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AVISO LEGAL

As declaragdes contidas neste

comunicado relativas a perspectiva dos
negocios da Companhia, projecoes de
resultados operacionais / financeiros,
potencial de crescimento da Empresa

e relativas as estimativas de mercado e
macroeconémicas constituem-se em meras
previsdes e foram baseadas nas crengas,
intencdes e expectativas da Adminstracao
em relacdo ao futuro da Companhia. Estas
expectativas sdo altamente dependentes
de mudangas do mercado, do desempenho
aconémlco geral do Brasll da industrla e
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AGENDA

CREDENCIAMENTO
E WELCOME
COFFEE

BOAS-VINDAS
RODRIGO MANSO

ABERTURA
CEO
MARCELO PIMENTEL

RH & ESG

ERIKA PETRI

COMERCIAL

JOAQUIM SOUSA

OPERACOES
SUPERMERCADO
FREDERIC GARCIA

COFFEE BREAK

OPERACOES
PROXIMIDADE
FREDERIC GARCIA

DIGITAL
ROBLEDO CASTRO

FINANCEIRO
RAFAEL RUSSOWSKY

ENCERRAMENTO
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ENVIE SUAS PERGUNTAS POR
QR CODE PARA O Q&A

......
‘e,
teus
.
tea
e
.
‘e

QR Code para perguntas
localizado na frente do assento

*
*es
»
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FOCO EM OBJETIVOS

CONCRETOS E MENSURAVEIS

5, ¥

CULTURA TOP LINE

Q

nnﬂﬁn

RENTABILIDADE

\*g

EXPANSAO DIGITAL

fou

[ - = CPA=——
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5 E MENSURAVEIS { Ruptura

. MENOR NIVEL
= : . HISTORICO?

. .
. .
. -
- .
e

"""""

o
.........

. 3

" .

Revisao de
sortimento

& =12% PLUS'
; ;ﬁ ” .
LOJAS TOP 51 Sothamy :
MAIOR
CRESCIMENTO E
RENTABILIDADE :

e b ey | whEron TGpa=—
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CONSISTENCIA E ASSERTIVIDADE

PROCESSO DE RETOMADA CRESCIMENTO

DESDE O 2722 QUATRO TRIMESTRES CONSECUTIVOS DE GANHOS RELEVANTES
DE MARKET SHARE EM TODAS AS BANDEIRAS E FORMATOS

MARKET SHARE' GPA

CRESC, YoY EM P.P.

6,3% 6,4%
4,7% o 1 11 1 /1.0
4.838 0 Y e
/1,0
4.632 /
4 415 y /
3723
IT22 7722 3T22 aT22 IT23 2123 IT23
Varte Dadun da comuations Mnises o Camgaatis Cormblorns WEs Sdem o o MaiCaio de solusier v~
—=& Venda Bruta (RS MM) e¢—e Mesmas Lojas (cresc. YoY)
. Total Lojas (cres. YoY) e L — PROXIMIDADE VS. SUPERMERCADOS
v 4 PEQUENOS GDE $P

B e B8 oiing w2 s '&:}’A'

24y



FOCO EM OBJETIVOS

. ’ <
CONCRETOS E MENSURAVEIS wacal 3 SIS

(reducado da friccao
Lesarsniess do cliente)

Relancamentodo ~
Programa de Fidelidade
Cliente Mais

+10,9%
Q CLIENTES
. PREMIUM& T

3123 vs, 3122
CLIENTES , ™. = .
o Comunicacao
personalizada
& ) LANCAMENTO

'|\ Base dos dados: (1) YTD; (2) 3723 e e B olive gy A GPA==



CONSISTENCIA E ASSERTIVIDADE

1T22 4722 3T23

ATRIBUTOS DO

CLIENTE PAO DE ACUCAR'

DOS PRODUTOS

96,3%

: ( QUALIDADE

ATENDIMENTO

95,0%

s
. N
{ '/:.{"-:"/\'I ,/;‘3“
| B )2
4."'(" :.'_'v/ CLRNTES
™ \‘ et
o -

ESTRUTURA E
AMBIENTE

94,6%

FOCO NA EXPERIENCIA DO CLIENTE COM

+90% DOS CLIENTES SATISFEITOS

O e s vl | woAZron GPA==



CONSISTENCIA E ASSERTIVIDADE

C

DIGITAL

Forte crescimento das
vendas do e-commerce
com melhora de eficiéncia
e qualidade

Vendas Brutas (R$ MM)

o‘o_.‘!'f.o “ey

:

12%

de penetracéo

Melhora de (3T23)
expenencia no
aplicativo
Pedido
+6°°/° Perfeito
de MAU 0
(nov/23 vs. jan/23) 90%
(+7pp. YTD)

Penetracdo de

M“ perociveis de
nas principais [+)
plataformas de 35 /O

(+6 p.p. Set/23
vs. Set/22)

£ 1°°y Margem de

3 (+] contribuicdo

. das vendas ship positiva em um
from store digito médio

' Considera vendas 1P

e e s ol gy N *ET‘J" fEPA:



CONSISTENCIA E ASSERTIVIDADE

i & 132
P I Minuto P3o de Aclcar:
Expansao organica com foco em iarsobibodtic Ll l:gVAs

proxlmldade comz- a B‘a‘sndalm * Modelo Proximidade com
e incremento de 2,5 p.p. de margem

N EBITDA (9M23 vs, 9M22) "."‘."‘
o ESG 8' romme

CUL!URA

* Modelo assertivo com proposta 2

ol ) e de valor unica para o cliente
' e ; , * Ramp-up da receitaentre 5a 7 PJ i [
Iv, n
BN 2 B g
| * Baixo Investimento de =R$ 2,5
milhdes/loja E” o

* Principais atributos levados em '~ A

consideracdo para escolha dos EXPANSAO

novos pontos:

e",ce

6 Par-
=
it ‘y.v‘tw =t

. .
......



D
.........
- -
- ‘e
~ .

¢ Redimensionamento
{  daestrutura da sede OoBZ

. REDUCAODE Redugdo de
Otimizagdo da ' 7 M : R$ 230 MM flas
‘et despesas
malha logistica
e negociagdes
comerciais
. -

+1,3 p.p.
DE MARGEM BRUTA?

QUEBRA
REDUCAQ
DE 0,8 PP.

3T23 vs. 1T22

Ml
J'“Q

EXPANSAC DIGITAL

fou

.
/
.

e b v | oohFron Gpa=—



CONSISTENCIA E ASSERTIVIDADE e

g
RENTABILIDADE

EVOLUGCAO CONSTANTE DO EBITDA DESDE
O INICIO DO TURNAROUND MELHORIA GRADUAL DA

RENTABILIDADE E REAFIRMACAO
DO GUIDANCE

AJUSTADA' 2024
8% - 9%

: ‘o,
- o
- 9% g /0
‘ 9% -
% o
299
291
270
5 .
3722 AT22 1T23

2T23 3123

- EBITDA Ajustado' (RS milhdes) - Margem (%)




do valor das vendas de ativos nao core
sera utilizado para reduzir a alavancagem
financeira

..........................................................................................................................

...........................................................................................................................

: = Reducao
REESTRUTURACAO EFlC.ENClA e
= o :  Melhora Opsmcional J No consumo de caixa
—STRUTURA |

com reducdo do operacional gerencial

D ( AP'TAL . consumo de caixa (3723 LTM vs, 3T22LTM)  ©

O e O vy | ST GPA==



FOCO EM OBJETIVOS

CONCRETOS E MENSURAVEIS

@ % .'.... ...... ".".
/. ‘ £ Mulheres na

lideranca
. 4% &y
(+3,7PP)' LT

i\ d
he oo'oo‘l‘.".

- 5

SRR
8 A BTN 3
o
-

0
5
J.‘

l‘. _‘~. "'-
t,‘('“« ,
!Q.c’

{ iy
- P S
N

Base dos dados: (1) 3123 vs, 3T22: (2) YTD

Acoes Sociais

> +2MILHOES KG

g o - —
doados?,

B B

......
e ®® .

. .
. .
.......
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GERALDO JOAGUIM RODRIGO RUI CUNHA
MONTEIRO SOUSA POOO DretosExacutve
Dirotor Execitivo Dirvtor Exocutivo Diretor Bxecutivo Digital Supply
Dperaches Corrercal
Suparmarcacos

MELHOR TIME DO VAREJO ALIMENTAR

EXPERIENCIA E EXECUCAO COMPROVADAS



: / ou VOCE ESTA
\¢ “RVINDO UM
CLI_NTE OU VOCE
ESTA AJUDANDO
- UMCOLEGA A
RVIR UM CLIENTE

»
=
y »
&
! Y Y
New PR A DT ATTP I [ .
MYy - :
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COMPROMISSO
COM A

~ ENTREGA DOS
.~ RESULTADOS

Uma nova
cultura vem
- sendo o
- alicerce para
~ | transformacao
¢ do GPA




PROPOSITO
ALIMENTANDO

SER A
MELHOR ESCOLHA
DOS(AS SOSCAS) CLIENTES E O

ORGULHO

DO NOSSO TIME,
@
btyiong SOMOS MOVIDOS PELA
BEM PAIXAO EM SERVIR
s E VENCER!
i\ ]
.?)
N 4 :"\
pAlxI\o
) CLIENTE ATITUDE PARA JUNTOS, PELO

RESULTADO COMIGO

HOJE E SEMPRE

INOVAR

O e B i oy Y o CPA=—



ALIMENTAR SONHOS E VIDAS MOVE

NOSSOS MAIS DE 40 MIL

COLABORADORES

+ 40 MIL

COLABORADORES(AS)
52% | 48%
MULHERES HOMENS
MULHERES EM MULHERES

CARGOS DE ..., 941% LipERES
LIDERANCA (GERENTES E ACIMA)

PREMIACOES E
RECONHECIMENTOS |

E EQUIDADE BR

MTLMORES FMPRESAS
PARA PESSOAS LOBTQIA
033 TRABALMAREM

COLABORADORES(AS)
NEGROS(AS)*

62% NEGROS(AS)

NEGROS(AS) EM CARGOS
DE LIDERANCA

48% 12%
I
GERENTESEACIMA oo ances

SET/23

*PADOS B NOV/23

Nelrares v
-
ﬁ v

-
embai<adorEs

7
MADIBAY
I.G BTQIA+

Q- ceneros

CPA==



ESTRATEGIA DE PESSOAS

E SUSTENTABILIDADE

ALINHAMOS NOSSO
MODELO DE GESTAOQ:

VALORES SAO GUIA * Ferramentas

CULTURA COMO T T Ut T N = U = = T s > « Ritos

SUSTENTACAO DE CONDUTA E BASE :

DA ESTRATEGIA PARA A TOMADA DE + Sistema de avaliacado e recompensa
DECISAO * Programas de desenvolvimento

* Indicadores e metas de
CONSTRUIR UMA SOCIEDADE MAIS
ETICA, INCLUSIVA E SUSTENTAVEL,

sustentabilidade compartilhados com

GERANDO VALORPOSITIVO ... e a lideranca (RV)

NAS RELACOES COM NOSSOS « Governanca sélida - comités de
AKEHOLDERS 2 .

ST. sustentabilidade com as principais

liderancas da organizacao



AVANCAMOS NA CONSTRUCAO DE UM AMBIENTE CADA VEZ

MAIS SAUDAVEL, ONDE OS
COLABORADORES POSSAM CRESCER

............

PARA 42% DOS .o PaOdeACUCaI’ Ch

COABORADORES, O
PRINCIPAL MOTIVO

E-NPS QUE OS FAZ

. PERMANECERNA i |V
2023 7 PONTOS EMPRESA E: {,
" O GPA OFERECE *, > Y A OPORTUNIDADE
; TREINAMENTOSE - I QUE O GPA OFERECE
: OUTRAS FORMAS DE GPA 79 ¥ DE CRESCERE SE ‘
DESENVOLVIMENTO | )
BENCHMARK 69 . DESENVOLVER. e\,
PARA O SEU , |
CRESCIMENTO . - 410 ‘\’_ 7 /|
J /\ '
& 1Y

“.. PROFISSIONAL? . |
FONTE: GPTW 2023



DESENVOLVIMENTO .

DO NOSSO TIME

L I
TREINAMENTO N
DO MODELO DE RECONHECIMENTO DE LOJAS E
ATENDIMENTO COLABORADORES DESTAQUES
NOSSOS COLABORADORES SAO NO MODELO DE ATENDIMENTO

PREPARADOS PARA OFERECER
UMA EXCELENTE EXPERIENCIA
EM NOSSAS LOJAS,

.7 SIGNIFICATIVA DO NPS
NO ATRIBUTO ATENDIMENTO

29 MIL 669

COLABORADORES LOJAS » |
TREINADOS ( SUPERMERCADOS E PAIXAO
PROXIMIDADE)

oo i | 4D oA




DESENVOLVIMENTO

DO NOSSO TIME . . .
TOP

UNIVERSIDADE DO VAREJO '-_‘ jw
PROTAGONISMO NA TRILHA DE APRENDIZAGEM

“\E

* Online

« Disponivel para 100% dos colaboradores — + 12.807 TREINAMENTOS ENTRE

* 24 horas por dia, 7 dias da semana (&‘* FORMATOS PRESENCIAIS, VIDEO

* Mais de 5 mil conteludos A CONFERENCIA E LIVES REALIZADAS
* Flexibilidade do tema de acordo com a g- ol .

carreira do colaborador
« Contribui na disseminacao da cultura

1"2: 92 (ONLINE) 84 (PRESENCIAL)

e B wingy | oohDion GpA==



CARREIRA E SUCESSAO

-
MULHERES'

LIDERANCA
FEMININA

Avancar na equidade de
género, apoiar e acelerar o
desenvolvimento das mulheres,
aumentando sua participacado
em posicoes de liderancga

2023
830 Mulheres
treinadas

51% de
mulheres
treinadas a
mais que o ano
anterior

Programa de sucessao
para operacoes

LIDERES APAIXONADOS PELOS

CLIENTES E PREPARADOS PARA
SUPORTAR A EXPANSAO DO NEGOCIO

1.000 +700

HORAS DE COLABORADORES(AS)
CAPACITACAO PARTICIPANTES

27 60%

TURMAS JA PROMOVIDOS *

: J,. " )
ATITUDE PARA
INOVAR

B e B i g S TOR CPA==




PERFORMANCE E MERITOCRACIA

O Ciclo de gente promove uma cultura
de meritocracia e alto desempenho

COMO
COMPETENCIAS
CULTURA GPA

Metas e Avaliacdo de
Recompensa , Desempenho

4. -
N 37 ol GPA:;_



EFICIENCIA E PRODUTIVIDADE
-21% EM NOSSAS
ESTRUTURAS
CORPORATIVAS
E DE SUPORTE A
OPERACAO

JUNTOS, PELO
RESULTADO

. HOJE E SEMPRE

- ‘gqbu | woAZron Gpa=



DESENVOLVIMENTO SUSTENTAVEL

EMISSAO

RESULTADOS SUSTENTAVEIS DE GASES
QUE GERAM IMPACTOS POSITIVOS
NA SOCIEDADE E MEIO AMBIENTE

Investimento em projetos
substituicao de gases

CADEIA DE * opgdes menos poluentes
FORNECEDORES « retrofit das casas de maquinas
+ DE 65% DAS (com substituicao e troca de
VENDAS DE OVOS equipamentos) .
NO PAO DE ACUCAR * entrada no mercado livre de
SAO CAGE FREE 09 TIPOS - energia ao longo dos ultimos anos
q4é el/6s ',) )
Aumento da , .
comunicacao @
em loja para unros peLo
mbll'ur HOJE E SEMPRE
nossos clientes

e b oingy | whIron GPA==



DESENVOLVIMENTO SUSTENTAVEL

..................... {  Consolidacao
¢ : do programa
de Voluntariado

RESULTADOS SUSTENTAVEIS

Mais de 400
QUE GERAM IMPACTOS POSITIVOS part?cipacées de

NA SOCIEDADE E MEIO AMBIENTE colaboradores(as)

+  (aumento de mais 3
% de 500% vs. 2022) 7

»
.....
- .
e .
.........

22 alunos
em 2023

.
.......
'''''''

JUNTOS, PELO
RESULTADO

HOUE E SEMPRE

B e B i gy s GPA==



CULTURA DIRECIONA NOSSO

FUTURO 2024-2025

SER A
DOS(AS) NOSSOS(AS) CLIENTES E O

DO NOSSO TIME

............

onosso Jeito ...
Talentos como i
prioridade s
estratégica- = ¢ @ o
garantir a sucessao Engajamento para
: e ter as melhores chegar na zona de
Y pessoas certas nos exceléncia.
lugares certos
Mais mulheres
na lideranca - Reducio de
meta 50% até emissdes
2022 50% em 2025
. (comparagao
a2015) -

Lideres com

6 PA==



xecutivo Comercial
|
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FOCO EM OBJETIVOS

CONCRETOS E MENSURAVEIS

5, ¥

CULTURA TOP LINE

Q

nnﬂﬁn

RENTABILIDADE

\*g

EXPANSAO DIGITAL

fou
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GERACAO
DE VALO

r 3 ! L ) )

SHARE OF RN
B WALLET |

»
+s*
.
ot
-

FORCADO 1

EXPANSAO DA B
PERECIVEIS -

RENTABILIDADE

.
.
»
Ve
‘e
.
LT
“s0
ooooooo

ot
-
.
.
"""
---------------
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GERACAO
DE VALOR

FORCADO 1

PERECIVEIS




INICIATIVAS ESTRATEGICAS

PRIORITARIAS PARA 2023

NIMOS /

EXPERIENCIA DA LOJA

.....
. ‘e

EVOLUCAO DA
PARTICIPACAODE |
PERECIVEIS PARA

50%

CoOmparacses ve. mesmo
periodo em 2022

BATALHA DO DIGITAL

e
EVOLUCAO

Share

. DIGITAL 3,1%
® Vendas (+3,1 p.p. n-1
+27%
AUMENTO
VISIBILIDADE
NO SITE
EXPANSAO oS

SORTIMENTO

com aumento de
disponibilidade

e curadoria
de itens

:||! ;:".['-! |

TENDENCIAS ESG

EVENTO DE
BEM-ESTAR
ANIMAL,

para engajamento dos
fornecedores @ socledade
clvil, com foco nas
cadeias de ovos, frango
de corte, suinos e carne
bovina

.....
- .
- .,

QDO : Boas praticas
de nossos fornecedores,
Promocao mals alto
padrao de qualidade.
Desenvolvimento cadela

produtiva

.
-------

Aumento 10%

r 0 ingm nw&:s:rou "'GpA—:-_



FOCO 2024 :

MODELOS PERECIVEIS

EXPERIENCIA QUALIDADE E
PRATICIDADE DIGITAL EM LOJA SAUDABILIDADE REGIONAIS

* Ready to eat - * Experiéncia da loja fisica no « Atendimento acougue * Relancamento QDO « Egualizacso performance

restaurantizacao bt E :
« Empario de frios « Compromisso de gualldade +« Red o da ruptura’
» Assinatura de produtos FLV HEHQ £8

* Legumes o frutas o Encomencdas « Atendentes de queljos « Central de producso A
processacas * Curadoria de Quetjos @ + Organicos e valorizaco de produtores
« 3P rostaurante Charcutaria ~ Loja Digital e e por regido

Assinaturas

O B vy | ohTron Gpa=—




GERACAO
DE VALOR

SHARE OF |
= WALLET




GERENCIAMENTO
DE CATEGORIAS

= L T " 4 | i
GERENCIAMENTO DE GESTAO PRICING
CATEGORIAS ESTOQUE
~ Lojada cidade - + Melhora da
SORTIMENTO LT w =40% Ruptura ' RO
; sortimento local competitividade
: 2
+ Otimizago = produtividade (- 11% / PGC - 18%) & Giro de estoque 9 dias* om 41,1 p-p-

: &) 2
~ Novo Layout = Melhoria na jomada de compra do cliente ~ Venda +15%

v =28% Estoque Morto?

SHARE OF WALLET : MARKET SHARE |

~ "3pp! o +04pp?

-+ P3o de Acgucar

Ky "LTM 3723 vs 3722

“ Proximidade ' YTD out/25 vs YTD out/22

M '

i Extra Mercado Oul/ a0 ¥ /22 . -

4 “« 3728 vs 1722 L 8 oirm mESTOR [ GPA==



MARCAS

EXCLUSIVAS PARTICIPACAO
VENDAS CIA

CONSOMEM ALGUM PRODUTO MARCA PROPRIA

VEgDAS MARCA DE MARCA EXCLUSIVA o i
PROPRIA 2023 b 6 em cada 10 client ENT.
// > +14 SRODUTO GUALITA 2 : a

VEZES+

Do que aqueles que nao compram

wew

~ ¥1pp.

MARKET (© __ ESPACO
SHARE MAIS” EQUILIBRIO
| crescmenTo
& A 12% VALOR
12 MESES e [T 4% vowme
CONSECUTIVOS _ ::,u. | LoJAS SAC PAULO

de GANMO de Market Share o



70,6%

EVOLUIMOS NA COMUNICACAO COM NOSSOS CLIENTES
COM CRM E MIDIA, ALAVANCANDO RESULTADOS

G6MI T79Mi 75Mi 85Mi " GOM| s1Mi Tami ToMi

S5.5% 55,0% 53.8%
. o

65.0% 65,5% 64.5% 57.6% 54.8% 56.3%

Reducao B

de despesas ' [I

L] rnBvan AR LY ARS-23

s

" Mais de 30%

@

PaodeAcucar

Otimizacao de recursos /

Migracao de folheteria
impressa para digital - +

172% impactos

Malo/23

Iniciou em Julho/23

Revisdao do mix de
meios rentabilizando o
calendéario promocional e
entregando em média

7 Com redugdo”,

; 3 : de mals
. em impactos : de 18% em
budget
B e B e G 'y CPA=—



E ACELERAMOS A PERSONALIZACAO COM O
INICIO BEM SUCEDIDO DA IMPLEMENTACAO DO CDP

1. VISAO UNICA DOS CLIENTES 2. OTIMIZACAO DO ENGAJAMENTO 3. ANALISES

INCLUSAO DE UNIFICACAO SEGMENTACAO ” ORQUESTRACAO ANALISE DE
DADOS DE PERFIS INTELIGENTE ATIVACAO DE JORNADAS PERFORMANCE
REAL TIME CDP REAL TIME COP REAL TIME COP REAL TIME COP ow.::zt:fuum:w mmom

Ja percebemos resultados promissores...

g- ACOMPANHAMENTO MENSAL
@) (PROJ. Vs, REAL) 16.517 Aproveitamento

RECEITA POR MIL IMPACTOS CDP
vs BUSINESS AS USUAL (BAU)

13.801 14.421 CDP em 6 meses
280%

7.3 1 8% RSN

1.629 3.130 —
=== = B Db
il —
MAI-23 JUN-23 JUL-23 AGO-23 SET-23 ouUT-23 BAU cDP
Periodo: Malo/Outubro 2023 Porfodo: Malo/Outubro 2023

BUSINESS PLAN

[ e g oksvon CPA==






GERACAO
DE VALOR

Ml P
ve
.......

‘‘‘‘‘‘‘

EXPANSAO DA
RENTABILIDADE



TRABALHO EM SINERGIA
COM A INDUSTRIA

JBP’S /JVC’
BP’S /JVC’S 7"16,5%

’

CRESCIMENTO
EM VENDAS

2022

/' +1z ,8%

2022

CRESCIMENTO
EM VOLUME

JANEIRO - NOVEMBRO / 2023

Fornecedores
representam

53%

das vendas

Reunides de
Acompanhamento
de Resultados

Reunides
TOP TO TOP

NEGOCIACAO
CONTRATUAL

Foco nos Gap’s Logisticos
Quebras e Expansdo

N
v

Atingimento das
Metas negociadas

JANEIRO - NOVEMBRO / 2023

o e B i oy ‘ #E3

CPA=—



TRABALHO EM SINERGIA
COM A INDUSTRIA

RUPTURAS
TOPLOG=

_320/ -40%

JAN  OUT

ESTOQUES
(-9 Dias)
COBERTURA
EFICIENCIA COM
ESTOQUES NAS
REGIONAIS
REVISAO 1
SORTIMENTO DAS
CATEGORIAS
JAN OUT
FECHAMENTO
CD’S
ECOMMERCE

e O iy | AT Gpa=—



A MAIOR EVOLUCAO NA )
COLABORACAO VAREJO & INDUSTRIA

RANKING /7@ .

allmentando
sonhos e

A MELHOR ,
POSICAO DO GPA
NOS ULTIMOS

7 ANOS

2022

B e B i oy Ty EPA:-



B WO .. | COM QUAIS VAREJISTAS VOCE
_ JA FEZ ACOES DE RETAIL MEDIA?
QUAL E O FUTURO

’ LACE
DO RETAIL MEDIA? -
E O QUE ESPERAR MARKET PLACE
DO GPA?

VAREJISTA
VAREJISTA

i VAREJISTA FARMA

2023 - BRASIL ATE 2026 - LATAM OUTROS

»
.............................................................................................................

Fonte: Pesquisa Relail Media Insights 2023

b e B vl | ohZron (GpA==



RETAIL MEDIA NO GPA SERA

+DADOS

+FISICO

+ON SITE +OFF SITE

k e Q‘ é' [~ l i~ ’.f:z' .l ‘\G‘pA:—;



PLATAFORMA 360° DE CASES
LANCAMENTOS DE
NOVOS PRODUTOS:

NESTLE
PEPSIBLACK CHOCOTRIO

N 250% M 34%

OoX
93%

DE CRESCIMENTO

DE CRESCIMENTO PARTICIPACAO
DE CAND BAR




oUTPUT

NOSSO NOVO MODELO DE
ESTRATEGIA PROMOCIONAL

PRECIFICACAO

Mecanismos
de descontos
¢ preco final

MELHORIA NA
RENTABILIZACAO

incentivo
promocional
onde existem
ganhos realis

3€ ©
- 7

FREQUENCIA

Reacorréncia,

sazonalidades

¢ quantidade
de tens

PERCEPCAO
DE PRECO

Cliente vendo
valor real nas
campanhas

promocionais

A

(gl

EXPOSICAO

Locallzacao
em icja
canals de
comunicacao

ASSERTIVIDADE
DE CAMPANHAS

Utllizacao

de canals de
comunicacao com
personalizacao

PRODUTO :INPUT

Categorias,
coexistencias
de promocoes

DIFERENCIACAO
DE FORMATOS

Proposta de valor
por bandeira e
formato bem
definida

o e B iy | o0 GpA=—



CONSISTENCIA QUALIDADE
PRESENCA NEGOCIACAO REPUTM:A;
RECORRENCIA AssERTiviDADE
PERECIVE'S it SORTIMENTO

* DIGITAL
i C I E N T E
PLANEJAMENTO L

RENTABILIDADE

COMUNICACAO

CONFIANGCA
MULTICANAL

FORNECEDORES

FIDELI DADE

SHARE OF WALLET

. VOLUME DUPLO |/

[ ¢

PERECIVEIS
META PARTICIPACAO 2025;
. BANDEIRA PAO :
-, DEACUCAR ¢

Paoge Acucar

.........

 SHAREOF
WALLET

CRESCIMENTO

DIGITO

EXPANSAO DA
RENTABILIDADE
CONVERGENDO

PARA ALCANCAR
O EBITDA DE
8/9%



\ agron
\

& e DIRETO :QlA D=
(A extra OpPERACOESDE
SUPERMERCADOS

/7\ alimentando
sonhos e vidas




@

PaodeAcucar

/ A VOLTA DO
PAO DE ACUCAR
COMO O

SUPERMERCADO
PREMIUM DO
VAREJO BRASILEIRO /

e e B e gy ASron GPA==



PILARES

PAO DE ACUCAR

' FRESH |~—| BEM-ESTAR |—| RELACIONAM

FORTALEZAS

ENTO ’

PaodeAcucar

VOLTAMOS A

SER A MARCA v b

MAIS AMADA DE sp
Renad : ATENDIMENTO & FOLHA —=
= Y INOVACAO PERSONALIZADO DE 8. PAULO
S . COMERCIAL COM M
FORMATO
. PREMIUM @ LANGCAMENTOS OSCA® o
o EXCLUSIVOS — FORTALECIMENTO
: ,‘ DE SERVIGOS E
e . SAUDABILIDADE ' EXPERIENCIA CURADORIA
SEGMENTACAO ; '-:‘ SUPERIOR : ATENDENTES DE QUEL
E PRIRLIACHD ; DIVERSIDADE
e . AN = FORTE O MELHOR : ) :
PROGERAMA PERECIVEL . INOVACAO
DE FIDELIDADE
- ' - RN S IR

CPA==



PROPOSTA DE \

PARA OFERECER UMA EXCELENTE
EXPERIENCIA DE COMPRA

./




RETOMADA
'LthASIDREmdﬂJNI

APROXIMADAMENTE
- R$200MM
: DE RECEITA
INCREMENTAL
: POR ANO

OP 51 LOJAS ~ INCREMENTO DE
f-:':--;:v = wELHORA DA EXPERIENCIA

MAIOR 3
CRESCIMENTOE  *
RENTABILIDADE

.....................................................................................

e B vy | ohZron (GpA==



ATENDIMENTO E SERVICOS

Redefinicao e treinamento

SERVICOS - FOCO NA EXPERIENCIA E . de 100% do time, foco no
PADRAO NAS TOP 51 LOJAS atendimento e experiéncia
de compra mais prazerosa
SOMMELIERS i ¥
ESPECIALISTAS
EM QUEIJOS
EVOLUCAO NPS
ESPECIALISTAS
DE CLIENTES

e - e

95,0%

EMPACOTADORES

122 aT22 3123

Q

B e Bn i gy ¥

CPA==



ATENDIMENTO
E SERVICOS

REDUCAO
RUPTURA

3P.P.

M I

-

pttemsssrRenEmaRITR S L L L L

AUMENTO DA VENDA

+4,5P.P.

YTD A MAIS QUE'LOJAS
QUE NAO PASSAREM
PELO PROJETO

.0;0}?7'f_!:‘0::9_.:,);.-.t0--...)-0- saamaan

N

e
FPRsseehtansrtrvnerrna,
B N .

F "9
v

’......OO‘I0.0DO lllllll

4
L -

......

O b iy | ohTron (TGpa=—



E-COMMERCE

........................................................................................

AUMENTO, DA\ RS SUCHSSO BLACK
RGE FRIDAY NO
E-COMMERCE
100% SHIP
FEEEEEE FROMSTORE ... . .. ... FINS Te T

‘Ii'\N.‘

; SHARE
“. | PERECIVEIS
. E-COMMERCE |

i entsesey,

(NOV/23)

DE PARTICIPACAO DO
E-COMMERCE
NA BANDEIRA

PAO DE ACUCAR



2,4 TON. : . SERVICOS DE BUFFET E SELF SERVICE, . . INVESTIMENTO
VENDIDOS NA PADARIA : . SUSHI- MAIOR VENDEDOR DE
: - %70 LOJAS rrevISTAS PARA 2024 NI Rt PRODUTOS
god ' I | PROCESSADOS

AR e R o 2 YTD/0UT _ .
. " % SASTSTISRRSTS SRRTRTLTS PRI  omtmmacmarioos §E e

: : -. ey o | IMPLANTACAO - e 3

" DEPARTICIPACAO - FRNRRNNN - SSSgRS : o ‘.-t'.'.gc 8

: : S, y - © DEMAIOR - ~
DE PERECIVEIS Vv ARy .

BANDEIRA

it
2

e w e



EXPERIENCIA EM LOJA

MARCAS PRODUTOS EXCLUSIVOS
EXCLUSIVAS Iee]Nelv/\R|p/iYD]=N=

E CARTAO
by PRECOS COMPETITIVOS

.........................................................................

+ MAIOR PRESENCA E REBRADING DA MARCA QUALITA
*» TAEQ COMO REFERENCIA EM SAUDABILIDADE

« 23% DE PARTICIPACAD YTD DE MARCAS EXCLUSIVAS
NAS VENDAS TOTAIS

« PACOTE DE DESCONTOS EM CATEGORIAS ESPECIAIS
E MARCAS EXCLUSIVAS NOS CARTOES DA BANDEIRA

+ 2,4% DE PARTICIPACAO DO CARTAO NAS VENDAS .
TOTAIS YTD : LD =

B e B e gy Asron GPA==






extra

MERCADO




PILARES .

EXTRA MERCADO QUALIDADE
/

RELACIONAMENTO

s o=
FALAS

. PERSONALIZ
, ‘1{1&\?2-;.;:{:4.6;1:-‘:-’\_-;-.'{-3&%::(?

- =

ATENDIMENTO

AGILIDADE




2023, FOCO NA
MELHORA DA
. EXPERIENCIA NAS

~ - LOJASE INICIO
DA JORNADA DE
'FORTALECIMENTO
> DA MARCA




CONVERSOES

COMPRE BEM

---------------------------------------------------------------------------

UNIFICACAO DA MARCA
EXTRA E UNIFICACAO
PROPOSTA DE VALOR

..........................................................................

Y1o/oul

: i REDUCAODE14% UNIFICACAO
FORTALECIMENTO @ 28LOJAS & T e
. “COMPRE BEM” | NA RUPTURA ; f
DA MARCA . CONVERTIDAS PARA POR INTEGRACAO DOS : E DINAMICAS
................................................ ' EXTRAMERCADO : PROCESSOS E FERRAMENTAS ! EORMERCIAIS
REDUCAO DE AUMENTO DE
”10% No +1,1 PIPI NA v
SORTIMENTO PENETRACAO v
PELA UNIFICACAO DE CONCEITO DIGITAL

’ o ’ o
OUT/23 V5, JIN/23 whiEror /'CPA

L 4
i
»
)
8

OUT/23 VS, JUN/23



ATENDIMENTO E SERVICOS

: mﬁ : 0.0 ;i READEQUACAO

: Fd m i DO QUADRO DE

TRE'NAMENTO COLABORADORES
DEFINICAO NO ; ; R e lvico.

PADRAO DE : GERANDO
11.000

°/
ATENDIMENTO 100 ° UM MELHOR
: . ©  ATENDIMENTO SEM
DO itk C°LAB°RA°°RES COMPROMETER A

OPERACIONAL TREINADOS PRODUTIVIDADE

-------------------------------------------------------------------------------------------------

+36 PONTOS - L -
73,9

609

1m22

----------------------------------------

ATENDIMENTO
AJUDOU A
CONTRIBUIR NA
EVOLUCAO

DE +35.9
PONTOS
NO NPS

B e _ﬁ__.’ et o NS TOR fapA:



EFICIENCIA DAS LOJAS

@ar oxtra

PdoaeActcar MERCADO

.................................................................................

OTIMIZACAO DO PARQUE DE
CENTRAIS DE DISTRIBUICAO:

« Fechamento do CD de e-commerce e transferéncia
da Operacao 100% para loja

* Encerramento da operacdo no Centro-Oeste

* Redugdo do custo logistico em 0,5p.p.' - queda na

ruptura de 3p.p.

---------------------------------------------------------------------------------

SELF CHECKOUT

) © AUMENTO DA
REDUCAO DE -1 = 17 Vol CAPACIDADE
DESPESAS . PROCESSOS : | OPERACIONAL

...................................................................................

......................

Jmplementacao de estratégi'as de cluster
e benchmarking para reduzir as despesas
operacionais no conceito de OBZ

Avanco na implementacao de self checkout e redistribuicao

de equipamentos para melhor uso do parque REDUCAO DE O,3P.P. P!A
: DESPESA DE OPERACAO’
PARA 2024: 100% DAS LOJAS PAO COM ; ¢
SELF E 75% DAS LOJAS EXTRA .
+ 42 novas maquinas, reducdo de 8% em filas e 20% de ......................................................................... 't

penelracao nas cestas

......................................................................

' Daspesa YTD/out dividida pela receita liquida deste periodo vs. masmo periodo de 2022

------------------------

& O vy | whZron Gpa==



EFICIENCIA DAS LOJAS

.
-
o

@a extra

MERCADO

REDUCAO DE
DESPESAS

-
Traiannr”

S ]

EVOLUCAO DO
PEDIDO PERFEITO

4722 3T23

nico squad
R ) mutifuncional
com foco no
Peddo Purfute

Fesanann

) : o
Trannndr”

e b iy | hZron Gpa—



CONSISTENCIA E
t DA ESTRATEGIA
IMPLEMENTADA

' §
£ ‘\
." ‘

PaodeAcucar

2024

ANO DE
CONSOLIDACAO

FORTALECIMENTO DA MARCA,

Qe gesias

DE CATEGORIAS, REFRESH
DO PERECIVEIS E DIGITAL

4
extra
MERCADO 2024

ANO DE
IMPLEMENTACAO

e B e B i gy | !,y GhA==






|N\IE°?'ER

FREDERIC
GARCIA

-4 .:».!{

, i:.-_;_-jr:,,u Or Executivo de
idade e Negocios
alizados

/7(3 PA sz




PROXIMIDADE -

VANTAGENS DO FORMATO

SORTIMENTO

« Costa completa

« Pereciveis: foco de fidelizacao e

U

PRODUTOS
MAIS FRESCOS

recorre

Participacao aprox, 45% na cesta
do chentes

Sortimento do dia-a-dia para
reposicad, conveniencia e

CONSUMO imegiatc

PROPOSTA +4.500 / 6.000 PLUs;
DE VALOR

Do ry - o vl - - b
FProposta de valor aderente

» Produtos saudaveis

* Raady to eat

* Reposigcao rapida

* Panetracao Padana em 21% das
Mais escolha cestas YTD
Mais frescor « Penetracdo FLY am 19% das
Melhor atendimento

« Qo DOSIC ad diaria de . LY

Mals rapidez

Cesta repositora representa

% da venda

B e B i gy mESTon CPA=—



PROXIMIDADE -

VANTAGENS DO FORMATO

.t/

- - s

v ¥ M\

Self
Checkout

é . cancio iR a b ki

: PROMOTORA DE -4 SO

: RENTABILIDADE mm PRATICIDADE produtividade)
a8

':il;f ;?ﬁé;oi‘;‘:;o';;;” 2 . MELHOR ATENDIMENTO

. _-‘ , Abanid

* Pessoas Programa de {
certas :: formacdode : : <oA=

e’prontas™  :: atendimento : o
qVP,P *3915HCs .  AGILpara . | 56%
2 )

bandeiras = feminina :

..................................................................................................................

Oﬁ\ 332 pessoas formadas no Programa de
R ) Sucessao de lideranca em 2023




PROXIMIDADE

VANTAGENS DO FORMATO

EXPANSAO EM LINHA
COM O PLANEJADO

INVESTIMENTOS
ASSERTIVOS (ROID)

CRESCIMENTO COM
INTELIGENCIA DE MERCADO

Negdcio Proximidade atingiu
margem EBITDA superior a margem
consolidada da Companhia no 3T23.
Com safra 2022 apresentando a
margem 1,2 p.p. acima da Companhia

CONEXAO COM AS _
NECESSIDADES DE CADA REGIAO



PROXIMIDADE ..::ciorecino

Same

Ganho de +0.1 pontos de Ganho de +0.8 pontos de Market Ganho de +0.6 pontos de Market
Market share (3T23 vs 3T22) share (3723 vs 3T22) share (3T23 vs 3T22)

14 LOJAS 21 LOJAS 20 LOJAS

2023: +2 lojas 2023: +4 lojas 2023 +s Io]as :
| Previs&o 2024: +3 lojas Previsio 2024: +10 lojas Previsio 2024: +5 lojas

. Incremento de venda na regido: +12% E . Incremento de venda na regido: +10% : . Incremento de venda na regido: +19% :

.......................................................................................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................................................................................

e L v ol lN*STOE ,-E;‘PA_—_



p ROXI M I DAD E ASSERTIVIDADE NA VENDA

POSICIONAMENTO ESTRATEGICO e Cresciments no YTI

''''''''
Ffrs)

\ J | / & 042*'
O I .

GANHO
DE SHARE

VISAO DIGITAL
ENTREGAS RAPIDAS

CLIENTES
IDENTIFICADOS

59,3 654 70,1 736 76,2 76,5 76,7

DE VISITAS
2722 3122 4722 1mas3 2723 3723 ouT MENSAL

4 & i &) nESTOR | GPA==



Lojas extremamente
aderentes

nossos clientes.

VENCEDOR,

RUMO CERTO

;&'"'""1'-" | A




m\fé?'ron

\

OBLEDO
&/ TRO -

i a e Inovacao

e




ESTRATEGIA DE_
TRANSFORMACAO DIGITAL

03

PRESENCA
EM TODAS

\w % LIDERANCA AS JORNADAS

DO ECOSSISTEMA EXPERIENCIA

@ . .‘,‘:-;‘ DE MERCADO ALIMENTAR DE EXCELENCIA
y NOS CANAIS EM TODOS
DIGITAIS 0OS CANAIS

04

INOVACOES

CLIENTE



ACELERACAQ DAS VE ND—l'\ DIGITAIS COM

EVOLUCAO EXPRESSIVA DA RENTABILIDADE
EVOLUCAO PARA MID SINGLE DIGIT

POSITIVO DO EBITDA DIGITAL

"Masmos B R R L R .

periodos 22x23 15%

10%
] . .
T 3T

PRINCIPAIS ALAVANCAS DE
RENTABILIDADE

1 FORTE CRESCIMENTO DA CATEGORIA DE
PERECIVEIS

FECHAMENTO DO €D E OPERACAO 100%
2 SHIP FROM STORE

REDUCAO OVERLAP DE RAIO DE

3 ENTREGA DE LOJAS
ENTREGAS ALAVANCAS DECRESCIMENTO 5
, 5 a INCORPORACAQ DO JAMES COMO
: ¢ "
CRESCIMENTO LIDERANCA NAS . AUMENTO DE PRESENCA MODALIDADE DE ENTREGA “UBERIZADA
ENTREGAS PLATAFORMAS 3P : EM PRACAS ONDE NAO _ : .
RAPIDAS NOS (IFOOD, MERCADO . TEMOS LOJAS ATRAVES : AUMENTO DE 3,8X DA RECEITA POR
CANAIS P : LIVRE, RAPPI) : DO MERCADO LIVRE : 5 IMPACTO NAS MIDIAS DIGITAIS

(malo até outubro 2023)

...................................................................................................................................



EXPERIENCIA UNIFICADA .
EM UM UNICO APP

B Eoy

20% orr

)
; fruscas Bocy LIETRRINE
E Cantead Jann SOOMI
T Atvu a therts a2
B  MeuDesconto

CONMwE 00 DesContoy

&

APP PAO DE ACUCAR

Meus Prémios

1.200 stix

RS 2.00000
MissOes de Dezembro

Fatura aberta

RS 500,00

H% 500
1.000 stix

Comprou, Ganhou!

APP DO ITAU COM
APP DA STIX PONTOS NO CARTAO FIC

QUERD SEN ENTREGADON

J O O

APP DO JAMES

~mnvw‘m'

*

&:PA' m—



MELHORIA DO

ENGAJAMENTO POR MEIO DO AI"P

'
!Ial. -i

VISAO APP

NOVA EXPERIENCIA DE
COMPRA DIGITAL FIDELIDADE
NOVO HUB DE AUTO : UTILIZACAO :
ATENDIMENTO DENTRO DA LOJA

e e B iy gy ASvon GPA==



MELHORIA DO

ENGAJAMENTO POR AVALIACAO DOS CLIENTES

JAN/22 NOV/23

“ 35 W45

&€ 36 @ 4,8

GPA==



MELHORIA DO

ENGAJAMENTO POR
MEIO DO APP

NOVA EXPERIENCIA
DE COMPRA DIGITAL

FRETE GRATIS
S @ | FRETECL

T, 'ﬁ;"
=,

‘2
>
S
L

e

\__ .
AN d

LIS/

B e B it gy nEaTOR .\(}PA-_.—'.



MELHORIA DO

ENGAJAMENTO POR MEIO DO APP

ol v : wil s ¥ L -

Bom dia, Zuza : Bom cla, Zuza

Voce ¢ Cliente Mais Black!

\‘:'::j Y v, 10 de Besconto

Feote Cratn
R

CLMPA 2% COUms TTHIRNORS VA FIIantey seg navet

Vaia os beneficios por niveis

B - II.I.; @ *

LA S S SR B

<\ ’
M (000 seix LA 4,000 pts

Cashbech St bacs

B e B e gy Asron CPA==



MELHORIA DO

ENGAJAMENTO POR
MEIO DO APP

NOVO HUB DE AUTO
ATENDIMENTO




MELHORIA DO

ENGAJAMENTO POR MEIO DO APP

>< Leitor de codigo de barras

Peo Ow AcuLer Jebwuvars . wlink ewaregs

Aponte a cimera do celular para o

S B 3000 codigo de barras do produto. A leitura
m e avtlomatica,

Dusalo de Dvmaemine

.
e
-

Codigoe o9 Saguranca

Cartdo Pdo de Acucar

' Digitar codigo de barras

or benaficio

Biscoito CALIPSO Coberto

ﬂf‘? ocolate \’("’!'J

L
Por R$6,19

B e B e gy Asron GPA==



MELHORIA DA EXPERIENCIA DE

PAGAMENTO EM LOJA

- AUTOATENDIMENTO COMANDA NOS
SELF CHECKOUTS CAIXA MOVEL ROTISSERIE RESTAURANTES

~—

DELICIAS

Presente em Lojas ja
95% aas PosSstH
Caixa Maével,
lojas do Pao
expansao de Lojas com .
+
dos nossos 36 208 Autoatendimento 2023: 3 Lojas
cliantes utitzan o e : i
S ol hackoas B oPenoR R Bica. + 13 lojas previstas para 2024 2024: 50 Lojas
:  amplia capacidade de calxa * Autonomia + Implanta¢do de comanda
e T AR ST : sem necessidade de calxas . para o C'lente nos msm'ant.‘;
: Aumento de 30% fisicos + Compra sem friccio
na disponibilidade de caixas P AR B S e S S L e e A : e Jornada « Reducdo de fila e methor
: para os clientes eSS ssemttb sttt steetemmssestens ssstense : simplificada e experiéncia para os Clientes
N P (T o e o I i N O S S G Ay o S : Impacto positivo no NPS f'ulda

.....................................................................

[ & i S TOR CPA=—



USO DE 1A NO ATENDIMENTC .

CONSULTIVO E ESPECIALIZADO

COMPRA CONVERSACIONAL NO APP

B Fevgeryne Colo Jom AQuie
Paptl ek Cavafs 15 150N O5F)
Clar! Aqu) et uma sugeetin NE 285
e bats de churmasco
P#o O e iom Toast ®E 2002 a Paota

."v..vlc"n‘*-ta'«'duﬂ‘n":-u
1L0608g -REVILSY

Voot deseye aboona Qo v posso

fnelicor & 2in comrpea®

B Lryosrca Pamuguess Dt ata

Perthgho 400g - RS Y0

Ber vindo de mMn Rogere! B Ao 100y - RS 218
£m gue poeso m mudar dayge?

Lt arwy

. S Growsn parn Chaerascs LI

Pacote 1hg R 295

OW greoso fazm am churawen
0era & pesscas poderia Lrie uva
hata de comgran”

B Paw 0 Aive Teadernal 2NHO Pt ke w
JO0g - K311 %

.A."nrl-t.~l(m',
Pacote 23g-RA LN

Pratwda o ey om gpate’
T Sl

Faa beboer woverdo

[ Cerveis AMETEL

O B i ’ GPA==



USO DE IA NO
ATENDIMENTO

QUALQUER
COM BASE NO ,
EM MULTIPLOS SHETARICO PRODUTO DO

- DE COMPRA E DO

E%%m Q:Z'e PREFERENCIAS (EX: QUELIOS, VINHOS,
= ’ DOS CLIENTES MASSAS E DEMAIS
LOJA E ¢ PRODUTOS)

WHATSAPP

DE FORMA

RECEITAS, vt EM PARCERIA COM

PLANEJAMENTO Seala DA FORNECEDORES,
ACESSIVEL PA :

DE COMPRA E RENTABILIZANDO

TODOS OS RECOMENDACOES

OUTROS SERVICOS CLIENTES DO
CONSULTIVOS PAO

Te e
L] @ vinca w~ki5_,mn GPA==



ESTRATEGIA DE_
TRANSFORMACAO DIGITAL

03

PRESENCA
EM TODAS

\w % LIDERANCA AS JORNADAS

DO ECOSSISTEMA EXPERIENCIA

@ . .‘,‘:-;‘ DE MERCADO ALIMENTAR DE EXCELENCIA
y NOS CANAIS EM TODOS
DIGITAIS 0OS CANAIS

04

INOVACOES

CLIENTE



RAFAEL
RUSSOWSKY

CFO

/7\ alimentando
sonhos e vidas




RESULTADOS CONCRETOS

ACELERACAO E FORTE CRESCIMENTO DAS VENDAS,
COM GANHO DE MARKET SHARE

VENDAS BRUTAS

R$ MM E CRESC. YOY 15,4%  14.7%
12,1%

5295

' i

23 aT23 3123

0000000

Fomtx Oad0w da cormamonts Himen & CoOTRaTRis COrmiieg U DO ML U MRt a0 O Satouservics

VENDAS
BRUTAS
LTM

RS MM E CRESC. YOY

CAGR de +51% por trimestre,
equivalente a +12.8% por ano

RECUPERACAO DAS VENDAS MESMAS LOJAS, COM DESTAQUE
PARA A BANDEIRA PAO DE ACUCAR. NOS ULTIMOS TRIMESTRES,

ACELERACAO DO VOLUME, EM UM CENARIO DE ARREFECIMENTO

DA INFLACAO

VENDAS MESMAS LOJAS

CRESC. YOY

16,7%
e, 133% 13,2%

)& ACUCAR

R L L e e L R el L T




EXECUCAO DA ESTRATEGIA DE TURNAROUND COM

RESULTADOS RECUPERACAO DE VOLUME A PARTIR DE 2023 E
CONCRETOS TENDENCIA POSITIVA PARA OS PROXIMOS TRIMESTRES

VOLUME' MESMAS LOJAS @ MUDANCA DE LAYOUT DAS LOJAS

CRESC. YoY

A% =
b @ REVISAO DO SORTIMENTO /
REDUCAO DA RUPTURA

@ GESTAO DE CATEGORIAS /
FOCO EM PERECIVEIS

@ CIRCUITO PREMIUM / FOCO EM SERVICOS

E ATENDIMENTO
“11,6%

1T22 2T22 37122 4T22 1T23 0 ACELERACAO DA VENDA DO
— GPA — P3o de Aclicar — Extra Mercado E-COMMERCE COM SHIP FROM STORE

To2atod DiTaMue

O o B i g Y GPA

A



* Negociagdes com fornecedores

* Crescimento da participacio do formato premium
PﬂﬂC'pﬂ" » Reducdo da quebra em -0,8 p.p. (3723 vs. 1T22)
alavancas de 3 * Otimizacso da malha logistica, com fechamento do
melhora da '“ G CD dedicado a e-commerce
rentabilidade
em 2023: 13
* = R$ 130 MM readequacio da estrutura da Sede
*=R$ 230 MM o5z
T O YO R ARe O W AR (C0O A “ « Melhoria da eficiéncia promocional
j « Continuacho da reducho da Quebra
Pﬂnclpals « Continuacdo das negociacdes comarciais, com
a'avancas de : énfase em rotall media e monetizacio do dados
melhora da : « Aumento da venda e do volume, com diluicdo de
rentabilidade O P
em 2024: : « 2° onda do OBZ

3722 AT22 1T23 2723 3723 R i A £

EHITDA Alustass pos SRS, enchireds Outras fecutas & Diigesas Operacionas e e B o gy | wkSror "GpA==



S
e
— (/’

——

" COMPROMISSO [ |RME

GERACAO DE CAIXA OPERACIONAL + CAPEX | Crescimento de vendas com
ABERTURA GERENCIAL diminuicdo da ruptura e

COM A MELHORIA DA GERACAO DE CAIXA OPERACIONAL S
RS MM melhora do giro do estoque
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5 @ | 4189
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e 53 53
58 51
BO  _ esttttvrerseen,
..................... 49 49
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1 2 4 128 3728
LTM 3733 ™3 3
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VENDA BRUTA (5% MNM)
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/ Plano de reducdo da alavancagem financeira, com

resultados ja materializados

= Reducdo Alavancagem
x EBITDA Ajustade' pos-IFRS16
COM A REDUCAO DA ALAVANCAGEM
Divida liquida e Alavancagem 3723
RS MM e x EBITDA'
-0,7x -1,3x
. — 3T23 " 3T22 g VAR _ 3'
DIVIDA BRUTA -6.081 -6.0n -40 ‘
| CAIXA EEQUIV. 3.028 2479 549 | 3T23 pés venda pés guidance
O TS e e
! executadas

REC'VElS 54 56 -3 | 'EBITDA Ajustado pos-FRSE, axcluindo Outras Recoitas o Despesas Operacionals

b b — — - L e —— T TS .= "Impacto do atingimento do ponto médio do guidance de EBITDA

DIVIDA LIQUIDA -2.969 ~3.476 Vendas de ativos non core

EBITDA LTM' 1192 1176 17

SLB 11 LOJAS 140 190
ALAVANCAGEM RECEBIDAS BARRA 247
~rp=is PART. EXITO (135,3%) 790
» EXECUTADAS 3
ARRENDAMENTO -4.073 4,037 -36 PART. CNOVA (34,0%) 54
ARRENDAMENTO . . olivE N.D.
B e B i gy S GPA=
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EBITDA Ajustado pos IFRSIS, excluindo Outras Receitas ¢ Despesas Operacionals



COMPROMISSO COM MELHORA DA
RENTABILIDADE E REDUCAO DA ALAVANCAGEM

-

............... 7 GUIDANCE
; i DE MARGEM
EBITDA
o AJUSTADA ALOCACAO DE CAPITAL
o 2024 ENTRE /  VISANDO GERAGAO DE
7 CAIXA E OTIMIZAGAO DA
8% E 9% ESTRUTURA DE CAPITAL
DAS VENDAS DE ATIVOS NAO . e
CORE SERAO UTILIZADOS H g
; CONTINUA BUSCA
PARA REDUGAO DA ORE DIECAPLINMA NA POR GANHO DE
ALAVANCAGEM FINANCEIRA EXECUGAO DA ESTRATEGIA EFICIENCIA COM A
COM FOCO EM CRESCIMENTO DILUICAO DO SG&A
% DAS VENDAS, RENTABILIDADE
........ E REDUCAOC DA
..................... ALAVANCAGEM FINANCEIRA
........... .
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ENVIE SUAS PERGUNTAS POR
QR CODE PARA O Q&A
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‘e,
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e
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QR Code para perguntas
localizado na frente do assento
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AVALIE A SUA
PERCEPCAO SOBRE O
GPA INVESTOR DAY 2023

A avaliacao pode ser feita no
QR code localizado no cracha
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COMPROMISSO COM

O FUTURO

* COMPROMISSO ESG

* CULTURA COMO J @ -\g%

ALICIERCE DA NOSSA Set &
TRANSFORMACAO
06 CULTURA TOP LINE

COMPROMETIMENTO i_@ * JORNADA DO CLIENTE

COM RENTABILIDADE E nﬂ“ﬁl @ PA 74D * GESTAO DE CATEGORIAS

GERAGAO DE CAIXA RENTABILIDAD et CLIENTES

sonhos ¢ vidas

* ESTRATEGIA PREMIUM
* EFICIENCIA PROMOCIONAL
* MARCAS FORTES

02

-
EXPANSAO ';rg 03

* MULTICANALIDADE

PROXIMIDADE EXPANSAO

DIGITAL

04
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