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ASSAJI Crescimento sustentado pela gera¢ao de caixa proprio

L C R /4—73'-/. /'

ATACADISTA

rRsS5bi@®rs79bi

17x MAIOR EM 12 ANOS!

Receita
Bruta
(R$ Bi)

Total Lojas

Receita/loja
(R$ milhdes)

|

5,1

2012

61

86

6,8 9,0
. I

2013 2014
75 84
93 110

11,3
]
2015

95

112

15,7

2016

107

148

20,1

2017

126

160

24,9

2018

144

173

25,8

2012 a 2024

30,4

2019

166

183

39,4

2020

184

214

2021

212

215

Alavancado pelas 66
conversoes de hiper

-
59,7
45,6 I

2022

263

227

72,8

2023

288

253

78,7

LTM
Set/24

~300

265



ASSAIJI Diversidade de clientes como fortaleza do modelo de negodcio

ATACADISTA

299
2 5 0/0 3 moradores 2 3 (yo

4 moradores por lar
por lar Restaurantes
2 3 0 Classe AB: 44% 2 ] %
0 Mercadinho
2 moradores 0
por lar 9 ] 3 /0
5. Lanchonete
11%

18

Mercearia
5+ moradores O 6%
por lar ’% Pizzaria
@
o
0%
o 6%

w Padaria
o

6%

1 morador
por lar

6%

Bar

149,

Outros

ATACADISTA



ASSAJI Amplo acesso a populagdo brasileira

ATACADISTA

Tickets do Assai

(milhoes)

290

234

+52%

2021 - 2023

2021 2022 2023

_"'40mm

Clientes distintos mensais (1)

(1) Considera clientes unicos em transito nas lojas



ASSAi Mercado altamente fragmentado e com oportunidades de crescimento

ATACADISTA

~R$ 850 bi

(ABIA™M 2023)

~R$ 1 tri

(ABRAS 2023)

~R$ 235 bi

(Nielsen 2023, considerando
apenas Cash & Carry)

~2.500 lojas

+300 players

(1) Associacdo Industria de Alimentos

DENSIDADE POPULACAO POR C&¢C

Legenda

B |
Menos Mais
habitantes habitantes

por Cash & Carry por Cash & Carry

OPORTUNIDADE

Das 203 cidades
com +150 mil
habitantes

~90 cidades
ainda nao
possuem loja
Assai
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ASSAI Segmento Cash & Carry aumenta sua relevancia dentro do varejo de alimentos

ATACADISTA

Importancia do Canal C&C em
Compras Mensais nos Lares (Set/24)

55%
12%
5%
Y
Outros (1) C&C Super Hiper Proximidade

(1) Distribuidores de bebidas, pequenos mercados, supermercados e hipermercados que ndo pertencem a grandes grupos e podem n3o reportar a Nielsen

Penetrag¢ao dos Canais nos Domicilios

(Set/24)
. 71% E% _7‘(‘)%
c0% 65% 65% 66% o—
59% o o A
— —_—
58% 62%  62% 1% 0% g 0%
55%
— 3% 3
. = 30% oo 31%
26% 26% 26% gy
21% T;%\O
14%

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 3724

—O0— C&C =O= Super == Hiper == Proximidade



ASSAI Uma histéria de lideranca em inovacdes e quebra de paradigmas

ATACADISTA

Market Share

Universo Mercado Alimentar

6% - 8% Assai
\

20% — 25%
C&C

MERCADO
ALIMENTAR
ALTAMENTE
PULVERIZADO

Faturamento
Mercado Alimentar

R$S1,0aRS$S 1,3
Trilhdo (V)

Demais
Formatos

75% — 80%

'Dados ABRAS

2Nielsen: Considera apenas os dados das empresas colaboradoras da Nielsen.

Market Share — Varejo Alimentar
Perimetro Nielsen () (Set/24)

12,3 p.p.

1,6 p.p.

I [
-1,2 p.p. -1,0 p.p. 01p-P- 4 4p.p."05PP.
-9,8 p.p.
Cash & Carry Super Hiper Vizinhanga

B var. vs. Dez/19 | Var. vs. Set/23



Marca Regionalizacao Nossa Produtividade
Cultura

y

DIFERENCIAIS ASSAI

\ /
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ASSAI A marca mais lembrada do varejo fisico e digital

ATACADISTA

‘Marca mais NPS
lembrada Comparativo
do varejo fisico 2017 202

e digital @ 51 72

(2) Ranking Branding Brasil
2024 - Anacouto

milhoes de Maior conta milhdes

3’8 clientesno de Instagram 3’ seguidores
Whatsapp  do varejo no Brasil

Destino dos  Uber: destino mais

clientes 1(_) solicitado no Brasil’

'Exceto aeroportos

-

CONEXAO

COM OS CLIENTES
Diferentes canais,
mensagens e midias

1"
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ASSAi A marca com maior presenca nos lares brasileiros

ATACADISTA

\

26%
22%

+25%
Presenca domicilios

~30%
Market share no
Cash & Carry

~12%
Total de lojas
Cash & Carry (2)

Assai

2021
[ ] 2023/

Penetragao das
marcas no Brasil (1)

24% 3% 23%

20%

11% 11%

6%

3%

Player 1 (Retail) Player 2 (C&C) PIayer3 Hyper) PIayer4(Super

2021 82023

() pesquisa NielsenlQ Homescan 2023; (2 Considerando 2.500 lojas no mercado de Cash & Carry market

9%

6%

Player 5 (Super

%
4%

Player 6 (Super

12



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

ATACADISTA

¥
o
b

1)

¥

ESTRUTURA

]2 } 28 } P Sortimento, Precificacao
M e Comunicacio Regional

Escritorios Células

Regionais de Compra

n + 3 mil fornecedores,
'|2 } 4 } sendo 60% regionais
Centros de Centrais de
Distribuicao  Marketing !

DIRECIONADORES ol )€

* @

+50 patrocinios regionais




%4 Nossa Cultura e nosso Valores proporcionam o reconhecimento como uma das melhores
ASSAI empresas para se trabalhar no Brasil

ATACADISTA

Engajamento (V)

'Y A .
S a, 2024
Simplicidade Foco no(a) A
cliente
® & 82% ¥
Paixao pelo que Compromisso
fazemos com resultado Great Entramos no
Place Ranking
work Nacional de
- . empresas com
’ Certificad " .
; 5 a-j sheines mais de 10 mil
) colaboradores
Cuidado com Etica

K Nossa Gente /

1) GPTW




Y
ASSAI

Sucesso comprovado pela produtividade: Maior venda por
m? do setor

ATACADISTA

Numero de lojas 29
Por tamanho m?:

Venda média anual/loja madura:

Produtividade Assai 80% H Até 3 mil m?

Acima da média do setor B Entre 3-5 mil m?
B Acima de 5 mil m?

% ~R$ 140MM s & ~R$ 260M st

(R$ mil)
4.5

4.7
e 20 i

3,5
Ultimos 2 anos
Abertura de 64 conve
~em maturagao
Area de Vendas +33% vs. M
Companhia
L I I —

.,

! ,»&1 ATACADISTA

2016 2017 2018 2021 2022 2023

(1) Considerando venda média semanal de RS 3,7 milhdes
(Fonte: Nielsen), excluindo Assai



ASSAi Consistente evolugao dos indicadores com rentabilidade

ATACADISTA

¥ |— !
265
214 215 221 %% 10.821 11.875
183 2.145 8.963
5.906 :
4.578
W Ganhos de
p rOd u t |V| d a d e 2019 2020 2021 2022 2023 Set/24 2019 2020 2021 2022 2023 Set/24
1 LTM LTM
por |OJa Venda Média Anual/Loja (R$ MM) Lucro Bruto (pds-IFRS 16) — (R$ MM)
EBITDA
W Rentabilidade +28,8% —(PreifRSI6)
Crescente
18 . . . . )
w Controle de 5 15 12 15 16 95% 9oy 94% 95%  94%  93%
despesas
2019 2020 2021 2022 2023 Set/24 2019 2020 2021 2022 2023 Set/24
LTM LTM

Venda Média Anual/Loja (R$ MM)

Lucro Bruto (pds-IFRS 16) — (R$ MM)

16
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ASSAI Assai é o segundo maior player de varejo no Brasil e o maior player puro de Cash & Carry

ATACADISTA

Ranking do Varejo T
115,5 Receita Bruta (2023) - RS bi
45,6
34,4 30,2 20,6 18,4 12,9 11,2 .

