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14:00 ¢ 14:15
14:15 * 14:40
14:40 « 15:10
15:10 ¢ 15:20

15 minutos
15:35 « 15:50
15:50  16:05

16:05
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AGENDA:

Ronaldo labrudi | CEO

Belmiro Gomes | Assai

Luis Moreno | Multivarejo

Antonio Salvador | RH + Sustentabilidade
Coffee Break

Peter Estermann | Via Varejo

Christophe Hidalgo | CFO

Q&A
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1@ ADAPTAGCOES AO CONTEXTO DE MERCADO

. ESTRATEGIAS 2018-2020
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O QUE FOI 2017

CONTEXTO:

e Cendrio desafiador de consumo
* Confirmag¢ao do forte crescimento do Cash & Carry premium e low cost

* Deflacdo de produtos alimenticios * Continuidade da competi¢&o acirrada no Varejo
* Recuperacio do consumo de “ndo alimentos” tradicional e no Cash & Carry

¢ Sinais incipientes de melhora de indicadores macroeconémicos

DINAMICAS DE MERCADO:

Intensificacdo da migracdo dos canais primarios de consumo das familias / domicilios durante o periodo da crise (2014 a 2016):

CENARIO COMPETITIVO:

¢ Intensificacdo da polarizacdo do mercado entre

2014
2016

Conveniéncia

E-Commerce Brasil ‘
%
/

151 ﬁ.\ investor 2
N : Ni i i /

—A . e ———— Fontes: Nielsen Homescan, GPA Estimates, Ebit G I)A / Day ;.
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%% 0> ADAPTAGOES AO CONTEXTO DE MERCADO ) © 1@
ABORDAGEM PARA A GESTAO DO NEGOCIO:

INICIATIVAS REALIZADAS NO GPA:

N Q9§ &

e Continuidade do foco no GPA Alimentar e Fortalecimento do “ndo alimentos” na bandeira
Extra Hiper

* Foco na competitividade

« Controle rigoroso de capex e despesas e Continuacao do processo de Transformacao Digital

» Otimizacao do portfolio de lojas: crescimento organico com * Integracéo online / offline na Via Varejo
priorizacao dos formatos de maior retorno e conversao de lojas * Time: equipe estavel e plano consistente de sucessao

¢ Plano de revitalizacdo da bandeira Pao de Acucar e Consolidacao das praticas de Governanc¢a Corporativa

——

CONSISTENTE GANHO DE MARKET SHARE NO MULTIVAREJO, NO ASSAI
E NA VIA VAREJO

VLN EVOLUCAO DA RENTABILIDADE E DO RETORNO /

161 ﬁ.\ INVESTOR /
A Femmm———— o _ GPA /Day //
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-
-
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ESTRATEGIA 2018-2020

f@) ADEQUACAO DO PORTFC')L!O: ABERTURA, A DIFERENCIACAO DE NOSSA
FECHAMENTO E CONVERSAO DE LOJAS %| OFERTA PARA SE ADEQUAR
CONVERSéES: AOS HAB'TOS DE CONSUMO:

* Marca propria

extraz “ e * Store in Store

hiper m * Meu Desconto
gélgearcadyo q PéodeActicar @
% q PdodeActicar @

 Servicos Financeiros (Governanca): rollout do
EXPANSAO ORGANICA:

cartdo Passai, fortalecimento da FIC e nova
 Assai: 20 lojas entre conversoes e lojas novas

plataforma de servicos na Via Varejo
* Pdo de Aclcar: continuidade das reformas de lojas, sendo
aprox. 20 no conceito “full”

 Casas Bahia / Pontofrio: aproximadamente 80 lojas no
conceito “smart”

ern s/

CONSOLIDACAO DA INTEGRACAO
ONLINE / OFFLINE DA VIA VAREJO

PROJETOS DE INOVACAO
E CONTINUIDADE DA
TRANSFORMAGCAO DIGITAL

® =

/



O FUTURO DO VAREJO
NOS PROXIMOS ANOS, O VAREJO SERA COMPLETAMENTE DIFERENTE

Oy Evolug¢ao: mudanca de papel O Necessario se antecipar as Varejo “do futuro” =
o @ o Varejo de distribuicao para m hecessidades o oferecer estratégia omnicanal,
hub de inteligéncia e RSV experidncias uso do CRM
Be'e sl

g o O solugoes de consumo e fidelizagao

@ E =5  NOVA RELAGAO DE CONSUMO: @ =l =%

a internet das coisas e a inteligéncia artificial promoverao avan¢os transformacionais no modo de consumo

' O QUE JA ESTAMOS FAZENDO: pasc
meu CAIXA EXPRESS
esconto Clite, " o

Personaliza a oferta para Marca hora de L
cada cliente atendimentona =

~14 milhoes % fila do caixa

clientes fidelidade do Grupo 3

/
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2017: ENGAJAMENTO COM STARTUPS

e

cd

pitchdayP@odeAcucar

)

¢

1o

- Y
INICIATIVAS DE INOVACAO (i

Inscricao em 3 categorias:

* Melhorias da experiéncia do cliente dentro da loja

* Big data aplicado ao varejo

e Otimizacao da supply chain e melhorias nos centros

de distribuicao

Resultados

o —

RAPIS0O

- - =
- -
- -

= ﬂ 95 Inscritos

3 vencedores que
ganharam uma
Prova de conceito
com GPA

- e - - — o
-—
-
-
-

Educacao
Corporativa
para a base da
piramide

s
T\
s

2018 : PROGRAMA DE
ACELERACAO DE LIGA
STARTUPS = LIGA RETAIL R{Ar:\U=

2 pilares para o GPA: LICGA  ®ASIS 4
 Cultura dos colaboradores
* Solugdes encontradas com Startups

Programa de acompanhamento e assessoria das startups

* Mentorias

* Potencial para POCs com as startups

Programa com outros parceiros do varejo, ndao concorrentes
2 startups escolhidas pelo GPA por ciclo - 2 ciclos em 2018
* Programa Equity-free

* Oasis Lab: um espaco dedicado a inovacao no varejo

/‘

(GPA s/,

- -
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O atacadista que mais cresce no Brasil:
Importantes ganhos de market share

Evolu¢ao da Venda Bruta:

Forte crescimento devido a migracao de canais

Migra¢do
B2C

Migra¢do
B2B

Expansao
geogrifica

\

2012

T T T T I
2013 2014 2015 2016  LTM Set/17¢")
Venda Bruta (R$ milhdes)

Evolucao do Market Share:
+9,6 p.p.

I I
2015 2016 Set/17

Market Share Cash & Carry Assai
(*) LTM = Ultimos 12 meses ﬁ.\
Fonte: Nielsen GP A /

-

I I I I
2013 2014 2015 2016 9M17
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O atacadista que mais cresce no Brasil:
60% de aumento da produtividade nos ultimos 5 anos

Area de Vendas e Nuimero de Lojas: Clientes e Ticket Médio: Venda/m2

460

2,4

[ I I I I I 1 [ I I I I I 1 [ I I I I I 1
2012 2013 2014 2015 2016 9M17 2012 2013 2014 2015 2016 LT™M 2012 2013 2014 2015 2016 LT™M

- ) Set/17(*) Set/17(*)
Area de Vendas (mil m?) 2 Clientes (milhdes) Venda/m? (mensal - R$ mil)
=@= Niimero de Lojas =@= Ticket Médio (R$)
O dobro de lojas e area de Fluxo de clientes melhorou 2,4x, enquanto Aumento de produtividade, com venda/m2
vendas crescendo 2,3x ticket médio 1,5x melhorando quase 60%

~ - ﬁ\ /
1131 . INVESTOR /
NoA * = i /
. (*) LTM = Ultimos 12 meses G PA / Day ,



Crescimento aliado a entrega de resultados

Lucro Bruto quadruplicou:

Lucro Bruto (R$ milhdes) == Margem Bruta

2013

2014

T
2015 2016

EBITDA cresceu 4,6, sustentado
pela maturag¢ao das lojas:

T 1
LTM SET/17(*)

Conversao de
aprox. 50%
do EBITDA

2012

2013

2014

T
2015 2016

T 1
LTM SET/17(*)

EBITDA Ajustado (R$ milhGes) == Margem EBITDA Ajustada

(*) LTM = Ultimos 12 meses

SGE&A sob controle, mesmo com
expansao acelerada:

1.494

T T T T T 1
2012 2013 2014 2015 2016 LTM SET/17(*)

SG&A (R$ milhdes) == SG&A Sobre Venda Liquida

Lucro Liquido 5,3x maior:

432

Lucro Liquido (R$ milhdes) == Margem Liquida

I I I I I 1
2012 2013 2014 2015 2016 LTM SET/17(*)

@PA | iy |y
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Modelo
Antigo

Maior Custo

N / ‘
N\

Vs
l\16 1 ﬁ.\GPA / INVESTOR /’
-5 D Y e Day /

-
- N V) S -~ ™ Y



Novo

Modelo

< Custo Menor

, 1
/

ﬁ.\ INVESTOR /’
Day ,
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Modelo

Antigo

Maior Custo

, :
/

1181 ﬁ.\GPA / INVESTOR /’
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Novo
Modelo

Custo Menor

('GPA 557 /.
oS



Novo

Modelo

Custo Menor
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Resiliéncia do formato:
Crescimento expressivo antes e durante a crise

Venda Bruta Total (R$ bilhdes) Sélido histérico Aceleragcdo do
cresce o dobro da concorréncia: de Venda Bruta crescimento real:
Mesmas Lojas:

2014 2015 2016 LTM Set/17 2010 20m 2012 2013 2014 2015 2016

e= Assai Real == Assai Nominal

9M17

....... "GPA|

INVESTOR

Day ,

-

/
/
/
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Formato que atende dlferentes publicos

TRANSFORMADORES,
REVENDEDORES E
UTILIZADORES

47%

DAS VENDAS

PROPOSITO: SER O ESTOQUE DO PEQUENO COMERCIANTE E DISTRIBUIDOR
COMPLEMENTAR DAS INDUSTRIAS
PROPOSTA 1) PRECO BAIXO COM VARIEDADE DE MEIOS DE PAGAMENTO
DE VALOR AO 2) NAO REQUER COMPRA MiNIMA, OTIMIZA WORKING CAPITAL
CLIENTE: 3) REPOSICAO RAPIDA DO ESTOQUE
POS-CRISE: RETOMADA DA ECONOMIA DEVE FAVORECER ESSE TIPO
DE CLIENTE

CONSUMIDORES
FINAIS

53%

DAS VENDAS

TER UM SORTIMENTO ADEQUADO TAMBEM PARA O
ABASTECIMENTO DAS FAMILIAS

1) PRECO BAIXO COM VARIEDADE DE MEIOS DE PAGAMENTO
2) MELHOR AMBIENTE DE COMPRA NAS LOJAS
3) LOJAS MAIS PROXIMAS DO CONSUMIDOR

PROPOSTA DE VALOR DEVE MANTER OS CLIENTES QUE
MIGRARAM PARA A BANDEIRA

/‘

/
123 ll\ Fonte: Data Popular | Assai V\G P / INVESTOR //
N /\
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Presenc¢a nacional e oportunidade de
expansao para novos estados

126 lojas (*)

PRESENCA
M 18 estapos

NOVOS
ESTADOS

O 0 e O

Conversdo Organica Novo Estado Estado ndo presente

500 mil m? de area de vendas (*)

120 milhoes de transac¢oes

7.500 SKUs

30 mil colaboradores

- (*) Expectativa para 31/12/2017
éEXPANSAO 2017 - 20 LOJAS:j

ORGANICA - 5 LOJAS CONVERSAO - 15 LOJAS

1- GO Goiania Independéncia 1- GO Goiania T9 6 - SP Embu das Artes 11 - SP Paulinia

2 - PR Londrina 2 - SP Vila Luzita 7 - RJ Meier Dias Cruz 12 - SP Santa Catarina

3 - BA Cidade Baixa 3 - SP Carapicuiba 8 - SP Sao Mateus 13 - SP Piracicaba

AP 4 - PA Ananindeua 4 - SP Diadema Piraporinha 9 - SP Campinas Centro 14 - MG Uberlandia /
|\25’l\ 5 - Pl Teresina 5 - SP Bras Cubas 10 - SP Sdo Miguel 15 - SP Cidade Dutra / INVESTOR /’
TN e re—————-——__ GP A Day ,

== / =<
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Oportunidade de crescer junto com micro e
pequenas empresas no pos-crise

DISTRIBUIDOR COMPLEMENTAR:

LANCHONIETE
.

————___--~
-—
-
-
-
-—

MICRO E PEQUENAS EMPRESAS NO BRASIL

\
Mercearias Restaurantes
887.297 337.089
Atividades Padarias e
Religiosas Confeitarias
176.672 @ 197.915
Supermercados gg;z: eeri as
75.833 1.017.344
Hotéis Motéis
48.156 6.175

J

/
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Pesquisas apontam que o consumidor vai
continuar a comprar no Cash & Carry mesmo apos
retomada da economia

O caminho (sem volta) para o atacarejo

A - A situacdo econdmica no
C I‘ \S e L Brasil levou a fazer compras
trouxe a classe média (e alta!) no comércio atacadista?

para atacarejos.

Ao encontrarem muito além do preco,
também uma oferta de qualldade,

afirmam que
continuarao

variedade e marca, a comprar
eles nao pretendem voltar.
Fonte: Pesquisa Assa | Data Popular: 2016
("GPA s/



QUEM SAI DA CRISE NAO APENAS
CONTINUA NO CASH & CARRY COMO
AUMENTA SEUS GASTOS NO CANAL

10,6 milhoes
de lares

+19%
FREQUENCIA

(GPA s,

/
/

/
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Oportunidades adicionais em servig¢os financeiros

EM APENAS 4 MESES
DE OPERACAO:

VANTAGEM PARA O
CONSUMIDOR:

@ Lojas Implantadas ~70 lojas
% Cartoes Vendidos ~110 mil
= Pagar preco de
) Ticket Médio 50% superior atacado a partir de 1
Y, unidade
(" )
/ ' passAl  Nawemrdao atacano | [ vareo
PASSAI 3,20 [E®1Y(3,35
‘\\d/ A PARTIR DE
A UNIDADE AUNIDADE
UNIDADES
\_ VAN J
D=7 -7

————_-_-~~
-
-
-
-
-
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Conversoes: Resultados positivos e acima

Vendas crescem quase 3x:

- - =
- -
- -

das expectativas

LOJAS
CONVERTIDAS:

Retorno (TIR): 30-40%
Payback: 3-4 anos

2016 2017

Extra il Assai

Base: Lojas abertas até o 2T17. Periodos comparaveis.

——————--‘~
-
-
-
-
-

4 p.p.

77N\

2016 2017

Margem de contribuicdo das lojas
convertidas melhorou 4 p.p.:

e

PA |5

INVESTOR



Carapicuiba
32 831 7.752

Pontos Vagas

g ilili
\000/ EEEE]
Checkouts Vagas Area Venda
Estacionamento
Crescimento real de vendas 164% )

e I p %

9 — 0.3 km 9 2013 2014 2015 2016 3T17

Q » ,0km © H e M Assai

Q » 1,4km @ \_ )

;
ﬁ'\ ,/
INVESTOR
R e GPA 55" /.
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Prioridades Estratégicas 2018-2020

©,

\
OBJETIVO
Ampliar a presenc¢a nacional da Abertura de 20 lojas por ano no triénio
bandeira e consolidar nas regides 2018-2020 com entrada em novos Estados;
em que ja esta presente Representar > 50% do GPA Alimentar em 2019
Aumentar partl_C|pacao de Continuidade da expansao assertiva e
mercado e continuar a ser o . .
. . crescimento de SSS acima do mercado
atacadista que mais cresce
Aumentar a Controle do capital de giro, disciplina nas despesas
eficiéncia operacional e aumento de produtividade.
Expansao sustentada pela propria geracao de caixa
J

('GPA /s

INVESTOR
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UM PLANO ESTRATEGICO BASEADO EM 6 PILARES.
1. OTIMIZAR O PORTFOLIO DE ATIVOS

2. OPERAR MELHOR

3. COMPRAR MELHOR

4. VENDER MELHOR

5. TRANSFORMACAO DIGITAL

6. REFORCAR A PROPOSTA DE VALOR DAS BUS

-
——’
-



1 OTIMIZARO | 2.0PERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER

MELHOR MELHOR MELHOR

PORTFOLIO DE
ATIVOS

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS

5. TRANSFORMACAO
DIGITAL

CONVERSOES PARA ASSAI

NUMERO DE LOJAS

extra/ ) ﬁ

lper ATACADISTA

-16

em 30/11/2017

117

INAUGURACOES

PéodeActicar @a +3 186
\ PéodeActicar @a + 5 8 2 )
l\3'7l \—\_ _______ Fem T e e ——— ﬁ.\G PA / D

INVESTOR
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UM PLANO ESTRATEGICO BASEADO EM 6 PILARES.
1. OTIMIZAR O PORTFOLIO DE ATIVOS

2. OPERAR MELHOR

3. COMPRAR MELHOR

4. VENDER MELHOR

5. TRANSFORMACAO DIGITAL

6. REFORCAR A PROPOSTA DE VALOR DAS BUS

-
——’
-



1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE

2.OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGAO

ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

FOCO NA PRODUTIVIDADE - LOJAS

» Contratos de trabalho flexiveis (polivaléncia, part-time,...)

* Programa de Incentivo de Produtividade

* Programa Integrado de Polivaléncia

* Novo modelo de jornada de trabalho 12x36 (nova lei trabalhista): 60% colaboradores elegiveis)

INCENTIVO DE
PRODUTIVIDADE

POLIVALENCIA

12.000
colaboradores

55.000
colaboradores

\_ .

/‘

Nye™a ﬁ\ //
1391 INVESTOR
N GPA |55 /

.
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1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE 3. COMPRAR
ATIVOS

4. VENDER
MELHOR MELHOR

5. TRANSFORMACAO 6,;:53219: 'Sé‘
DIGITAL

VALOR DAS BUS
FOCO NA PRODUTIVIDADE - LOJAS
Programa de Incentivo de Produtividade

Produtividade: quantidade de itens vendidos por hora trabalhada

,
/
P A / INVESTOR /

Day )

’——’_—_
-
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1. OTIMIZAR O

2.OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAo | 6:REFORCARA

PORTFOLIO DE PROPOSTA DE
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

FOCO NA PRODUTIVIDADE - SUPPLY CHAIN - CD

T D
IMPLEMENTAGCAO DO CROSS-DOCK [ |:Hggg- | Ll
IMPLEMENTAGCAO DO BACK-HAUL '

IMPLEMENTAGCAO DA PLATAFORMA 7/
COLABORATIVA COM A INDUSTRIA

OTIMIZAGAO DA MALHA LOGISTICA




;b?".':p‘;lz_f‘o"& 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO 65:553:1?:59
MELHOR MELHOR DIGITAL

ATIVOS VALOR DAS BUS

FOCO NPRODUTIVIDADE - SUPPLY CHAIN - CAMINHAO DOUBLE DECK
Sl iV, el o
o
s AR %

Vi il‘.LOSI;WE.‘"MEl

GPA

/‘
/

l\42' ﬁ.\ nvestor 2
- |

Day ,
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1. OTIMIZAR O = 6. REFORCAR A
PORTFOLIO DE 2. OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO

PROPOSTA DE
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

FOCO NA PRODUTIVIDADE - SUPPLY CHAIN - PLATAFORMA COLABORATIVA COM FORNECEDORES

(lh(.".hw"“n AASE 6 N

- A - = — , P —
Fornecedor A
. o oo - e e Fornecedor B

- _— Fornecedor C
- o /" : — e memn e e o Fornecedor D
Fornecedor E
Fornecedor F
Fornecedor G
Fornecedor H
Fornecedor |
Fornecedor J
Fornecedor K
Fornecedor L
et it o . Fornecedor M
Fornecedor N
Fornecedor O
Fornecedor P
Fornecedor Q
Fornecedor R
Fornecedor S
Fornecedor T
Fornecedor U
k ) Fornecedor V
Fornecedor W
l Fornecedor X
( N Fornecedor Y
R T L Fornecedor Z
Somperedbiinins Fornecedor AA
For dor AB
g Fornecedor AC

<y Fornecedor AD
“3 Fornecedor AE
= - wedor AF J
/4
o o - Y, K
| 1
SNa A B/\/ESTOR /
< cm—pm————— ay

,_—
- =/
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1. OTIMIZAR O

P
2.0PERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGAo | 6;REFORCARA greenye"ow

PORTFOLIO DE PROPOSTA DE
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

smart energy solutions

IMPLEMENTAGAO DA SOLUGAO DE EFICIENCIA ENERGETICA GREEN YELLOW

OBJETIVO AO 31/12/2017

% DO PARQUE DE LOJAS HIPER E SUPER IMPLEMENTADO
(Extra Hiper, Pdo de Acucar, Extra Super)

/

GPA [s" /7

’——’——-.
-
e

Moveis frios fechados - Pao de Aclicar Sorocaba ﬁ.\ P
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UM PLANO ESTRATEGICO BASEADO EM 6 PILARES.
1. OTIMIZAR O PORTFOLIO DE ATIVOS

2. OPERAR MELHOR

3. COMPRAR MELHOR

4. VENDER MELHOR

5. TRANSFORMACAO DIGITAL

6. REFORCAR A PROPOSTA DE VALOR DAS BUS

-
——’
-



1. OTIMIZAR O

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS

2.OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGAO

PORTFOLIODE | “\=/ b MELHOR MELHOR DIGITAL

ATIVOS

Para alavancar a nossa competitividade, precisamos nos tornar
especialistas de cada etapa da cadeia de valor.

~ ) "
") - - —
Ingredientes aging
. J . J
4 )
~< Logistica
RN . J . J

N \,
2/

PA bay”

-
-
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1. OTIMIZAR O 6. REFORCAR A

PORTFOLIO DE 2. OPERAR | S.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO

PROPOSTA DE
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

Clarificacao dos atributos saudaveis da Marca TAEQ

4 EIXOS DEFINIDOS POR UM BENEFICIO CLARO:

FREE FROM - GLUTEN, LACTOSE, ACUCAR
ORGANICOS - CULTIVO SEM ADICAO DE AGROTOXICOS

FUNCIONAIS - ALIMENTO NATURAL OU ENRIQUECIDO COM ADITIVOS
QUE POSSAM CONTRIBUIR PARA A MANUTENCAO DA SAUDE E
REDUCAO DO RISCO DE DOENGAS

VEGETARIANO - SEM INGREDIENTE DE ORIGEM ANIMAL




1. OTIMIZAR O 6. REFORCAR A
PORTFOLIO DE PROPOSTA DE
ATIVOS MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

2. OPERAR 4. VENDER | 5.TRANSFORMAGAO

Nova imagem da Marca Qualita, com 4 aplica¢oes:
Core, Leve, Prime e Regioes.

4 EIXOS DEFINIDOS POR UM BENEFICIO CLARO

IHA

LEVE

{‘._‘,_l..'ulll.'l

LINHA

PRIME

/‘
/

ﬁ.\GPA / INVESTOR /’
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1. OTIMIZAR O

= 6. REFORCAR A
PORTFOLIO DE 2. OPERAR | S.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO PROPOSTA DE

ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS g ua I ita/

Nova imagem da Marca Qualita, com 4 aplica¢oes:
Core, Leve, Prime e Regioes.

4 EIXOS DEFINIDOS POR UM BENEFICIO CLARO:
-

TRk
ooz

LINHA REGIOES ’

ﬁ(} PA /
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UM PLANO ESTRATEGICO BASEADO EM 6 PILARES.
1. OTIMIZAR O PORTFOLIO DE ATIVOS

2. OPERAR MELHOR

3. COMPRAR MELHOR

4. VENDER MELHOR

5. TRANSFORMACAO DIGITAL

6. REFORCAR A PROPOSTA DE VALOR DAS BUS

-
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1. OTIMIZAR O

2.OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO | 6:REFORCARA

PORTFOLIO DE PROPOSTA DE
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

Meu Desconto: Infraestrutura

romecedor1 NN L SN )
Fornecedor 2 @ @

romececers. Kl g VA
N [ 0O

Fornecedor X @ ~ patabase MV.

i
b

\_ J
R$ 100 R$ 100
L ‘
Zero custo transacional > @
.~ Sistema 100% digital, com O custo transacional, e 100%
SseL-s transparente sobre os clientes atingidos e o ROI. ﬁ\
1511 INVESTOR
A GPA | by

-



1. OTIMIZAR O

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS

2.OPERAR | 3.COMPRAR [ 4.VENDER | 5. TRANSFORMAGCAO

PORTFOLIODE | “mp yoR MELHOR MELHOR DIGITAL

ATIVOS

Meu Desconto: Visual

3 TIPOS DE OFERTAS \
QUEVOCE COMPRA o RE— ppoputos
EM DESTAQUE QUE VOCE COMPRA QUE VOCE PODE GOSTAR
-“.-1 --5- S |:h-
forl -
' i-_,,_ -
i s
PECEEIT O % de desc . ' - -- :. i m
QUE VOCE PODE GOSTAR i

VC\? PA 557 /.

ay /
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1. OTIMIZAR O

2. OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER

PORTFOLIODE | “\p) hor MELHOR MELHOR

ATIVOS

5. TRANSFORMACAO
DIGITAL

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS

Meu Desconto: Infraestrutura

NUMERO DE DOWNLOADS

> 3,6M .
DO APLICATIVO 3,6 varejo
NOVOS CLIENTES FIDELIDADE M
DESDE LANCAMENTO , =

C Pdgﬁar atra PdodeActicar @ @
R g CLIERTES +13,9M
NA NOSSA BASE DE FIDELIDADE
extraz= PdodeAcuicar @

% DOS CLIENTES
QUE JA USAM O APLICATIVO ~20% >25%
VENDAS IDENTIFICADAS S45% 580%

("GPA s

-
-
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UM PLANO ESTRATEGICO BASEADO EM 6 PILARES.
1. OTIMIZAR O PORTFOLIO DE ATIVOS

2. OPERAR MELHOR

3. COMPRAR MELHOR

4. VENDER MELHOR

5. TRANSFORMAGCAO DIGITAL

6. REFORCAR A PROPOSTA DE VALOR DAS BUS

-
——’
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1. OTIMIZAR O 6. REFORCAR A

PORTFOLIO DE PROPOSTA DE
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

2.OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO

Um modelo de Transformac¢ao Digital sem hardware,
baseado apenas no celular do cliente!

WI-FI <( )) __________________ APP

* Meu Desconto- v Product Scan: Shopping List Online
* Comunicac¢ao personalizada o . \
com os clientes / * Scan do cédigo de barra / * Lista de Compra sugerida
J * Informacé&o nutricional pelo app, e ligada ao nosso
o e-commerce
Fila Virtual “Meu Caixa”: » Conselhos qualitativos /* . .
: sobre produtos e Linkar a lista de compra
* Clientes podem reservar virtual com a localizagdo
um lugar na fila do check-out *Scan&Go dos produtos na loja /*
viaapp - AN J
. . y
\\ /‘
Nye™a ﬁ\ //
1551 INVESTOR
N e re T T s ——e GPA / Day //

p_—
-~ -
-~ -
_— - 4 - -



1. OTIMIZAR O 2. OPERAR

MELHOR

PORTFOLIO DE
ATIVOS

3. COMPRAR
MELHOR

4. VENDER
MELHOR

5. TRANSFORMACAO
DIGITAL

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS

Plano Estratégico Multivarejo 2018-2020

4 @ N\ N\ I N\ )
A Tk ke ==22 °
T ' - © © E—
ransrormag¢ao
L Portfolio ) Vender Melhor Comprar Melhor Operar Melhor )
Estratégia guiada por 5 principios
4 N\ ( | N\ N\ ( )
N\ Ve
£8) . . a) o
o I @0
Tomar melhores 7 . N . .
decisées de acordo com Entregar mais valor ao Realizar a operag¢ao Desenvolver e-commerce
Informacio Integrada: cliente sem custo adicional: com menor custo: e omnichannel:
« Clientes * Promocgédo Personalizada * Scan & GO e pagamento digital + Modelo E-commerce
« PLUs * Check Out Express « Logistica: otimizacdo da Rotina mais eficiente
R o Lista de Compra * RH: treinamento Digital « “Uberiza¢cdo” da entrega
\ Fornecedores ) ) y
S - - =
( < Sem necessidade de Hardware adicional )
,
Nyp™a /
I\SGII\ V\G P A / INVESTOR ,’

-

Day ,

-
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UM PLANO ESTRATEGICO BASEADO EM 6 PILARES.
1. OTIMIZAR O PORTFOLIO DE ATIVOS

2. OPERAR MELHOR

3. COMPRAR MELHOR

4. VENDER MELHOR

5. TRANSFORMACAO DIGITAL

6. REFORCAR A PROPOSTA DE VALOR DAS BUS

-
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1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE

ATIVOS

-
-
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2. OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER
MELHOR MELHOR MELHOR

5. TRANSFORMACAO

DIGITAL

6. REFORCAR A

PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS

a autoridade de marcas especialistas em algumas categorias.

r

\_

“@

o O

nossas lojas

~

Trafego de clientes nas

,

@va rejo

- en e en o
—-_~-‘
-
-
-
-
-
-

+

r

\_

Autoridade da
marca parceira

~

,

MELHORA DA EQUACAO DE
VALOR PARA AS DUAS MARCAS

* Aumento da Produtividade
* Refor¢o da proposta de valor do Hipermercado
* Aumento do patamar de rentabilidade com monetizagao do fluxo de clientes

e

PA bay”

/
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1. OTIMIZARO | , opepAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGAO | O:REFORCARA &=
PORTFOLIODE | “\p, yoR MELHOR MELHOR DIGITAL el bis tf a ’
ATIVOS VALOR DAS BUS g
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PORTFOLIODE | “\vip joR MELHOR MELHOR DIGITAL PROPOSTA DE ' extf a
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1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE
ATIVOS

2. OPERAR
MELHOR

6. REFORCAR A

3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGCAO

VALOR DAS BUS

Devido a alta rentabilidade desse modelo,

iniciamos a implementac¢ao do conceito
“Store in Store” no Pao de Actcar

’

\
\

v
/~

. extra e

4
’
’

N
~ P

~
~ -
S m—-—-—

1
hiper  PdodeActcar |' /
1

-
-

LOJA PAO
DE ACUCAR

ANALIA
FRANCO

o

PA b
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1. OTIMIZARO | , opepAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGAO | O:REFORCARA

PORTFOLIO DE PROPOSTA DE
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

. 32 LOJAS IMPLEMENTADAS
+ 6 ANTES DE 31/12/2017

Participacao das vendas de Téxtil o
dentro das vendas da loja '|'20 /0

RN Penetracdo do Téxtil o
TN Dentro dos tickets da loja +17% )
R N Fomm——— e /P\G PA / Bus™ .

- -
’——’_
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1 OTIMIZARO | , GpEpAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGAO | O REFORCARA =
PO ves = | MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL AL OR DA BUS “\\ extra /
» Supermercado )
N 1
Extra Super: Revitalizacao das categorias de Pereciveis

Reativacao do Servico & Otimizacao do Sortimento

A ' SO - 2
- "y . —
?‘ ; V&‘m - - _ \
FOCUS GROUPS COM CLIENTES PARA PEIXARIA: REINTRODUGAO DA PEIXARIA TREINAMENTO E
IDENTIFICAR AS NECESSIDADES (NAS 62-FEIRAS) NOVOS EQUIPAMENTOS

.i’ - WS EL Wy
e AR o

L » o

- - - - =

il. D e

73 e e

2. "
. Srlier T
ACOUGUE: CARNE COM GANCHOS PADARIA
E CARNE MOIDA NA HORA ARTESANAL

/‘
/

PA 63"/
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1. OTIMIZAR O 6. REFORCAR A

2.OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO ' ,'
PORTFOLIODE | "MELHOR | MELHOR MELHOR DIGITAL e e Y 'l‘ J

ATIVOS VALOR DAS BUS

-~

5 FRENTES DE ATUACAO
e N\ N\ N\ N\ 2 )
R
% kg /—\ e
, \Y T,
Percep¢ao Qualidade de Sortimento Renova¢ao Exceléncia
de Prec¢o Servic¢o Diferenciado de Lojas Operacional
\_ J \_ J \_ J \_ J \_ J
\\\\ _ //‘
|’64\| ﬁ.\ INVESTOR /
N e re T T s ——e GPA /Day //
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1. OTIMIZAR O = 6. REFORCAR A ' ,
2.OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO \ ,
PORTFOLIO DE PROPOSTA DE
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL R eEle '\ " /,
s PdodeAcucar ,
N I
\ 1
- N Pao de Acucar: Ser inclusivo sem deixar ]
- S~ - 1 -
de ser exclusivo 1
1

%

Percep¢ao i WA e r‘

deP
e Preco i

DESCON To

:Pﬂlm-fﬂﬂﬂqm

Lancamento do
aplicativo Meu

I:‘nmdn-l’-l-uuﬁ'un S PEFIE,

Desconto em
Junho 2017

,

’
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1. OTIMIZARO | ; opERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGCAO | O:REFORCARA \ ,
PORTFOLIODE | “mp yoR MELHOR MELHOR DIGITAL Jisee s k /)Y %
ATIVOS VALOR DAS BUS ' J
s, PdodeAcicar
N 1
\ 1
~ y 4 - - - ~
- N Pao de Acucar: Ser inclusivo sem deixar ]
~~~ I -
S
1
\

de ser exclusivo

%

Percep¢ao
de Pre¢o

Lancamento
de um novo
modelo de

tabloide para
Pao de Acucar
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1. OTIMIZAR O = 6. REFORCAR A ,
2. OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO PROPOSTA DE \‘ "‘ /
\ ’

PORTFOLIO DE
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS . ) ‘ y
N PéodeAcucar ,
N I
\ 1
- N Pao de Acucar: Ser inclusivo sem deixar ]
- S~ .
de ser exclusivo T
1
\
SA0 & PECAS \
O, 18 oas \
; JUNTOUE
7 : TROCOU" |iiasrs
Cﬂl.Eﬂl]HE! *
Percepg¢do g T, el .ff'-_'
de Prec¢o = :
- J . _ ' l ‘ ‘

/‘
/

Operacao

Juntou Trocou, /

baseada em selos / [\
colecionaveis.
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1. OTIMIZAR O = 6. REFORCAR A
PORTFOLIODE | %,2PERAR | 3 COMPRAR | 4 VENDER | 5.TRANSTORMACAO. | propostADE o
ATIVOS VALOR DAS BUS ‘\ II
s PéodeAcucar
N 1
\ 1
- N Pao de Acucar: Ser inclusivo sem deixar ]
. S~ .
de ser exclusivo :
\

%

Percepca V2
p¢ao :‘\ & ?&\
de Preco K o il

Bitaliano

Identificacao
de 10 produtos
iconicos da marca
Pao de Acucar,

agora com
posicionamento
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1LOTIMIZARO | , (opoab

MELHOR

PORTFOLIO DE
ATIVOS

3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGCAO

MELHOR

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE

MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

%

Percep¢ao
de Pre¢o

Identificacao
de 10 produtos
iconicos da marca
Pao de Acucar,

agora com
posicionamento
EDLP.

Pao de Acucar: Ser inclusivo sem deixar
de ser exclusivo

e
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1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE
ATIVOS

2.OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGAO

MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS

2

Qualidade de
Servi¢o

Oferecer o
melhor servico

Q0S NOSSOsS
clientes

- — -
- -
- -

P3ao de Actcar: Ser inclusivo sem deixar de ser exclusivo °-._

Média de # de clientes na fila

\
S

N\
4 4 N\
I I \
2,00 ! : %\
1 1 E \
1,530 1 : VN 5 \\
| | C
i85 '
- : : VALENTE
1,70 | l . /
1 1
1,60 : :
1 1 -30%
1,50 ! :
| :
1
140 : Langcamento ;
{30 1 do programa |
| e capacitagio |
1,20 ., colaboradores |
1 |
1,10 ! !
1 |
1.00 : :
jan/17  feu/17 mar/17 ab/17 malf17 junfl? ulf17 agofl? ==t/17 owtf17 P
/
\ ) ﬁ.\ INVESTOR //
__________ GP A Day ,

-

-
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= 6. REFORCAR A
2. OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO PROPOSTA DE

MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS

1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE
ATIVOS

Caxa Dxprass

: ,
A i \
< 7 de , ez R
Novembro £53045 DO Caxz oy
Qualidade de 13:40 12min e 7seg
Sel‘viCO . Ticket F I
L y 13:45 8
Oferecer o 1 3:50 Hordrio agendado - 13:45
melhor servico 13:55
a?:?lgr?tsjs? ° +15 mil usuarios
1590 — no primeiro més

P ‘. s )
~ -~ —rtre Tuber e b | ' - ) '._ J
~ - : ‘
~ /
\t7"'1\ -4 e T ﬁ'\ /’
] 1
GPA 55
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1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE

6. REFORCAR A

2. OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO PROPOSTA DE

MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL

ATIVOS VALOR DAS BUS

N\

Kathia Carlos Cabral
Sortimento Zannata Espegialista
Diferenciado Especialista em Vinhos

em Cervejas

Alavancar a
autoridade
existente através
do refor¢co das

categorias Fernando Eliana Relvas

assinaturas Oliveira Especialista
Especialista em Cafés |
em Queijos /

V.\G P A / INVESTOR
~~~~~~~ _ - _,—



1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE

6. REFORCAR A

2. OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMACAO PROPOSTA DE

MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL

ATIVOS VALOR DAS BUS

NOVO CONCEITO: VENDA A GRANEL DE GRAOS E NOZES,
SUCO DE LARANJA ESPREMIDO NA HORA E AGUA DE COCO.

el T

MARCA TAEQ ! E ! = !!.Kllllll!.l
COM > 400 PLUS lnfm

Sortimento
Diferenciado

Criacao de
novas fortalezas, ap , v
por exemplo S ‘ : Sy A V7 s | N
a categoria de ’ ‘
produtos saudaveis
a preco acessivel

P A / INVESTOR
/
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1. OTIMIZAR O 6. REFORCAR A

\ ’
PORTFOLIO DE PROPOSTA DE \ " J/
ATIVOS MELHOR MELHOR MELHOR DIGITAL VALOR DAS BUS \ ’ ’

\ ~ .
s, PdodeActicar /

2.OPERAR | 3.COMPRAR | 4.VENDER | 5.TRANSFORMAGAO

N 1
\ 1
- ~ Pao de Acucar: Ser inclusivo sem deixar de ser exclusivo "~._ |
~So - 1 -
~ H
[Errrrer ey \‘
T Principais conceitos da '
g "/‘ 1 72 Geracdo de Lojas P3o de Aclicar: '
’ T A
ol 1. Conceito Fresh Market
Renovz!gzéo 5 2. Gondolas de mercearia
de Lojas + perpendiculares
23
\ J ’:‘ 3. Integragdo off-line / on-line
=5 .
Renovar lojas de EL 4. Reforco do p'osuzlonamento
acordo com o saudavel acessivel

maior ROI

5. Conceito Store in store

\_ J

< ‘
~ /

Ny /

1741
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1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE
ATIVOS

~ )
AAAA
' /£
Renova¢ao
de Lojas
\_ Y,

Renovar lojas de

acordo com o
maior ROI

- - =
- -
- -

2. OPERAR | 3.COMPRAR

MELHOR MELHOR

P3ao de Actcar: Ser inclusivo sem deixar de ser exclusivo °-._

4. VENDER
MELHOR

5. TRANSFORMACAO
DIGITAL

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS
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1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE
ATIVOS

Renovar lojas de

acordo com o
maior ROI
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AAAA
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Renova¢ao
de Lojas
\_ Y,

2. OPERAR | 3.COMPRAR

MELHOR MELHOR

P3ao de Actcar: Ser inclusivo sem deixar de ser exclusivo °-._

4. VENDER
MELHOR

5. TRANSFORMACAO
DIGITAL

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS
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1. OTIMIZAR O
PORTFOLIO DE
ATIVOS
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Renova¢ao
de Lojas
\_ Y,

Renovar lojas de

acordo com o
maior ROI
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2. OPERAR | 3.COMPRAR

MELHOR MELHOR

P3ao de Actcar: Ser inclusivo sem deixar de ser exclusivo °-._

4. VENDER
MELHOR

5. TRANSFORMACAO
DIGITAL

6. REFORCAR A
PROPOSTA DE
VALOR DAS BUS
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Vice-Presidente de Recursos
Humanos e Sustentabilidade



aAn

20\ NOSSA GENTE EM NUMEROS P

+90 MIL COLABORADORES (+33 MIL INDIRETOS)

-
-
e =

Qd HOMENS 49%
MULHERES 51%

1.200 GRAVIDAS
(EM MEDIAS 223 NOVAS LICENCAS/MES)

54% DE COLABORADORES (AS)
SAO NEGROS (AS)

27,7 % DE MULHERES
GERENTES E ACIMA

95% CLASSECeD
RANGE SALARIAL OUT/17 (ATIVOS E AFASTADOS

é

187 MIL VIDAS

*MEDICO + ODONTO OUT/17 (ATIVOS E AFASTADOS)
% E DESCONSIDERAM COMISSIONADOS)

2.946 COLABORADORES (AS)
COM DEFICIENCIA

44% DE COLABORADORES (AS)
SAO DAS GERACOES Ye Z

ﬁé PA / i /.

’——’——-.



GESTAO DE PESSOAS E SUA EVOLUCAO NOS
ULTIMOS ANOS

( ) 4 N\
CENARIO PREVIO CONTROLE, PRODUTIVIDADE
zco)g 40% DE TURNOVER E EFICIENCIA

RH BASICO

Controle,

Produtividade e
Eficiéncia

TRANSICAO DA CULTURA E DO TIME DE GESTAO =>
X+ PLANO DE SUCESSAO INEXISTENTE

(S’?; 52% DE ENGAJAMENTO

07 AUSENCIA DE DISCIPLINA DE GESTAO (MERITOCRACIA)
— E D|FERENC|ACAO DE PERFORMANCE _
CULTURA MODELO DE GESTAO
Principal Gente (meritocracia,

sustentacao Processos, Coeréncia
em mudancas

INEFICIENCIA DOS SERVIGOS DE BACK-OFFICE DE RH;
MULTAS E DESPREPARO PARA E-SOCIAL

/

/
-l
V2

"o (7R /
GPA s

-
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GESTAO DE PESSOAS E SUA EVOLUGCAO NOS ULTIMOS ANOS
RESULTADO: PRINCIPAIS INDICADORES

ACORDOS SINDICAIS EM LINHA
COM A INFLACAO

131.8% 126%

00% 100% 100%

8,0% 80% 9% 96%
17%

2013 2014 2015 2016 2017
& % Acordo Coletivo/Inflagédo
@ % Acordo Coletivo

EQUIDADE DE GENEROS

126% 28

2%

27,8%
24,7%
221%

20,9%

2013 2014 2015 2016 2017
e Mulheres na Lideranga

40% CRESCIMENTO DA
PRODUTIVIDADE SEM PERDER O FOCO
NA SATISFACAO DO CLIENTE

2013 2014 2015 2016 2017
e Vendas liquidas/ HC (R$ mil por ano- FOOD)

MELHORIA DO ENGAJAMENTO
DA NOSSA GENTE EM 20%
66%

2012 2014 2017
@» Engajamento

43% DE REDUGAO DO TURNOVER
TOTAL (TO), 69% TO VOLUNTARIO

2013 2014 2015 2016 2017
@ TO Voluntdrio

« + DE 700 EXECUTIVOS COM
METAS INDIVIDUAIS

« 80% DAS POSICOES MAPEADAS
COM 70% DE PRONTIDAO
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O FUTURO DO RH
AUTOSSERVICO | ROBOTIZACAO | ANALYTICS
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INOVANDO COM O GPA LAB

INAUGURAGCAO PREVISTA : 11 DEZEMBRO DE 2017

PROJETO COM ALTA ADESAO DOS COLABORADORES
¢ Mais de 97% dos colaboradores aderiram ao projeto
¢ Os colaboradores escolheram o nome do espac¢o

FUNCGES DO LUGAR RESPONDERAO AOS PEDIDOS DOS
COLABORADORES E AS NECESSIDADES DO GPA

¢ Espaco para projetos digitais

¢ Espaco de treinamento e palestras sobre inovacao

¢ Canal para recuperar ideias dos colaboradores

“0 ESPAGO £ DESTINADO PRIORITARIAMENTE
A EVENTOS DINAMICOS, QUE ESTIMULAM A

DE INFORMAGOES, COMO BRAINSTORMING,

('GPA|
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SUSTENTABILIDADE E DIVERSIDADE

TRABALHO REALIZADO ACAO E FOCO

GESTAO DO IMPACTO AMBIENTAL

* Programa Novo de Novo: lancamento do Tira Manchas Qualita

* Implantacao da maior usina solar brasileira com placas
fotovoltaicas no Assai (Goiania)

» Parceria contra o Desperdicio: doacdo de mais de 1,4
toneladas de alimentos para mais de 300 entidades
cadastradas

2\
BEM-ESTAR ANIMAL
A ¢ Lancamento de linha de ovos Cage-Free TAEQ

PROMOCAO DA DIVERSIDADE
Fﬁj OMOCAO [

¢ Semana da Diversidade GPA: 150 convidados (as) externos
Dﬁ] (as) e mais de 100 mil colaboradores (as) impactados (as)
com as agoes.

PROMOCAO DA DIVERSIDADE
¢ Implusionar a agenda de Diversidade do GPA

GESTAO DO IMPACTO AMBIENTAL

* Aumentar volume de alimentos doados e reducdo
do desperdicio

* Implementag¢ao de lojas com CO2

ETICA SOCIAL

e Auditorias sociais de 100% dos fornecedores de
Marcas Exclusivas

COMPROMISSOS ASSUMIDOS

. Coalizacdo Empresarial para Equidade Racial e de Género

. Principios do Empoderamento das Mulheres - ONU Mulheres
. Férum de Direitos e Empresas LGBT
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PRINCIPAIS CONQUISTAS

o S fh Ak

GPA, EMPRESA ONDE OS BRASILEIROS MAIS SONHAM EM TRABALHAR

CAMPEAO

Linked {1}

TOP COMPANIES

O ranking leva em consideracao
0 engajamento da pagina
e o interesse por nossas
oportunidades de carreira.

ELEITA PELO SETIMO ANO
CONSECUTIVO

CartaCapital

EMPRESA MAIS ADMIRADA NO BRASIL

Critérios: Etica, Qualidade em Produtos
e Servicos, Respeito ao Consumidor/
Cliente, Responsabilidade com o
Meio Ambiente e com a Comunidade,
Presenca nas Redes Sociais, Inovacao,
Compromisso com RH, Compromisso
com o Brasil e Solidez Financeira.

MELHOR EMPRESA
BRASILEIRA COLOCADA

Forbes
MELHORES EMPRESAS DO MUNDO

PARA SE TRABALHAR

Os funcionarios avaliaram seu proprio
empregador e qual seria a probabilidade
de recomendar a empresa a um amigo
Oou parente.

/‘
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As acoes e foco para 2018 continuam no fortalecimento
da Cultura de Gestao e Cultura GPA

p [\
g@;@ PERMANENTE BUSCA DE PRODUTIVIDADE, COM ENGAJAMENTO DOS NOSSOS g ;)’3
COLABORADORES GERANDO MAIOR SATISFAGAO DOS CLIENTES
O O 0O O o) ’QD 0O O

q ib" q | =1 DESENVOLVIMENTO DA NOVA GERAGAO DE SUCESSORES q | >1 q | =1
M5\ Mz sN M5\ AP o\
] | 1 | - 1 | 1 |
o0 U0 INVESTIMENTO NO RH DIGITAL, MAIS COLABORAGAO, o0 OO

L] L1 FLEXIBILIDADE E AUTONOMIA DE GESTAO NAS LOJAS L] L]
( @E)) ( @i)) PROMOCAO DA DIVERSIDADE E DA INOVACAO ( @i)) ( (ii))
S N S N S o RZ8
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COMBINACAO DE NEGOCIOS

SINERGIAS QUANTIFICADAS
REDUCAO DE ESTOQUE “ONE-OFF”

SINERGIAS CAPTURADAS
R$325MM CAPTURADO

DE R$ 325MM PLANOS DE ACAO NO 4T16
IMPLEMENTADOS

EFICIENCIA OPERACIONAL

DE REDUGAO DE CUSTOS
POREM CONSIDERANDO O

RUN RATE QUE JA ESTAMOS,

LOGISTICO PRINCIPALMENTE COM O AVANCO

- DO RETIRA FACIL, ESTE NUMERO
MULTICANAL INICIO EM NOV. 2016 PODE SER MAIOR

RESULTADOS FINANCEIROS

RECURSOS HUMANOS

("GPA b5
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TRANSFORMACAO VIA VAREJO

LOJAS PREMIUM
ATUALMENTE COM 51 LOJAS NO
FORMATO, COM POTENCIAL PARA
MAIS 49.

LOJAS HUB
PROJETO PILOTO LOJAS COMO HUB DE
DISTRIBUICAO.
REDUZ O RAIO MEDIO DE ENTREGA
MELHORANDO O NiVEL DE SERVICO

PRECIFICACAO REGIONAL
ROLL-OUT MODELO DE PRECIFICACI\O
FINALIZADO EM SETEMBRO

NOVO MODELO REMUNERACAO
INICIO DO ROLL-OUT DO NOVO MODELO
DE COMISSIONAMENTO NAS LOJAS

EVOLUCAO ESTRATEGICA DO

MARKETPLACE
AJUSTE NA BASE DE PARCEIROS DO
MARKETPLACE PELO NIVEL DE SERVICO
E ALINHAMENTO COM NOSSA VISAO DE
CLIENTE.

FULLCOMMERCE

EXPANSAO DO CLICK&COLLECT
~32% DAS VENDAS DOS PRODUTOS
ELEGIVEIS NESTE MODELO EM SETEMBRO/17

MELHORA NO NIVEL DE SERVICO
MENOR CONTACT RATE DA HISTORIA;
EVOLUCAO SIGNIFICATIVA NO RECLAME
AQUI E NO NPS

/‘
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ATIVO UNICO

MODELO DE NEGOCIOS COMBINANDO LIDERANGCA E ESCALA

MARCAS RECONHECIDAS NO VAREJO BRASILEIRO QUE ATENDEM TODOS OS NiVEIS DE RENDA
MAIOR REDE DE DISTRIBUICAO E CAPACIDADE DE ARMAZENAMENTO (26CDs)

MAIOR OPERACAO MULTICANAL COM 966 LOJAS DISPONIVEIS

BENCHMARK NA VENDA DE SERVICOS FINANCEIROS (GARANTIA ESTENDIDA E SEGUROS)
NEGOCIO DE CREDITO PROPRIO (CREDIARIO)

CONHECIMENTO DE MERCADO ENGLOBANDO OS NEGOCIOS ONLINE, LOJAS E CREDITO

~)
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VIA UNICA: IMPACTO EM TODA SOCIEDADE

\NVESTIDORE

el GRANDE CAPACIDADE DE REALIZAGAO

MAIOR MALHA LOGISTICA DO VAREJO
BRASILEIRO

IMPACTO POSITIVO NA SOCIEDADE

CREDITO E MEIOS DE PAGAMENTO

4 o
§ Loamas &\ Qp ESCALA E PODER DE NEGOCIAGAO COM A
INDUSTRIA
Q Iy i@
“I LOJINHAS P"fos -VO
g.— FisicAS commence (o) FORGA DAS MARCAS
s .
w Powered by m CAPILARIDADE E LOCALIZAGAO DAS LOJAS
—
)[ @ /\/_ PORTFOLIO DIVERSIFICADO DE PRODUTOS
LOJAS ! H E SERVICOS
viavarejo
<
(o]
3
<

VENDA
DIRETA

SOLIDEZ FINANCEIRA

FLUXO DE CLIENTES EM TODOS OS CANAIS

PO LEO0 OO
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CLICK&COLLECT: AUMENTANDO A PENETRACAO

= @)retira
rapido

RETIRA RAPIDO ALCANGOU 28% DE ITEM JA REPRESENTA 22% DAS
ELEGIVEIS NO 3Q17 VENDAS ONLINE

o
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Vendas ