida liquida como mencionei, caiu quase RS 3 bilhdes com esses
movimentos, realmente temos uma relacdo divida liquida/EBITDA menor, abaixo de 2x, e
reducdo de quase 2x o EBITDA em rela¢do ao ano anterior.

Entdo, terminamos o trimestre com uma divida liquida de cerca de RS 4,7 bilhdes e
posicdo de caixa de RS 2,8 bilhdes. Quero destacar realmente que esta é uma posicio bastante
confortavel e saudavel para a empresa e muito rapidamente nés fomos capazes de desalavancar
a empresa também. Entdo eu acredito que esse é um indicador extremamente importante a ser
monitorado.
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Agora, em relagdo a nosso nivel de endividamento, gostaria de destacar todo o trabalho
que a empresa vem realizando desde a cisdo. Nés ja conseguimos fazer um trabalho de alongar
o perfil nossa divida e trazer custos menores dessa divida atual.

E ja no primeiro trimestre, tivemos um intenso trabalho da nossa nova tesouraria que
tem funcionado muito bem, vocés provavelmente viram um aviso que publicamos no final de
abril, onde anunciamos nossa primeira emissdo debénture apds a cisdo de RS 1,2 bilhdo. Entdo,
essa primeira debénture é para fazer frente com os compromissos que nds temos, com
vencimento nesse segundo semestre, entdo, nds estamos muito bem-posicionados para poder
enfrentar esses vencimentos. E também estamos nos preparando, como falei aqui, para alongar
ainda mais o perfil da divida e trazer custos mais atraentes para melhorar o custo de nossas
dividas.

Entdo, basicamente, isso é o que eu queria destacar. Volto a palavra novamente para o
Belmiro, para que ele dé continuidade aos slides da apresentagdo.

Belmiro Gomes:
Obrigado, Dani.

Espero que vocés possam me ouvir agora um pouco melhor. Eu sinto muito, realizamos
os testes, mas alguns problemas técnicos ainda surgiram, mas esperamos que o nivel de som
esteja um pouco melhor agora.

Sobre 2021, quando vocé olha para o slide 8. Acho que uma das principais
caracteristicas da trajetdria do Assai tem sido realmente a expansao organica e vamos continuar
a cumprir fortemente este propdsito. Normalmente, o Assai, por estratégia, concentra a
abertura de lojas no terceiro e quarto trimestres do ano, o que, na nossa visdo, 2021 segue a
mesma estratégia. Neste momento, nds temos 18 lojas em construcdo, essas 18 obras e mais
algumas que terdo inicio nos proximos meses € o que vai nos levar para 2021 a ter essa taxa de
crescimento muito forte.

Aparentemente, acredito que talvez o dudio esteja com alguns problemas técnicos, vou
desligar o video para ver se consigo melhorar um pouco a qualidade do som aqui da transmissao.

Passando agora para o slide 9. O Assai ja era uma Companhia de capital aberto por ser
uma subsidiaria do GPA, e, dentro desse movimento, agora também seguimos forte em termos
de ESG; Somos uma das poucas grandes empresas do Brasil que tem a taxa de pessoas com
deficiéncia atendida, um trabalho muito forte quando se trata de promover a diversidade, e
também realizar trabalhos de Gestdo Ambiental, 89% da energia que consumimos ja vem de
fontes limpas e renovaveis, e vamos doar este ano RS 5,5 milhdes para cumprir seu papel social
também.

Entdo este é o que tinhamos que apresentar. E gostaria de voltar para Gabi, e entdo
podemos comegar com nossa sessdo de perguntas e respostas.

Gabrielle Helu:

Obrigada, Belmiro, vamos comecar nossa sessao de perguntas e respostas.
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Operador:

Agora comegaremos com uma sessdo de perguntas e respostas. Pedimos por gentileza
gue os senhores facam todas as perguntas de uma vez, aguardando a resposta da Companhia.
Para fazer perguntas, por favor, pressionem *1.

Nossa primeira pergunta vem de Robert Ford, do Bank of America.

Robert, vocé pode prosseguir.

Robert Ford:

Desculpa, bom dia a todos e parabéns pelos resultados. Belmiro qual é o grau de
aumento nas vendas que vocé espera com a volta dos clientes transformadores e utilizadores
para suas lojas? E como vocés estdo pensando em manter em seu negdcio o maior nimero de
consumidores finais? E também existe alguma despesa ndo recorrente associada a cisdo do
GPA? E quanto os protocolos sanitdrios contra a COVID contribuiram com despesas no
trimestre? E por fim, suas contas a pagar em relagdao ao estoque diminuiram nesse trimestre,
por que isso? E o que devemos considerar sobre o capital de giro no futuro? Muito obrigado.

Belmiro Gomes:

Bem, espero que alguém tenha anotado as perguntas. Espero poder lembrar de tudo
isso.

Primeiro, deve ter um aumento com o retorno do cliente transformador. Obviamente a
gente ndo consegue prever qual seria a data correta dessa volta, mas nds, como cidad3os,
torcemos para que esse momento passe 0 mais rapido possivel com a vacinagdo. Nos esperamos
capturar algo cerca de 8% a 10% quando se trata de volumes com a volta de todos os outros
clientes transformadores, ndo apenas o mais ébvio que sdo restaurantes, mas nds esperamos
algo muito forte quando pensamos em bares, clubes e casas noturnas, festividades, bem como
escolas e outros setores que por enquanto estdo em pausa.

Tudo isso pds pandemia, a medida que ela for diminuindo e comecar a ser resolvido, nds
devemos ter, é claro, um impacto nas nossas vendas. Quanto aos consumidores finais, assim
como todo o nosso trabalho, estamos realmente focados em manter o consumidor final. O que
a gente viu em outros periodos de crise, ndo sé no Brasil, se vocé recordar de 2008, quando
tivemos a crise imobilidria nos EUA, por exemplo, foi quando teve o maior crescimento para a
Costco, cerca de 18% de crescimento, e depois eles continuam a crescer.

Entdo, normalmente, quando os consumidores vem para esse formato, dificilmente ele
deixa de continuar se abastecendo dentro desse formato, entdo na nossa visdo pode ser que
tenha uma perda talvez para esse consumidor em momentos de compra, mas ele deve continuar
comprando.

No trimestre ainda tem, obviamente, protocolos sanitdrios, de despesas relacionadas a
COVID, ndo so isso, mas acho que um dos maiores impactos que tivemos nesse primeiro
trimestre, foi a quantidade de restricGes colocadas pelas autoridades. Entdo, por exemplo,
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tinhamos que operar lojas com restricdes para funcionar durante apenas 6, 7, 8 horas, com uma
concentragao no quadro de funcionarios menor naquele momento, tivemos esse ano cidades
que fecharam supermercados inteiramente devido a gravidade do COVID.

Entdo, tinhamos, em termo de despesa de pandemia, cerca de 0,2% das despesas de
COVID, e elas ocorreram, e é impossivel quantificar isso agora quando se trata de vendas,
enquanto que das 184 lojas que nés comeg¢amos o ano, chegamos a ter quase 100 lojas afetadas
por algum tipo de restricdo, seja em quantidade de pessoas, seja em horario de funcionamento,
no geral todo parque de lojas foi impactado, ndo necessariamente nos mesmos momentos.

Espero ter respondido a todas as suas perguntas.

Robert Ford:

Sim, Belmiro. Estd faltando apenas uma pergunta aqui. E as contas a pagar? Em relagao
ao inventario, elas diminuiram no trimestre, por que isso? E como devemos imaginar o working
capital no futuro?

Belmiro Gomes:

O capital de giro continua a ser positivo nesse modelo de negdcios, porque temos a
rotacdo dos estoques em um prazo mais baixo do que teriamos em relacdo aos termos de prazos
obtidos com fornecedores. E que a base em relagdo ao ano passado n3o é muito comparavel,
uma vez que no primeiro trimestre de 2020, tivemos os 15 dias de mega abastecimento, o que
fez com que o estoque do primeiro trimestre saisse do eixo normal. Entdo se a comparacgao for
essa, entdo a base de comparacdo do ano passado ela acabou ficando prejudicada, reduzimos o
estoque e tinhamos muita carteira de abastecimento.

Quando vocé olha a comparacdo de 2020 para 2021, tem-se a impressdo de talvez
perder um pouco em numero de dias, mas se vocé fizer a comparacdao fornecedores versus
estoque, entdo nao sei se foi uma comparacdo que vocé fez.

Robert Ford:

Sim, muito claro. Muito obrigado, Belmiro, e mais uma vez, parabéns.

Belmiro Gomes:

Obrigado.

Operador:

Nossa proxima pergunta vem da Daniela Eiger - XP Investimentos.

Daniela:
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Bom dia, Belmiro. Obrigada por atender minha pergunta, e parabéns pelo resultado,
tenho trés perguntas.

Primeiro, sobre a perspectiva do ano, se vocé pudesse compartilhar um pouco de como
foi o més de abril, se tem algum tipo de sentimento a respeito de qualquer tipo de tendéncia
Versus o primeiro trimestre?

E também penso sobre o retorno de bares e comércio dos transformadores. A gente
imagina ver o segmento do atacarejo como principal beneficiado desse momento, pensando em
varejo no setor alimentar, além disso, como vocé mencionou na questdao do consumidor final,
provavelmente estaremos em um momento em que temos uma situagao de renda dificil, onde
os consumidores estdo realmente indo continuar em busca de um custo-beneficio. Entdo,
acreditamos que esse canal provavelmente seria o mais resiliente e beneficiado com este
momento, mesmo com a retomada da normalidade e, entdo, é claro, as pessoas voltando a
consumir e gastar um pouco mais fora de suas casas. Queremos entender que isso estd de
acordo com a expectativa de vocés para o ano.

E gostaria de ter dois updates. O primeiro diz respeito as iniciativas de estratégia digital
gue vocé mencionou no call do ultimo trimestre que vocés estavam revisando a estratégia e que
poderiam anunciar algumas novidades. Como isso estd progredindo? E também sobre a entrada
no atacado de distribuicao, se vocé tem alguma novidade. Obrigada.

Belmiro Gomes:
Obrigado Daniela.

Sim, quando vocé olha os numeros da Nielsen, ganhamos, por exemplo, dentro do nosso
formato, participacdo tanto na base das mesmas lojas como na base total. Quando vocé
considera o canal atacarejo, ele cresceu mais em relagdo a outros canais no primeiro trimestre
em 2021. Agora em abril, claro que ndo posso divulgar os nimeros, mas essa tendéncia
realmente se acentuou. Entdo, qual é a expectativa? Nés devemos ver um cendrio, ndo s6 nesse
periodo de crise de pandemia, mas também em outros momentos de crise econémica, o
formato normalmente é muito capaz de conquistar clientes nos momentos em que ha maior
pressdo econdmica e de manter esses clientes. Mesmo com as pesquisas que fazemos com as
pessoas que estdo visitando loja pela primeira vez, realmente notamos um equilibrio da
proposta de valor e com uma propagacdo muito eficiente de selecGes e escolhas do consumidor.
Portanto, mesmo com bares e restaurantes voltando a funcionar, consideramos que boa parte
do consumidor eu vem para o formato ele deve seguir, nds temos trabalhado para isso, tem
inclusive preparado as estruturas de loja para isso no cenario de pds pandemia, na nossa visao
esse movimento deve continuar assim.

E agora em relacdo a outras iniciativas, temos sim alguns projetos em andamento, e
devemos ter algumas visGes um pouco mais claras sobre isso agora no segundo trimestre, mas
ainda ndo é o momento de falar sobre isso, mas, claro, ha novidades.

Sé deixamos bem claro a nossa perspectiva, principalmente com o e-commerce quando
estdvamos com o GPA, isso ja estava sendo discutido pela empresa como um todo, entdo ndo
tem menos diferenca vocé operar no e-commerce de alimentos, dos formatos, por exemplo, o
gue era Assai, Extra, Pdo de Acgucar de que é agora. Entdo sim, existem algumas iniciativas que
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o Assai agora deve seguir, mas é claro que precisamos de mais algum tempo antes de podermos
esclarecer isso. Mas é claro que vamos ter coisas muito interessantes.

Daniela:

Excelente. E na parte sobre o atacado de distribuicdao. Ainda esta sendo analisado a
gente deve ver novidades um pouco mais a frente! Obrigada.

Operador:

Nossa préoxima pergunta vem de Helena Villares — Itad.

Helena Villares:

Bom dia, e muito obrigada por pegar a minha pergunta. A pergunta do Itad na verdade
é sobre o segundo trimestre, o que vocés conseguirem dar de cor em relagao a isso, como ja
entramos no trimestre, é muito interessante, por que temos recebido muitas perguntas de
investidores sobre o primeiro trimestre que tem impacto positivo full 1 em 2020 em relagdo a
pandemia. Entdo, se vocé pudesse nos dar alguma cor ajuda bastante.

E em relagdo sobre este ponto, com um cendrio voltando para a normalidade, como
vocés estdo olhando para o ambiente competitivo? Vocé acha que pode deteriorar? Ou vai
precisar de precos mais agressivos ou algum tipo de estimulo mais agressivo para o consumidor?
Ou vocé sente que isso vai atingir algum tipo de normalidade semelhante ao que estamos
atualmente? Obrigada.

Belmiro Gomes:

Em relacdo ao segundo trimestre, obviamente, nds temos um limite do que podemos
falar. Mas o primeiro trimestre, que é o trimestre onde tivemos a pandemia, sem o auxilio
emergencial, sem carnaval, na nossa visdo, o primeiro trimestre tenha sido o mais desafiador do
ano. Entdo, quando olhamos para isso de forma sequencial a gente imagina ter um segundo
trimestre mais forte do que o primeiro trimestre.

Obviamente que em algumas categorias de produtos a base de comparagdo em relagdo
ao ano passado, ela sofre impactos, principalmente por efeitos base, seja por conta de 2020,
por exemplo do primeiro trimestre de 2020 vs o segundo trimestre, nos primeiros 15 dias do
mega abastecimento na pandemia do ano passado, muita gente viu o exemplo do papel
higiénico, e outros produtos de limpeza que consumidor comprou e sé voltou a comprar em
agosto por exemplo, muita gente fez um mega estoque dentro das suas residéncias.

Entdo nesse ano, por exemplo, nds ndo teremos um impacto na linha de bebidas, por
nao ter tido carnaval, mas por outro lado em produtos de limpeza ninguém esta comprando a
mesma quantidade que comprou ano passado, e, este ano, ndo vamos ter esse mesmo
movimento. O que estou tentando dizer com isso? Que nds temos, por menor que seja, o
retorno do auxilio emergencial, que, na nossa visdo, vai ser destinado mais a alimentacao.
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Entdo, dentro dos limites do que a gente pode falar em relacdo ao segundo trimestre,
na nossa visao sequencial, o segundo trimestre deve esperar uma tendéncia melhor em relacao
a este primeiro trimestre. E quando vocé comparar contra o ano passado, vocé nao deve ter
muita variacdo em nossa perspectiva que é tdo significativa, vocé tem ofensores no segundo
trimestre. Mas também pontos positivos, especialmente em algumas dessas categorias que
mencionei que ndo existiram no ano passado, eu penso que o saldo disso ou é positivo ou
neutro, quando vocé compara isso com o segundo trimestre de 2020. E claro, estou falando
sobre a mesma base de lojas, porque quando vocé tem a expansao, sempre tem a contribuicao
base que continua a partir das lojas que foram abertas no ano passado.

Helena Villares:
E sobre o ambiente competitivo?
Belmiro Gomes:

Bem, no que diz respeito ao ambiente competitivo, ndo notamos qualquer tipo de
aumento muito grande, podemos lembrar que mesmo no segundo ou terceiro trimestre no
periodo pandémico, todas as empresas ndo estdo podendo realizar grandes ofertas, grandes
eventos, promogées. Pode haver uma queda grande, um achatamento de pregos, mas também
ndo enxergamos essa possibilidade. Porque quando vocé olha para produtos, mesmo nao tendo
uma falta de produtos em nosso setor, ainda ha pressao. Se vocé olhar a balanga comercial de
abril, vimos o quanto é exportado realmente um recorde, e ainda tem muita exportacao de
proteinas, de soja e produtos agricolas, que quando vocé olha, vocé fala: “Bem, alguém vai
tentar derrubar demais preco pra mercado e correr um risco de ter falta de produto?”, nés nao
enxergamos que é possivel. Talvez tenha, no mercado de modo geral, erros na administragao
desses precos em relacdo a inflagdo, categorias que subiram muito de preco, outras categorias
gue depois desceram, categorias que no fim tem impacto cambial, como os insumos que sdo em
dodlar.

Helena Vilares:

Estd 6timo, Obrigada.

Operador:

A préxima pergunta vem de Guilherme Assis, Banco Safra.

Guilherme Assis:

Oi, bom dia a todos, bom dia Belmiro, Dani, Gabrielle. Obrigado por pegar minha
pergunta.

Na verdade, tenho duas perguntas aqui. Sobre este topico de concorréncia e maket
share, temos visto que o canal de hipermercado, ele tem vindo com iniciativas para reducao de
precos e equiparar ao tipo de oferta que o atacarejo oferece. A pergunta é, se vocé notou
alguma mudanca na tendéncia de crescimento de Market share do canal de atacarejo, de volta
para hipermercado com esse novo posicionamento; o préprio Extra, por exemplo, do GPA estd
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com esse novo posicionamento, acho que esta fazendo um roll out dessa nova politica de precos,
e eu queria saber, se vocés tem sentido no ganho de Market share que vocés medem alguma
mudanca ou alguma desaceleracdo do ganho de Market share de vocés e do canal do atacarejo
dentro do varejo alimentar. Entdo essa era a primeira pergunta.

A segunda pergunta que eu tenho, é em relacdo as iniciativas que vocé vem
mencionando, sobre testar novos tipos de servicos em suas lojas. Acho que no ultimo call
mencionamos sobre o servico de acougue. Entdo, Belmiro, se vocé puder falar um pouco sobre
como vocé tem visto os resultados dessas iniciativas, se isso tem ajudado a trazer fluxo para as
lojas, eu sei que é um trimestre afetado por muitos efeitos de pandemia, a falta do carnaval,
mas se ja tem algum tipo de ideia do que vocé tem visto de resultado e se e se ha planos para
realizar uma implementac¢do para uma base maior de lojas? Essas sdo as duas perguntas que eu
tenho.

Belmiro Gomes:

Obrigado Guilherme, sobre a primeira pergunta em relagio ao hipermercado,
obviamente existe um movimento no mercado como um todo, é claro, todos os competidores,
independentemente do formato, vdo buscar uma estratégia ou, até mesmo, termos de
comunicagdo para iniciativas, tendo um movimento até mais de marketing, porque os precos de
atacado estdo associados a pre¢o baixo. Baixar os precos pela metade é muito simples, mas vocé
precisa ter custos de atacado para poder competir em precos de atacado.

Entdo quando falamos em ganho de share que nds tivemos do primeiro trimestre, ele
tanto em base das mesmas lojas quanto em base total. Nés ndo colocamos ainda os niUmeros
exato porque a Nielsen pediu um tempo de reprocessamento, ela confirma os ganhos, mas ainda
precisamos pegar os numeros corretamente.

Mas quando vocé olha para as operag¢Ges dos canais, eu acho que se voltar a olhar a
Nielsen, salvo engano, acho que no primeiro trimestre, o cash como um todo cresceu cerca de
18%, o formato inteiro, e os hipermercado cerca de 2,8%. O hipermercado tem outras categorias
de produtos, um mix, e aparentemente pelo que vemos isso é uma estratégia que também deve
fidelizar os clientes, mas acho que em termos de tomar mercado de volta do atacarejo, de
maneira alguma a gente vé algo parecido com isso estdo os numeros da Nielsen para poder
dizer.

E em relagdo a servigos, como vocé mesmo falou...- vocé me ouviu Guilherme?
Guilherme Assis:

Sim, eu ouvi. Isso estava claro. E entdo em relagdo aos servigcos que vocés oferecem nas
lojas?

Belmiro Gomes:

E em relagdo a servicos, como vocé mesmo falou, ainda é o primeiro trimestre com
bastante componentes. O projeto ainda é piloto, essas condi¢des sdo especificas para alguns
grupos de loja em algumas regides, tém regides que tem boas ofertas, por exemplo, de agougue,
vocé tem boas ofertas de outros tipos de produtos, mas tem lojas nossas que estdo em regides
mais afastadas, assim como tem players, por exemplo, que tem lojas em regiGes muito isoladas,
onde consegue muitas vezes ter uma fun¢do de vendas que nas grandes cidades ndo é possivel.
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Entdo este é um projeto que tem ido bem, os nimeros sdao bem encorajadores, mas a
grande diferenca é a definicdo de para quais regides, quais perfis de loja e mercado, que esse
projeto seria aderente ou ndo. E estamos em projeto piloto os primeiros nimeros sao bem
positivos, mas nds vamos aguardar mais um periodo para poder fornecer mais detalhes.

Guilherme Assis:
Esta 6timo, obrigado Belmiro.
Operador:
Nossa préxima pergunta vem de Joseph Giordano, Banco JP Morgan.
Joseph Giordano:
Ol3, bom dia a todos. Bom dia, Dani, Belmiro. Parabéns pelos resultados bem fortes.

Eu queria explorar com vocés dois pontos aqui. Um, o lado que vocés comentaram no
que diz respeito aos precos e exportacdo, e eu queria entender isso: com essa exposi¢ao
bastante ao food, como vocés estdo vendo a evolugdo de precos dentro do mercado doméstico,
até para tentar entender quais seriam os eventos favoraveis até o final do ano, além do B2B
voltar, da parte de inflagdo de alimentos?

E o segundo ponto é sobre a expansdo: continuamos a ver a empresa abrindo novas
lojas e eu queria entender quando olharmos para os préximos dois - trés anos, como vocés estdo
de prospeccao e contratagao de ponto de venda para suportar essa expansao de 25 a 30 lojas
por ano. E se com base nisso, poderiamos talvez pensar em comprar uma rede com dois ou trés
atacarejos, se isso esta entrando no radar de vocés hoje em dia considerar essa a¢do? Obrigado.

Belmiro Gomes:

Obviamente, 2020 e 2021, vocé tem uma grande dificuldade em relacdo ao cenario de
previsdo. Exemplo: no ano passado, vimos uma inflagdo crescendo muito, principalmente no
terceiro trimestre e um pico no quarto trimestre, houve um pouco de duvida no final do ano
passado, sobre se este ano de 2021 talvez poderia ter uma deflacdo, mas ndo é isso que aparenta
nesse momento. Acreditamos que os produtos que mais foram impactados para prego foram as
commodities: elas atingem seu pico no quarto trimestre, elas subiram mais do que deviam, e
entdo se estabilizaram; ndo é que caiu em rela¢do ao ano passado no primeiro trimestre, mas
estd menor, mais do que as commodities principalmente do quarto trimestre de 2020.

Entdo em termos de movimentagdo, nao sei se foi essa a pergunta, em termos de prego,
veremos uma taxa de inflacdo caindo trimestre a trimestre. De os precos continuam estaveis
como estdo hoje, vocé deve ter uma curva de queda natural sobre o terceiro trimestre e sobre
0 quarto trimestre do ano passado.

E em termos de expansdo, nesse momento temos 18 a 19 obras em andamento,
normalmente concentramos as inauguracdes no terceiro e quarto trimestre do ano, porque na
nossa visdo sdo momentos mais favoraveis e tém uma atividade econdmica mais forte, e nesse
ano acho que vai ser ainda mais vital, porque nesse periodo, teremos uma boa concentracdo de
abertura, e existe uma chance de que talvez estejamos no fim desta pandemia.

Entdo, no total hoje, temos 78 pontos fechados em termos de contrato que sdo os
pontos para abertura ao longo de 2021, 2022 e 2023. E claro, ha um periodo de aprovacio com
os 6rgaos publicos, de projetos e detalhamento, tem caso de aprovar projeto em um ano, tem
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cidades que as vezes demoram 2 ou 3 anos para aprovar um projeto, mas o que é nosso maior
critério, Joseph, é na qualidade do ponto, na qualidade da expansdo. Basta olhar o primeiro
trimestre desse ano contra o do ano passado: vocé tira o delta do mesmas lojas sem o ajuste do
efeito calenddrio, vocé verd que tem RS 1 bilhdo em contribuic3o, dividida por 19 lojas, isso da
RS 18 milhdes média de faturamento para cada loja por més, e esse é um niumero muito positivo.
E os pontos que temos neste momento, para essa abertura sdo pontos que, na nossa visdo, o
parque de 2021 ele deve ser mais forte do que o parque de 2020.

Vocé tem acompanhado nossa trajetdria, na abertura de lojas e desempenho. E em
termos de aquisicdo aquisicdes, criamos uma area de M&A recentemente dentro da diretoria
de planejamento estratégico, bem como outras areas pds cisdo GPA, até para estar
acompanhando o mercado, mas o objetivo e nosso foco é a expansao organica. Mas se aparecer
alguma oportunidade, aparecer algum negdcio no meio do caminho, que possa se justificar seja
por posicionamento ou pelo retorno de capital empregado, obviamente a Companhia vai olhar
vai avaliar e vai tomar a melhor decisdo que for melhor para os seus acionistas.

O que que tem sido vantajoso na expansdo organica? Vocé tem um retorno sobre o
capital muito mais forte, vocé tem mais controle das saidas de caixa, sobre investimentos, sobre
essa expansao, e o cronograma de abertura de lojas.

Joseph Giordano:

Muito obrigado.

Operador:

Nossa proxima pergunta vem de Jodo Soares, Citibank.

Jodo Soares:
Bom dia, pessoal. Tenho duas perguntas aqui rapidas.

A primeira é em relacdo a margem bruta. A gente vé ainda uma margem bruta
expandindo, muito efeito da maturacdo de loja e também a participacdo de B2C. Quero
entender de vocés como vocés vocé veem essa evolucdo da margem bruta a medida que o B2B
retoma a sua atividade e normaliza. Se hoje vocés conseguem ver, talvez essa margem bruta se
sustentando ainda proveniente de maturacdo de loja enfim, qual que é a visdo dessa linha?

E o segundo ponto, falando um pouco mais de balanco, a gente viu naturalmente uma
reducdo bem significativa das despesas financeiras, muito relacionado ao custo de divida. Entdo
qguero ouvir de vocés dois pontos. Primeiro qual é o nivel de alavancagem ideal hoje para
Companhia operar? E se ainda existe possibilidade de reduzir ainda mais as despesas
financeiras? S

Sao esses pontos, obrigado.

Belmiro Gomes:
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Obrigado Jodo.

Sobre a margem bruta, o que devemos enxergar daqui para frente, como nds
sinalizamos no final de 2020, uma estabilidade de margem em relacdo a 2020, uma vez que, na
medida que o PJ volta, naturalmente até pelos precos que nds vendemos, por trabalhar com
preco diferenciado, deve ter uma volta natural, mais ai é por efeito mecanico, efeito de mix,
voltar os niveis de estabilidade de margem que a gente apresentou ano passado, tanto que o
foco desse ano é uma taxa de crescimento nos niveis que vocé tem acompanhado, e uma
estabilidade da margem bruta, e uma estabilidade da margem liquida em relacdo a 2020.

Obviamente que dependendo das tendéncias do mercado e da oportunidade de
capturar pode ter efeitos positivos. Entdo, neste ano, no primeiro trimestre, o que feza margem
bruta subir foi o fato de que o parque de abertura de lojas em 2019 e 2020, eles aceleraram
muito em relagdo as suas curvas, porque todos os anos temos uma quantidade de lojas
maturando em relagdo ao ano anterior, porque o processo de expansao, ele é um processo de
expansdo continuo, gragas a essa boa performance essa rdpida maturacdo, foi o que permitiu
essa melhor margem bruta dentro desse primeiro trimestre.

Entdo se fosse para olhar para os préximos trimestres, a gente deve esperar uma
margem maior que o ano anterior. Sobre divida, acho que a Dani poderia responder.

Daniela Sabbag:
Vou, vou responder sim, estava esperando vocé concluir Belmiro.

Bom falando das suas questGes sobre alavancagem, a gente teve, como ressaltado
durante a apresentagdo, uma redugdo bastante importante, Jodo, e nés vamos continuar sim
desalavancaando a Companhia. Como vocés sabem, nds temos uma geracdo de caixa bem
relevante, que tem nos ajudado nesse processo, e essa geracao de caixa tem sido muito
suficiente para desalavancarmos a Companhia e fazer face a todos os investimentos que nds
temos e todo esse Capex que Belmiro mencionou com as novas lojas.

Entdo, quando a gente projeta para frente nossa alavancagem, e compartilhando com
voceés, a gente ja estd imaginando em 2023, chegar em um patamar bastante confortavel de
menos de 1x EBITDA.

Falando do custo da divida que vocé também perguntou do resultado financeiro,
obviamente que é extremamente importante esse trabalho que estamos fazendo de alongar
mais a divida, também estamos trocando por dividas mais baratas, foi essa a primeira emissao,
mas a gente vai continuar trabalhando nessa agenda para o segundo semestre. Também temos
dividas com vencimento para o ano eu vem, entdo estamos comegando a trabalhar nisso. E
reduz muito o patamar, porque nds temos uma divida, s para vocés terem ideia, CDI mais
1,85%, 1,90%, ja estamos trocando ela para um patamar de 1,70% a primeira série e 1,95% a
segunda série.

Entdo existe uma importancia significativa, porque teremos menos pressdo no resultado
financeiro no momento de alta do CDI, e esse resultado financeiro, tirando os juros de passivo
de arrendamento, a gente deve ter ai um patamar na casa de 1% da venda, é bem razodvel
supor, entdo esse é o contexto que a gente enxerga pela frente.

Jodo Soares:
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Maravilha Dani, muito obrigado, e muito obrigado Belmiro também.

Operador:

A préxima pergunta vem de Irma Sgarz, Goldman Sachs.

Irma Sgarz
Ol3, obrigada, bom dia.

Eu tenho mais uma pergunta sobre o same store no primeiro trimestre, se vocé tivesse
gue quebrar em volume comparado com prego, como que seria essa quebra? Teve crescimento
em volume mesmo? E como vocés estdo enxergando essa dinamica para a frente? Obrigada.

Belmiro Gomes:

Obrigado pela pergunta, obviamente como sdo as mesmas lojas, o LFL, no nosso caso, a
gente separa o que é PJ do que é um consumidor final. Obviamente, se vocé tem PJ que estao
fechados, em algumas atividades que eles nem tem como, os clientes ndo estdo comprando,
vocé ndo estd vendendo esse volume que normalmente venderia. Consumidor final nés temos
um ganho de volume.

Mas quando vocé olha para o todo, obviamente, separando, vocé tem um ganho hoje
com o ganho de volume no final, no publico revendedor, mas obviamente que o publico
transformador ou outros que estdo com suas atividades paradas e cliente ndo comprando, vocé
ndo tem como ter progressao. O aumento de volume do consumidor final ele quase que
compensa esta perda total entre PJ, mas, nas mesmas lojas, quando vocé olhar e colocar todos
eles na balanca, vocé tem uma queda de volume em rela¢do ao ano passado, simplesmente
pelos efeitos dos fechamentos desses comércios.

Operador:

Nossa proxima pergunta vem da sala de inglés, de Andrew Ruben do Morgan Stanley.

Andrew Ruben:

Olad muito obrigado. Gostaria de fazer um follow-up sobre as novas lojas. Como devemos
imaginar sua divisdo de aberturas entre as lojas existentes, e novos mercados para 2021?

E para a questdo dos mercados novos tem uma curva diferente de vendas e de margem
gue devemos considerar? Muito obrigado.

Belmiro Gomes:

Obrigado, Andrew.
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O parque de expansdo das novas lojas esse ano, nds temos aberturas previstas em 16
estados do Brasil, em 16 distritos, s6 tem um estado que é um estado novo, que deve ser lancado
no terceiro ou quarto trimestre deste ano. Uma vez que as outras lojas ja sdo em estados onde
o Assai ja estd presente, entdo por mais que sejam novas lojas, quando vocé ja esta com a marca,
com o nosso time que ja tem posicionamento de marketing, estrutura de compra, tem um
impacto menor na nossa visdo. A expansdo a ser feita agora em 2021, 2022 e 2023 ndo tem
grandes novas entradas em novos mercados, para ser honesto.

E por isso que imaginamos essa estabilidade de margem ou talvez algo pouco mais de
um superior no total. O maximo que a gente tiver vai ser mais um estado novo para o préximo
ano de 2022, ndo posso obviamente mencionar qual é esse estado, e nem dar uma confirmacgao
obviamente total dele, mas uma maior parte de entrada em novas pragas em novos estados, o
Assai ja passou nos ultimos 5 anos. Vale lembrar que nos ultimos dez anos, saimos de um unico
estado do Brasil para 23 estados. Entdo boa parte dos maiores investimentos, e do
posicionamento da marca ja foram realizados.

Operador:

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

Belmiro Gomes:

Bem, gostariamos de agradecer a todos que ouviram. Mais uma vez, lamentamos e
pedimos desculpas pelos problemas técnicos que prejudicaram um pouco a qualidade da
transmissdo das informacgdes.

Mas os numeros foram extremamente positivos no primeiro trimestre. O Assai tem uma
taxa de crescimento, uma previsibilidade, tem uma equipe com muita experiéncia no nosso
setor e que estd empenhado para continuar nesse movimento.

A gente tem um ciclo de expansao muito forte, agora ao longo de 2021, 2022, 2023, bem
como nosso papel dentro do mercado Brasileiro, com RS$1,5 bilhdo, R$S1,6 bilhdes em
investimentos. Quando falamos isso, em um cendario com menor atividade econdmica, isso
também contribui para o pais, ndo somente com a gera¢do de vendas, mas esse ano devemos
ter mais de 10.000 novos postos de trabalho gerados. Hoje nés somos a décima maior
empregadora privada do Brasil, e, com essas novas contrata¢des, o Assai provavelmente passa
a ser a oitava maior empregadora do Brasil, contribuindo com geracdo de empregos,
contribuindo com a sociedade, além dos outros papéis de responsabilidades sociais.

E dentro dos desafios que temos pela frente, gostaria muito de agradecer a todos pelo
trabalho e esforgo colocados em todas as areas, para que mesmo em um periodo de pandemia,
com todas as duvidas, com todas as incertezas, nds conseguimos entregar algo extremamente
positivo, e seguir na manutencao dessa trajetéria de crescimento.

Agradeco a todos que, se ouviram nossa teleconferéncia de resultados, bem como aos
outros membros da equipe que nos acompanharam. E mais uma vez, lamentamos muito os
problemas técnicos.
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Muito obrigado.

Operador:
A teleconferéncia de resultados do Assai esta encerrada.

O Departamento de RI, esta a disposicdo para responder as demais dividas e questdes.
Muito obrigado pela sua participacdo e tenham um bom dia.
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