Maior player
® () () e o |
lwr \_/ \_/ \_/ \,\a)_(l \_/ &/ \_/

1155 Ranking do Varejo Alimentar
’ Receita Bruta (2023) - RS bi
72,8 (2023)
30,2
. 20,6 17,4 15,7 13,2 11,2 9,4 8,0 4,6 4,6
=t 2 © = 9,
s — g = £ [ 3 8 3 5
2 a s g E s a g = 5 £ 3
< : ° : g : : : :
& ? 5 & = 3 3
10 20 30 40 (1) 0 62 7° 8° 0 112 202 210
15% 24% 28% -5% 21% 17% 15% 5% 27% 16% 9%

CAGR (2017 - 2023)
Fonte: InformacgGes das companhias e ABRAS.
(1) GPA exc. Exito. 17



ASSAI Maior fidelizacao de clientes com avancos importantes na experiéncia de compras

ATACADISTA

Melhorias: lluminacao, ar-condicionado,
equipamentos, fachada de vidro, piso, pé
direito alto, porta-palete

I
i

EPEERFFDEE




MODELO DE NEGOCIO

N R WY =
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ATACADISTA

61 lojas

182mil m2 srea de vendas

10mi| colaboradores

6 estados

2012

(1) Em Dezembro de 2024

ASSAJI Forte capacidade de execug¢ao impulsiona expansao consistente pelo territorio nacional

302 lojas @

+1,5M m? area de vendas
+85Mmil colaboradores

24 Estados ZHES

(2021-2023)
12 centros de distribuicdo @ 15 novas |

lojas
. 7 . . . . .®
12 escritorios regionals com autonomia em 2024



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

ATACADISTA

130 Lojas (Norte. Nordeste
e Centro-Oeste)

Norte
15 lojas CE, Ple MA
24 lojas
J PRI AL, PE, PB e RN
MT, RO.e AC - A it 29 lojas
10 lojas : ( V
GO, DF e TO C BA e SE
17 lojas 29 lojas
MG
-~
° 9 lojas
s ‘! RI/ES
Glai 42 lojas
PR i SP/ Interior SP
10 lojas N 111 lojas
i % 1 72 Lojas (Sudeste e Sul)
B /,,/”
12 Escritérios Regionais Marketing Regional Gestao Rggionalizada |
28 Células de Compra 4 centrais de marketing para atender todo o Brasil é/gi/; ecs; S’ggg’s possuem autonomia na tomada 5



54 Margem bruta impulsionada pela evolucao do modelo de negodcios: Adaptacao do
ASSAI sortimento e implementacao de servigos

Lucro Bruto (RS Bilh3o)

11,9

CAGR: 25,5%

7,0
5,9 ’
1,5 2,2 3,0 = = -

10,8
) .

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 Set/24
LTM
Mg Bruta. ) 14,7% 15,0% 16,0% 16,6% 16,5% 16,4% 16,7% 16,4% 16,3% 16,5%

AGOUGUE~

Conversao: Taguatinga (DF) Conversao: Curitiba Alto da XV (PR) Conversao: Sdo José dos Campos (SP) Conversao: Teixeira de Freitas (BA)

(1) 9% Receita liquida 22



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

ATACADISTA

MODELO ANTIGO NOVO MODELO
e

9,5% 9,6% 9,7% 9,7% 9,5% 9,3% 9,2% 4% 9,4%

SG&A
Estavel @ 7,1% 7,5%  72% 71% 7,2%
6,5%
5,1% 52% =" | Ganhos de ~3.0 p.p
Margem EBITDA

2013 2015 2017 2019 2021 202212 2023 Set/24

S8
> WO

INOVAGAO EFICIENCIA ATENDIMENTO
OPERACIONAL PERSONALIZADO

(1) P4s-IFRS16 (excluindo aluguéis)
2) Excluindo Despesas Pré-Operacionais
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ASSAJI Conversdes em pontos irreplicaveis e com elevado potencial de rentabilidade

