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ATACADISTA

As declaragbes contidas neste comunicado relativas a perspectiva dos negdcios da Companhia, projecdes de resultados operacionais / financeiros, potencial de crescimento da
Empresa e relativas as estimativas de mercado e macroecon6micas constituem-se em meras previsdes e foram baseadas nas crengas, intengdes e expectativas da Administragao

em relacdo ao futuro da Companhia. Estas expectativas sao altamente dependentes de mudancas do mercado, do desempenho econémico geral do Brasil, da industria e dos
mercados internacionais e, portanto, estdo sujeitas a mudancas.

Este conteudo foi classificado como Res



UMA HISTORIA UNICA DE
LIDERANCA E CRESCIMENTO

COM LUCRATIVIDADE

Maior player puro de Cash & Carry do
Brasil, construido a partir de uma
histéria sélida de expansao

MODELO DE NEGOCIO
OTIMIZADO

Lojas atuam como
centros da economia local

PRESENCA NACIONAL COM
ESTRATEGIA REGIONAL

Modelo de negdcio adaptavel, com
performance impressionante em todas
as regides do pais

RESULTADOS OPERACIONAIS
E FINANCEIROS SOLIDOS

Consistentemente entregando
crescimento e geragdo de valor
ao acionista

COMPROMISSO
COM NOSSA GENTE
E PRINCIPIOS DE ESG

Entre os 10 Maiores Empregadores do
pais, continuamente aprimorando
nosso modelo de negdcio para
impactar positivamente a sociedade

FORTE PLANO DE CRESCIMENTO

Sélido crescimento de
métricas financeiras




UMA HISTORIA UNICA DE
LIDERANCA E CRESCIMENTO

COM LUCRATIVIDADE

Maior player puro de Cash & Carry do
Brasil, construido a partir de uma
histéria sélida de expansao
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EmpresasidoBrasil
10 o
17° lugar

A'marca e a 202 mais
yaliosa do, Brasil'?

Preseng¢a Nacional

+8pp I el i G NN Lojas

23 estados(®
de market share

nos ultimos 6 anos

N — e —

—— ’1 "~ o (1) Considerando vendas em 2019,




Ranki ng do Va rej o ho Brasil ASSA[ E O SEGUNDO MAIOR PLAYER DE VAREJO NO BRASIL
Receita Bruta (2020) - RS bi

=1

Destaque no Varejo

2° '

= Malor
player. entre
oS varejistas

_O_C_ @)
magacu vu\rarep GPA O "‘BIE )T ENERICANAS GRENNER )

om0

G n‘efﬂur

Informagdes das Companhias

(1) Ex-Assai e Exito; (2) Considera o valor divulgado em Fato Relevante pelo
Grupo Carrefour (3) Faturamento em 2020 divulgado ao publico em formato de nota a
imprensa. Ndo foram publicadas as Demonstragdes Financeiras auditadas.



| ad >

.

O PLAYER DE CASH & CARRY QUE CRESCE MAIS RAPIDO

v

T Receita Bruta (2020) - RS bi

Crescimento Exponencial nos ultimos anos
CAGR 17-20

Maior player
Cash & Carry puro
e que mais cresce

14,9% 13,8%
11,2%

!\)
N
w
o
>
o
C)
n
)
)

Atacadista

Atakadao
Atakarejo
CSD Varejo
Grupo Mateus
Grupo Big
Carrefour

Grupo Pereira
Supermercados
Cencosud

o

":’:, Mart Minas

.

.

:
=
(=)

Gl
©
%
)
w
o
FS
s

\ Comércio Comeércio Média Setor )

Alimentar(s) Alimentar(4)
12%  27% (4%)® 15% 14% 3%  27% (4%)

ATACADISTA Regional Nacional

CAGR;7.5

ABRAS, ABAD e informagdes das Companhias

(Notas: (1) GPA ex Assai e Exito ; (2) Considera o valor divulgado em Fato Relevante pelo Grupo Carrefour; (3) Considera Atakadao
Atacadista, Mart Minas, CSD Varejo, Grupo Mateus, Grupo Muffato Grupo Pereira, Supermercados BH, Companhia Zaffari, EPA, Sonda,
Savegnago Supermercados Lider, Angeloni e Supermercados Bahama ; (4) Considera Assai Atacadista, Atacaddo, GPA, Cencosud , Grupo BIG e
Carrefour; (5) Considera Assai, Carrefour, GPA, Grupo Mateus, Cencosud , Atacaddo, Atakadao Atakarejo , Grupo BIG, Super Muffato Grupo
Pereira, Supermercados BH, Grupo Zaffari, Epa Supermercados, Sonda Supermercados, Mart Minas, Savegnago Supermercados,
Supermercados Lider, Angeloni Bahamas Supermercados e Companhia Sulamericana de Distribuigdo; (6) Valores referentes a 2019
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Receitaen l] mero d e |OjaS ' HISTORICO DE CRESCIMENTO CONSISTENTE

, ‘K ST

crescem consistentemente

o

Nova Estratégia

e Gestao
Novo formato de loja ®  Spin-off
Y s
: 39,4
) #Quarentou
Compra Adquire - Assai completa 40 anos
60% Assai 100% Assai °

o *

Novos

20,1
15,7
Esta’dos 11,3
: ; : . 9,0 27,9%
: a3 51 CAGR
3 AP 3,3 ’ l 2011-2020

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

#Lojas 15 28 40 57 59 61 75 84 95 107 126 144 166 184

M.EBITDAY - - - - - - - 51% 53% 56% 6,5% 68% 7,0% 7,5%

Receita/loja (RS mm) 55 58 60 77 86 93 110 122 148 160 173 183 214

(1) EBITDA ajustado — pds IRFS 16
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¥ > Ganhos de
Market Share
no 1521
+17

+8pp
Market
share®

189 lojas
836k m?2 drea de vendas

50k colaboradores

23 estados

61 lojas
182k m?2 area de vendas
10k colaboradores

6 estados 5 inauguracgoes até Ago/21

+
O Estados com

inauguragdes em 2021

Fonte: Nielsen 23 |0JaS em obras

Nota: (1) Dados de market share nacional segundo a Nielsen entre o periodo de 2014 a 2019; (2) segundo dados da Nielsen
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LIDO DE EXPANSAO..  ...com plano de expansao bem definido

Em 2021...

B Dias em média para

100 150 S = OIS 25 = 28 Inauguragdes previstas
! Crescimento da Area d
2 ’Zx V;s:::::‘c; a?,o::? - 40 Terrenos para incorporagao

Notas: (1) Nos ultimos 5 anos, foram abertas 92 lojas; (2) Depois da obten¢do das licengas; (3) De 2015 até 2020




MODELO DE NEGOCIO
OTIMIZADO

Lojas atuam como
centros da economia local




Nosso modelo de negdcios @

Nota: (1) Considerando 189 lojas em Agosto/21
(2) Posigdo ao final de Junho/21

Numero de Lojas(?

MODELO FLEXIVEL
Adaptavel para diferentes
regioes e publicos

Abastecimento para
\ familias em centros
36 urbanos

REGIONALIZACAO
Lojas adaptadas as particularidades
da regiao

1k m? 8k m?2

LOGISTICA DESCENTRALIZADA
Estoque é entregue na loja

EFICIENCIA E PRODUTIVIDADE
Estrutura de custo baixo

o UNICO
COM SUCESSO DE VENDAS EM

SERVICOS FINANCEIROS
+1,4 milhdes de cartdes Passai emitidos (2)
~5% das vendas brutas em nossas lojas




CRIANDO UMA EXPERIENCIA DE COMPRAS

L 1.

. 8 o
v
e

' =
d ,,‘., s J | == O R s ,
LR - i | o
- as @aE . F=Hr - lluminagao
’ . 998 g 9,98 9 ) 3 - ek .- - . .
SRyl S N, B gl - = = P el Eficiente
SSRGS AW R Py T

il 2
x _
tt” % o
- uy T i
! ead,

b

vy r\ _.\ > 5 :‘. b b) 4
‘ . ¢
i o & o >
A Ly, TSy 5
e e AT el
gl St S

, Wi-Fi em
= PrS on B o a =l » todas as lojas
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+8.000 SKUs 7

Melhor experiéncia
de compra

[ \=) = = L]
2 %—_—. e
T Tar s TS 1y e

-~ v ‘fa\'r'“

Notes: (1) Implementado em 20 lojas
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CONSULTE 0
PRECO AQUI | '\

CRIANDO UMA EXPERIENCIA DE COMPRAS

Automatizacao

Promb
no App

atendendo
B2Ce
B2B

Atencgao
especial com o
consumidor

Amplo
Estacionamento




@ MELHOR PRODUTIVIDADE ENTRE PLAYERS DE CASH & CARRY

Média de vendas / m2 em 2020(2)

(RS ‘000s / m2)

~ ATACADISTA

| MAIOR PRODUTIVIDADE
DO SETOR 3,4

Al

#ATACADAO .r

it [

Nota: (1) Calculado como a receita média mensal dividido pela area total em 2020. Este conteldo foi classificado como RES”A




SOLUCOES FINANCEIRAS INTEGRADAS

Aceito em toda
a rede Mastercard

Aplicativos
Digitais

Avaliagdo de crédito 55 e
emergencial )

Descontos e vantagens
exclusivas

Programa MasterCard
Surpreenda

o |
ASSAT

ATACADISTA

# numero acumulado de cartoes Passai
emitidos

(‘000s)
1.273
Parcelamento
de Fatura ~N 5 o/
(0] 1.048
das Vendas Bruta
em Nossas Lojas
613
50% de desconto em
cinemas e teatros
102
2017 2018 2019 2020

Este conteudo foi classificado como Res



ASSAI FUNCIONA COMO CENTRO ECONOMICO PARA REGIAO

Cliente Final Mercearias Escolas Hotéis Restaurantes Lanchonetes Bares Pizzarias Dogueiros Padarias

Este conteudo foi classificado como Res ¥
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AMPLO ACESSO A POPULAGAO BRASILEIRA

30mm

Clientes Unicos . ~ .
mensais(l) Nossas |0_|aS sao feitas para

todos os brasileiros!

Segundo FGV Social e companhia, para 2018

(# milhoes tickets)

168,8 Clientes do Assai por classe social vs média do Brasil (%)
145,1
14%
117,5 -
30%
92,6 a
71,4 "ASSAi

60I9 ATACADISTA
2014 2015 2016 2017 2018 2019

o Classe AeB ClasseD e E

k (1) Considera clientes dnicos em transito nas lojas Fonte: Instituto Locomotiva, 2019 e FGV Social, 2018 Este conteudo foi classificado como Res ks



“ASSAT"

Experiéncia do consumidor Reconhecimento
superior comprovada por do Mercado em 2020
Crescente NPS e
Ml]ltiplOS PrémiOS RANKINGS INTERBRAND E

BRANDZ

Revista EXAME
/NPSm\ 69,8 Q
\ 2019 7
5 1’ 2 20 18 RasanoHha saopaulo
2017 / \
(1)Instituto Locomotiva, 2019




PRESENCA NACIONAL COM
ESTRATEGIA REGIONAL

Modelo de negdcio adaptavel, com
performance impressionante em todas
as regioes do pais




Receit
ecelta L]C_)ﬁsg @

RS 39,4 bi @,
& 10 o) s
CENTROS DE DISTRIBUICAO @ @E@

©
Vendas fora da _ 11 O
regiao Sudeste(l) 44% ESCRITORIOS REGIONAIS ’g

COM AUTOMONIA




S C T 11 Escritdrios Regionais administrados por
Lideres Experientes

Norte, Nordeste e
Centro-oeste
81 Lojas

Gestao Regional

Lideres locais possuem autonomia
na tomada de decisdes

Sortimento Regional de
Acordo com Publico Alvo
Servicos e produtos sao implementados
para melhor atender o cliente

Estratégia de Comunicacao

Regional
Marketing regional para abordar a
audiencia local

Lojas bem localizadas

Proximas a centros urbanos e
atendendo as comutacgoes




, -
Alguns destaques de lojas em regioes com

competidores regionais e nacionais

Nossas maiores lojas estao em todas as
regioes do Brasil

35

Maiores

AN ol
AN\ /A
;.}[u S e

Vendas/m?(1) Vendas/m??)

Fonte: Informagdo da Companhia
Nota: (1) Considera a receita com valores de 9M20 Este conteldo foi classificado como Res?

Regioes




EXPANSAO EM AREAS COM PLAYER REGIONAL DOMINANTE %

ATACADISTA

ASSAI CRESCE EM

2015 Vendas Bruta de QUALQUER

Vendas Bruta de A
] R . REGIAO...

Venda‘\

s Mensais ; 8 Iojas
472k/m2 abertas

Lojas Maduras® em 2020 >
— m linha com média serdo abertas
em 2021

E
\ Nacional Assai ’
39 lojas ) A\ _

eherias ' ... COM FORTE
em 5 anos
DESEMPENHO

Este conteudo foi classificado como ResA

2020

12 lojas

Fonte: Informagdo da Companhia
Nota: (1) Considera lojas abertas em 2016, 2017 e 2018



RESULTADOS OPERACIONAIS
E FINANCEIROS SOLIDOS

' Consistentemente entregando

crescimento e geracdo de valor
ao acionista



SOLIDO CRESCIMENTO DE LUCRATIVIDADE

Margem EBITDA

(RS mi, %)

Margem Liquida®
(RS mi, %)

42,5%

()
CAGR14.5 3,4%

1.191

805

558
425 283

120 171

2014 2015 2016 2017 2018 2019

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

(2) Operagdes continuadas Cash and Carry, exclui operagdo
de 6 postos de gasolina e a operagdo do Grupo Exito.

2019 e 2020 levam em consideragdo os passivos
financeiros associados a aquisicdo do Grupo Exito

(1) P6s IFRS 16 e ajustado para outros impactos ndo recorrentes

AN

[assificado como Res}



FORTE CONVERSAO DE CAIXA GERANDO CICLO DE INVESTIMENTO VIRTUOSO i )

CRESCIMENTO ACELERADO _ Geracdo de Caixa
FINANCIADO PELA OPERACAO (RS mi

ATACADISTA

35.950

Investimentos : Financiar o ciclo
/) de investimento

Forte Crescimento Forte Geragdo

Organico de Caixa
~ 2019 2020
Maturacao do
EBITDA e ganho de
escala Receita liquida M Fluxo de Caixa operacional

Nota: (1) FCFF = Caixa Liquido das Atividades Operacionais — Caixa Liquido das Atividades de Investimento excluindo a operagdo de Exito e parte da operacdo SLB, conforme as
Demonstragdes Financeiras;

e-conteudo foi classificado como Res*A



ATACADISTA

EBITDA Ajustado
(RS Milhdes)

CAGR: +37%

RS 19,5bi

22%
RS 16,0bi
RS 12,9bi 25%
RS 10,3bi 24%
RS 8,3bi 24%
28%
18517 1518 1519 1S20 1S21 1817 1518 1519 1520 1S21
Mg.EBITDA 4 go, 6,3% 6,5% 6,9%

% Receita Liq.

(1) Pré-IFRS16
(2) Excluindo créditos tributarios de RS 40 milhdes




CONSISTENTE PERFORMANCE OPERACIONAL E FINANCEIRA, REFLETINDO A EFICIENCIA DO MODELO DE NEGOCIO

ATACADISTA

Lucro Liquido
(RS Milhdes)

1520 1521

{ 1,9% 2,8% J
+0,9 p.p.

(1) Créditos Tributarios liquidos de IR no valor de RS 41 milhdes

Mg Liquida

% Receita Liquida




Resultado Financeiro

(RS Milhdes)

-286

-146

1520

-279

1521

B Resultado Financeiro Liquido - Pré-IFRS16 M Juros sobre Passivo de Arrendamento

Res. Financeiro
Pré-IFRS16 (1) -1,2%

% Receita Liquida @

(1) Incluindo Créditos Tributdrios de RS 22 milhdes

-0,7%

ATACADISTA

Caldas Novas (GO)




CONTINUIDADE DO PROCESSO DE DESALAVANCAGEM E MELHORA DO PERFIL DA DiVIDA

2T20 2T21
Divida Liquida Reducdo de
Incluindo Recebiveis de [[ R$ 5,3 bl J][[ R$ 4,9 bl J] RS 388M

Cartdo de Crédito

DL/EBITDA Aj. [[ J][[ J] el A
Pré-IFRS16 -2,73x -1,90x 0,8x EBITDA

ATACADISTA

Captacoes

e 23 emissdo de debéntures no 2T21: RS 1,6bi
— Reducao do custo e alongamento do prazo da divida
— Pagamento de RS 1,8bi da 12 emissdo em ago/21

« 3T21: CRI? de RS 1,5bi e NP de RS 2,5bi
— Maturidade média superior a 4 anos Hortolandia (SP)
— Enderecam os vencimentos de 2022 e 2023

(D' A conclus3o da oferta publica estd sujeita a obtencio do respectivo registro perante a CVM e cumprimento integral das condi¢des precedentes dispostas na documentac3o relativa aos CRI.
(2) A conclus3o da oferta publica estd sujeita ao cumprimento integral das condicdes precedentes dispostas na documentac3o relativa as Notas Promissdrias.




COMPROMISSO
COM NOSSA GENTE
E PRINCIPIOS DE ESG

Entre os 10 Maiores Empregadores do
pais, continuamente aprimorando
nosso modelo de negdcio para
impactar positivamente a sociedade




DIVERSIDADE E CAPACITACAO CONTINUA DO NOSSO TIME @l
i L

ASSA
AL

’

&

Este conteudo foi classificado como ResA
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DIVERSIDADE E CAPACITACAO CONTINUA DO NOSSO TIME

COLABORADORES .
COM DEFICIENCIA +1.500

5,3% do total
MULHERES EM de colaboradores JOVENS

CARGOS DE APRENDIZES
DIRETORIA,

sendo 40% executivas
mulheres com reporte
direto ao principal
executivo

ATACADISTA

APOIO AO
MICROEMPREENDEDOR

SJACADEMIA

HORAS " Vassal
TREINAMENTO L
2020 Capacitacao das

P)’s

BONS NEGOCIOS




R &
EVOLUINDO COM

OMPROMISSO

LABb‘I}ADORES

C

[
ROTATIVIDADE
decrescente

102 Maior

Empregador
privado do Brasil

Numero de
COLABORADORES
cada vez maior

~3.512

Colaboradores
Promovidos



INVESTIMENTO EM ENERGIA LIMPA, TECNOLOGIA E EQUIPAMENTOS EFICIENTES

~ o
Meta para REDUCAO DE CARBONO em 30 A),
impactando a remuneragao variavel da Diretoria

Loja de Goiania,
"‘-:-ﬁ'f—;;,.-.,amu_gurada em 2017 &, | Migracao completa de 151 lojas para o mercado

livre de energia entre 2019 e 2021...

...totalizando 171 lojas, o que representa 91% do

parque de lojas operando com ENERGIA LIMPA, sendo 73%
através da utilizacdo de Energia Solar, PCH’s e Biomassa () e
18% através da geracao de energia edlica

Utilizacao de 6 usinas fotovoltaicas, o que representa

Z7mi| m2 de MODULOS FOTOVOLTAICOS...

+14 000 M é D U LOS ...que contribuiram, desde 2017, com a geracdo de

FOTOVOLTAICOS .. Z/E +12.000 MWh

Em 8 lojas MOdernizag5o do sistema de

~27.000 m?2 congelados/resfriados, contribuindo para DIMINUIGAO nos
~4 campos de futebol impactos causados pelos GASES DE EFEITO ESTUFA

2019

Nota: : (1) Energia Incentivada 15, fontes consideradas renovdveis fazem parte dessa categoria e atendem apenas consumidores da cgfegoria
especial (até mai/21) A

Este conteldo foi classificado ¢




ESTRATEGIA ESG : COMPROMISSO DO NOSSO NEGOCIO COM NOSSA SOCIEDADE

GESTAO DO
IMPACTO ambhicnlal

Combater as mudangas climaticas, inovando e aperfeigoando a
gestdo ambiental de nossos negadcios.

Taxa de reciclagem de 41% e -2p.p. vs. 2T20 da destinacdo de
residuos para aterro sanitario

VALORIZACAO

DA NOSSA g/fll ¢

Ser referéncia na promogéo da diversidade, ética e
sustentabilidade por meio dos(as) nossos(as)
colaboradores(as) e marcas.

65% dos(as) colaboradores(as) se autodeclaram
pretos(as) ou pardos(as)

ENGAJAMENTO
CONSUMO E ) Ser um agente transformador, e v wwwlcwlc/
OFERTA WT& ap.er'f eigoan do e ’nova,ndo 0SSO Ser um agente mobilizador para a promogédo de
Ampliar a oferta e apoiar o consumidor na escolha de jeito de fazer neqocio para a oportunidades mais inclusivas para todos(as); 220 toneladas
produtos e atitudes mais sustentaveis; construgéo de uma sociedade de alimentos doadas no 1521 (23 mil familias beneficiadas),

Retomada da Campanha da Solidariedade: arrecadagéo de

Programas de logistica reversa em todas as regiées : : : :
mais responsavel e inclusiva. +240 toneladas de itens de primeira necessidade

do Brasil: mais de 460 toneladas de residuos de
clientes foram coletados e destinados a reciclagem

TRANSFORMACAO s gEfTAO '”TE&“’*P“
nw cadeia do rade M pAjthua
Co-construir cadeias de valor comprometidas com o meio Consolidar as praticas socias, ambientais e de governanga no

Combate ao desmatamento e conservagao de biomas: relagdo com nosso stakeholders; Associagdo com o
rastreamento e monitoramento da carne bovina Instituto Ethos de Empresas e Responsabilidade Social.

ambiente, as pessoas e o0 bem-estar animal. nosso modelo de negocio e garantir ética e transparéncia na I
comercializada A



FORTE PLANO DE CRESCIMENTO

[
& Sélido crescimento de
/ métricas financeiras



Novas lojas
2021-2023

+45

Novas lojas
2024-2026

o ECONOMICS DAS NOVAS LOJAS

PRINCIPAIS CONSIDERACOES

® ~5 anos de ramp-up até crescimento de
receita convergir para inflacao

® Margem bruta no longo prazo de ~16-17%

® CAPEX Por Loja : RS 55mi e ~RS 1mi/ano
para CAPEX de manutencao

® Payback da TIR em torno de 6-7 anos

® TIR no longo prazo de 15-20% e ROIC
entre 35%-45%

Este conteudo foi classificado como Res*A



PLANO DE CRESCIMENTO

Alavancas de Valor...

Plano em Execuc¢ao

INICIATIVAS
DIGITAIS

Melhoria nos canais de distribuicao
digital, destravando valor através de
uma operacao figital.

Parceria com companhias do ) %
ecossistema digital ' GERAGAO DE VALOR

COM NOVAS
CATEGORIAS

E SERVICOS
ATACADISTA

CRESCENTE
LIDERANCA NO C&C

Servigos Financeiros

mento dos Servicos ofer
- dentro das lojas

Continuar a expansao
acelerada de lojas pelo pais

ATACADO DE
DISTRIBUICAO

Continuar o controle de custo nas lojas, ~ Novas catg orias degof@dutos e
em linha com o histérico Uso da estrutura de exceléncia e Sservicos, i 65’[ e/en frando no
conhecimento Unico de Cash & Carry Atacado de alit@sservico
para maximizar participag¢ao no

atacado da distribuicao




ATACADISTA

Assai

.

Daniela Sabbag
Diretora Administrativa
Financeira

Julio Gentilim
Diretor de Planejamento
Estratégico

son Castilho
VP. Ope’é;éés e Produtos

allisperis
Diretor de Tecnologia da
Informagdo e CSA

@2——




ALTO PADRAO DE GOVERNANGA CORPORATIVA o

Principais praticas coorporativas
Comités

©

Gente, Cultura e Financeiro Governanga Estratégico e Auditoria
Remuneragao Corporativa e de Investimentos
Sustentabilidade

Ronaldo Jean-Charles
David Philippe Christophe labrudi Naouri Josseline Luiz Nelson José Flavio Geraldo
Lubek Alarcon Hidalgo (Vice-chairman)  (Presidente) Clausade Carvalho Ramos Mattos Jr.

“A A “A
Py b

Membros Independentes
Este conteldo foi classificado como Re

-
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Obrigado

WWW.assai.com.br