ATACADISTA

? Pontos estratégicos em localizagoes excepcionais
aas» em grandes capitais e regides metropolitanas

el

Aceleracao da expansao em regioes com maior
proximidade de publicos B2B e B2C

N\

+400 mil m? adicionados 3 4rea de vendas

Vendas 3x (1) superiores ao modelo hipermercado

Lojas

Margem EBITDA 150 bps acima da média da Companhia 2 Convertidas

Galerias comerciais contribuirdo para maior rentabilizacdo de
ativos (230 mil m2 de ABL / 1.300 lojistas)

- = ¥ +

(1) Baseando-se na experiéncia passada da Companhia na convers3o de lojas; 2 Em relacdo @ média da Companhia (7,5%); ) Projeto concluido em Dezembro/24 24



ASSAI Unit Economics consistente: Loja organica padrao 2024-2025

ATACADISTA

d

/ DRE

%\ Receita Mensal ~RS 24M

R4 Margem Bruta ~16%

$4) Despesa com Vendas | ~8%

/a} Margem EBITDA ~89%

(POS-IFRS16)

\ 9 ~34%

()ROIC: n3o inclui despesas gerais e administrativas no Resultado Operacional antes de impostos

CAPEX
/ ( Capex Acumulado ~ RS 70M

Depreciacdo Acumuladal ~7%

Capital de Giro

"\,g Fornecedores

¥ Estoques ~43 dias

ﬁ/ Contas a Receber ~22 dias

\ fan) RoIC 0 [ >20%

25



ASSAJI Estratégia Phygital: CRM suporta acdes direcionadas com o apoio da industria

ATACADISTA

Em SEt/ 24: & Descontos exclusivos
Q Busque

‘ 14 MM de clientes cadastrados, epied

com uma taxa de fidelizacdo de 76%

r‘ +52% itens por cesta
HA

ﬁ' Ticket médio clientes app é 47%
/1 maior que a média da Cia

!ﬂ' Frequéncia dos clientes cadastrados ¢ 70%

s maior que a média dos ndo cadastrados

R Vendas via Last Mile (Cornershop/Uber, Rappi)
®" +1M de pedidos em 12 meses



Atualizacao de projecoes com foco na reducao da divida
liquida e alavancagem ASSAI

ATACADISTA

INICIO DO CICLO DE REDUCAO DA DiVIDA LiQUIDA

RS 13,9 no 3T24 vs. RS 14,1 no 3T23 e
RS 13,9 no 3T24 vs. RS 14,0 no 2724

REDUCAO DA ALAVANCAGEM
) < 3,2x ao final de 2024 (vs. guidance anterior de < 3,5x)
Cerca de 2,6x ao final de 2025
AATASC§AI MAIOR GERAGAO DE CAIXA
ﬁ Avanc¢o na matura¢do da expanséo
W_ﬁ/ Reducdo no nivel de investimentos

CONTINUIDADE DA EXPANSAO )
2 Previsdo de investimento bruto de RS 1,0 a RS 1,2 bilhéo em 2025 ATUALIZACAO

Cerca de 10 lojas novas em 2025

CONTINUIDADE DA ESTRATEGIA PHYGITAL
Evolugdo do App Meu Assai

POTENCIALIZAR O VALOR DOS ATIVOS

Novas categorias e roll-out dos servicos
Galerias comerciais contribuem para aumento do fluxo de clientes e fidelizacdo
Novo projeto de Retail Media suportado por fluxo de 500 milhées de clientes ano

27



ﬁ, Reducdo do Capex para 2025 para faixa entre RS 1,0 e RS 1,2 bi, apds
ASSAI

e 6 anos de forte expansao das operagoes
EXPANSAO ASSAI
A
CAPEX RS 1’0 - 1’2 Bl Em 6 anos,
ﬁ Infraestrutura mais que
Tl e projetos de dobramos
A inovagao o numero
~ de lojas
R E D U AO . Manutengao e
Rs 250 — 3m mi NOVos servicos - 018
DO CAPEX
lojas
COM POSTERGACAO _
DE LOJAS APOS . Xpansdo
INTENSO PROCESSO R$ 650—750 mi - 20
DE EXPANSAO lojas

2025

28



RESULTADOS 3T24

gl



Resultado consistente com evolug¢ao de vendas, rentabilidade e inicio do ciclo da reducao

V i ¥
ASSAI , givida

ATACADISTA

Faturamento e vendas ‘mesmas lojas’

Faturamento Tickets Totais : Vendas
I
RS 20,2bi ' 77,5M ' Mesmas-lojas
+9,3% . +6,0% | +2,6%
vs. 3T23 : vs. 3723 : ex. efeito calendério

Evolucao de EBITDA: estratégia comercial, maturacao de lojas
novas e melhorias na experiéncia de compras

Pré-IFRS 16
RS 1,0bi (+12%)
Mg: 5,5% (+0,1p.p.)

POs-IFRS 16
RS 1,4bi (+12%)
Mg: 7,3% (+0,2p.p.)

Maior lucratividade: eficiéncia operacional, controle de despesas
e melhora do resultado financeiro

Pré-IFRS16 | Pd6s-IFRS16
LAIR: RS 260M (+83%) . RS 195M (+30%)
Lucro Lig.: RS 198M | RS 156M

4 lojas novas no 3T24 e 21 em 12M
+8% em drea de vendas vs. 3T23

#| ~6 lojas no 4T24
Cerca de 15 lojas para 2024
Orgnica: Guarulho i-h.éntas (SP)

Inicio da reducao da divida liquida e avang¢o da desalavancagem:
evolucdo de EBITDA, gestao eficiente de capital de giro

Divida Liquida I Alavancagem I Projecdo 2024
1 |
-R$ 218 milhdes ! 3,52xno3T24 |  Alavancagem
vs. 3T23 I -0,92x vs. 3T23 " inferior a 3,2x
: -0,13x vs. 2T24 ' aofinal de 2024

Projecoes 2025

Expansao: ~10 novas lojas
CAPEX: investimento bruto de RS 1,0 a RS 1,2 bilhdo
Alavancagem: cerca de 2,6x ao final do ano



54 Avanco na curva de maturag¢ao: Lojas convertidas em 2022 com faturamento de
ASSAI RS 27,3 milhdes, 25% superior as lojas abertas até 2022

ATACADISTA

Faturamento Médio Mensal

47 Conversées Inauguradas em 2022

+6%
RS 25,8M RS 26,5M RS 27,3M

1T24 2724 3724

Mg. EBITDA
Pré-IFRS 16 (1) 5,2% 5, 1% 5,4%

(1) % Receita Liquida 31



g Evolucao do modelo de loja resulta em ganhos de margem bruta: maturacao de lojas

ASSAI novas e continuas melhorias na experiéncia de compras

ATACADISTA

Lucro Bruto Pré-IFRS16
(RS Bilhées)

CAGR: 21,5%

ESTRATEGIA COMERCIAL

IMPLEMENTAGAO DE SERVICOS MATURAGCAO DE NOVAS LOJAS
EFICIENTE

~50% das lojas com 117 lojas abertas em 3 anos
3 servigos disponiveis ~40% do parque de lojas

(1) 9 Receita Liquida
(2 Excl. créditos fiscais

32



A

ASSAI Compromisso com o controle de despesas

ATACADISTA

Despesas com Vendas, Gerais e Administrativas (% Receita Liquida)

10,9% 10,9% 11,0%

10,3% 0 59 10,2%
,0/0

— Pré-IFRS16 9:7%\
9 9,3% 9,3%
—— P6s-IFRS16 8,9% 9,1% 9,2% o o
3T19 3T20 31210 3722 3723 3124

Manuten¢ao do patamar de despesas apesar da modernizagao do parque de lojas e maior implementacao de servigos

CAFETERIA & PADARIA

Convers3o: Jaguaré Ill (SP)  Convers&o: Raposo Tavares (SP)  Conversédo: Sdo Gongalo (RJ)  Conversdo: Ponta Negra (RN)

(1) Excl. créditos fiscais 33



g Evolucao de rentabilidade com estratégia comercial efetiva e maior disponibilidade de

ASSAI Servicos

ATACADISTA

EBITDA
(RS Milhées; Pré-IFRS16)

1.021 2.883
i I . I
3T23 3T24 avi23
Mg. Pré-IFRS16 © 5,4% 5,5% 4,9% 5,4%
Mg. Pés-IFRS16 @ 7,1% 7,3% 6,8% 7,2%

CONSTANTE EVOLUGCAO NA EXPERIENCIA DE COMPRAS

560 unidades de servigos disponiveis aos clientes

184 adicionadas no 9M24 (vs. 82 no 9M23)
21 acougues + 78 emporios de frios + 85 padarias
% de servicos implementados até Set/24: 63%

(1) 9% Receita Liquida

- .
Fortalecemos nossa

presenga coma
abertura da 42 loja

e do 12 centro de

distribuicao em
\ELETE
34



D
ASSAl

Melhora do resultado financeiro e maturacdao de lojas novas contribuem para

crescimento de 83% no LAIR

Resultado Financeiro

(RS Milhées; Pré-IFRS 16)

-3%
506 490

3T23 3T24

Resultado ) 3’ 0% _2’ 6%

Financeiro (¥

* Maior rentabilidade de caixa e equivalentes
* Reducado na antecipacado de recebiveis

(1) 9% Receita Liquida

Lucro antes do IR Lucro Liquido
(RS Milhées; Pré-IFRS16) (RS Milhées; Pré-IFRS16)
+83% +10%
260 180 198

142

3723 3724 3723 3724
P6s-IFRS16 RS 150M RS 195M P6s-IFRS16 RS 185M RS 156M
* Maturagao de novas lojas * Eficiente controle de despesas
* Melhorias na experiéncia de compra * Melhora do resultado financeiro com %
* Expansao da margem bruta da receita liquida

Ganhos de eficiéncia em lojas

35



QA Geragao de caixa operacional suportou 90% dos investimentos nos ultimos 2 anos:

ASSAI

ATACADISTA

Set/22

Faturamento @ :

RS 55 bi
(233 lojas)

R$ 7,7 bi

Geracao de
Caixa
Operacional

(1) Acumulado Ultimos 12 meses
(2 Excluindo fechamentos

+RS 24 bi de faturamento (+43%) e 73 novas lojas (2

50 conversoes de hipermercados e 23 lojas organicas

-

~

INVESTIMENTOS: RS 8,5 BILHOES

]
- - R$ -0,9 bi
R$ -3,3 bi
RS -4,4 bi $
Investimentos em Pagamento Investimentos em
Expansao Aquisicao Manuten¢ao, Reformas

\_

(novas lojas) Hipermercados incl. Implantacao de

Servicos

Set/24

Faturamento (1) :

RS 79 bi
(297 lojas)

R$ -3,7 bi

Pagamento de
Juros



g; Inicio do ciclo de reducao da divida liquida e reducao da alavancagem: Geracao de caixa
ASSAI operacional e gestao eficiente de capital de giro

ATACADISTA

-0,93x
Nova projeg¢ao
@ de alavancagem
3,80x 3 75x para 2025

R$ 14,1bi  R¢ 13,1bi RS 13,8bi

G5  Gsn
RS 14,0bi RS 13,9bi

3T23 4723 1T24 2T24 3T24 2024E 2025E
EBITDA®) RS 3,2bi RS 3,4bi RS 3,7bi RS 3,8bi RS 3,9bi

Grafico sem escala

+24%

- Divida Liquida + Recebiveis descontados + Saldo a pagar das aquisicdes de Hipermercado / EBITDA Ajustado Pré IFRS16
Il Divida Liquida + Recebiveis descontados + Saldo a pagar das aquisicbes de hipemercado

(1) EBITDA Pré-IFRS16 acumulado 12 meses (excluindo equivaléncia patrimonial).
(2)Ratios Contratuais: [Divida Bruta (-) Caixa (-) Recebiveis de Cartdo] / [Lucro Bruto (-) SG&A (-) Depreciacdo e Amortizac¢do (+) Outras Receitas Operacionais 37



54 Disponibilidade de caixa de RS 6 bilhdes: Evolugdo de caixa médio e saldo de recebiveis nao
ASSAI descontados

ATACADISTA

Disponibilidades de Caixa

(RS Milhdes)

+16% RS 6,9 bi

» |

RS 6,4 bi
RS 5,9 bi
RS 5,1bi _ RS 5,2 bi
_RS 5,5 bi ) _RS 5,1 bi
_R$ 4,4 bi ~R$ 4,5 bi >S5, _RS 4,0 bi
3123 4123 1124 2724 3T24

B caixae Equivalentes de caixa B Recebiveis Descontados [ Recebiveis N3o Descontados
(Ex. Recebiveis Descontados)

AUMENTO DO CAIXA MEDIO APLICADO

RS 1.325 milhdes no 3T24
(vs. RS 950 milhdes no 3T23 e RS 835 milhdes no 2T24)
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ASSAI Melhora do perfil da divida com reducdo do custo médio e alongamento do prazo

ATACADISTA

j NOVAS 0 )
) PROJECAO VENCIMENTO
= ((ZM,AEI:IAADCOOES N\ PRINCIPEL + JUROS DA DIVIDA (R$ BI)’
DE CAPITAIS)
: 4,5
Mar  Oeperures 25 22 33 g 30
2024 oiv1am m e Il H m
Jun Debéntures 2025 2026 2027 2028 2029 2030

RS 1,8 Bi
2024 aCDI +1,25% )
‘ PERFIL DA DIVIDA

A

Captagoes
AgO bilaterais

2024  Rso,7 Bi

Debéntures
Out

RS 2,8 Bi
2024 a CDI +1,25% 31/mar/24 11/0ut/2024 (pro-forma)

'Considerando capta¢do de out/24 (visio em 11/out/2024)

CDI + 1,49%

32 CDI + 1,40% 41 Custo =

da Divida
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Y
ASSAL

OPORTUNIDADES DE
CRESCIMENTO FUTURO

——— CONSIDERANDO A ESTRATEGIA
DE SUSTENTABILIDADE

Mudangas Climaticas Cadeia de Fornecimento

Operacoes

Gestdo de Residuos

o7en Desenvolvimento d - - - Diversidad
pessoas e comumc?ades Capacitacdo lversidace

“ Combate afome “ Instituto Assai

Impulsionar a
prosperidade para todas
as pessoas com operacoes

responsaveis e transparentes,
e menor impacto ambiental.

pwl Gestao ética < Etica
g e transparente = Governanca



Y
ASSAI

ATACADISTA

RESULTADQOS,
CENSO ASSA|
2024

67,7%

de pessoas negras
(pretas e pardas)

43,1%

de pessoas negras
na lideranca

25,1%

de mulheres
na lideranca

817

pessoas migrantes

NOSSA GENTE
E DIVERSA

5,3%

de pessoas com
deficiéncia
(acima da cota legal)

9%
de pessoas
50+

~7%
pessoas LGBTQIA+




g_ Sustentabilidade como pilar estratégico da Companhia, impulsionando prosperidade para
ASSAI todos(as), em trés pilares de atuagao

ATACADISTA

Desenvolvimento de .
Pessoas e comunidades

Operagoes . ) Nossa gente: 67,7% de pessoas negras no | Emissdes de carbono transparentes e
total de colaboradores. auditadas

Publicacdo da Politica de Bem-Estar Animal Programa Brasileiro

GHG Protocol

‘ \ Mais de 3 milhdes de refei¢bes \\

Por meio do Instituto Assai:

Acesso ao
INSTITUTO .
video | RAssAi doadas no longo do ano;
I ‘ Programa Hva;;ro
| / GHG Pro@
S 55524”!2 2.100 empreendedores capacitados ,‘
\' Assaiz2¢ | @ apoiados financeiramente l o, 208 S
‘. P M\’ﬂ
[ ] ~ 1
Premiagoes ¥
Ranking Melhores e Maiores 2024 da Exame Experience Awards
Pela 12 vez, eleito a Melhor Empresa do Segmento de Atacado e Varejo Pelo 42 ano consecutivo, certificado como referéncia em experiéncia do cliente
Branding Brasil GPTW
A marca mais lembrada do varejo fisico e digital Pela 12 vez listada no ranking nacional de empresas com mais de 10 mil colaboradores(as)
Folha Top Of Mind Ranking CIELO-SBVC das 300 Maiores Empresas do Varejo Brasileiro

Marca mais lembrada nos setores de supermercado e atacado (32 ano seguido) »>a posicdo no ranking geral com base no faturamento de 2023
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I Rapida transicao acionadria transformou o Assai em Companhia de capital 100% pulverizado
ASSAI

ATACADISTA

Aprovacao de novo

Spin-off GPA 12 follow-on 22 follow-on Venda final Eleicao de novo membro modelo de remuneragao
31/dez/20 Casino Casino Block trade Casino | independente do Conselho
Participacdo Casino 07/dez/22 21/mar/23 23/jun/23 01/set/23 - Incentivos de Longo Prazo
40,9% em Assai Participacdo Casino  Participac3o Casino Participacdo Casino Substituicdo do ultimo membro - Programa Sdcio Executivo
40,9% em GPA 30,5% em Assai 11,7% em Assai em Assai: 0,0% Casino 8 membros - Stock Ownership Guideline
Listagem B3 Eleicao de novo ("Aprovaggo da Proposta N (Eleigéo de novo membro )
01/mar/21 Conselho de Administracao Transitoria da Remuneragao independente do Conselho
Listagem NYSE 27/abr/23 . 26/jul/2023 02/set/24
08/mar/21 - Renovacdo de 66% das posicdes | conselho assumiu o compromisso de Aprovacdo de José Roberto
- Recomposicao dos Comités de rever o modelo de remunerag3o Missnich como membro
Assessoramento \ j

9 membros
independentes
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g Programa Sodcio Executivo com foco na retencao e no reforco do senso de dono de

ASSAI executivos-chave

ATACADISTA

Programa Sdcio Executivo

\ WIlamir dos Anjos
A VP Comercial &
Logistica _

Belmiro Gomes
CEO

Executivos participantes @ Anos de Experiéncia () Anos no Assai

Principais caracteristicas do programa

*  Forte alinhamento com os objetivos dos acionistas
*  Nao se confunde com ILP Padrao

»  Concessdo UNICA de direito a a¢des vinculada a criagdo de valor
(wealth sharing)

e 7 anos + 3 anos de lock-up
* Limitado a 2% do total de a¢6es emitidas pela Companhia
*  Parcela retengao: a partir do 52 ano

*  Parcela Performance: atingimento de metas agressivas
(EPS(): IPCA + 20% a.a., com base em 31/dez/2023)

(1) Earnings per Share (Lucro por A¢do)

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

Trigger minimo para Performance

Maximo
EPS: IPCA + 20% a.a.
1.6% (sendo até 1,2% para CEO)
‘ & & ®
0.4%

[ @ @ @ @ @ @ @ @ ®

0.4% 0.4% 0.4%
(sendo até 0,3%
para CEO)

@ Crescimento do EPS @ Retencdo
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ASSAI Membros do Conselho Independente

ATACADISTA

Comites
Consultivos

Governanga Corporativa,
Sustentabilidade e Nomeacao

Coord.: José Guimaraes Monforte

Oscar Bernardes José Guimaraes
Presidente Monforte ;
Vice-Presidente Recursos Humanos, Cultura e

Remunera¢ao
Coord.: Leila Abraham Loria

£
&

RS

Finangas e Investimentos

Andiara Pedroso Belmiro de Figueiredo Enéas Coord.: Leonardo Gomes Pereira
Petterle Gomes Pestana

Auditoria
Coord.: Heraldo Gilberto de Oliveira

Julio Cesar de Queiroz Leila Abraham Loria Leonardo Gomes José Roberto
Campos Pereira Miissnich m




A

ASSAi Management com vasta experiéncia dentro do setor

ATACADISTA

Belmiro Gomes

CEO
v
Anderson Castilho WIlamir dos Anjos Vitor Faga de Almeida Sandra Vicari
Vice-Presidente de Vice-Presidente Vice-Presidente de Vice-Presidente de Gestdo de
Operacgoes Comercial & Logistica Finangas & Relagdes Pessoas & Sustentabilidade

com Investidores

£

%

2

José Antonio Léon Julio Gentilim Marly Yamamoto Rodrigo Callisperis Paulo Pompilio Marcelo Simoes
Diretor Executivo de Diretor Executivo de Diretora Executiva de Diretor executivo Diretor Executivo de Diretor Executivo de
Expansao & Construcao Planejamento Marketing & Gestao de de Tl Relacdes Institucionais  Auditoria, Gestao de Risco
Estratégico & M&A Clientes & Investigacao

Corporativa

@ Experiéncia no varejo Anos de Assai 7
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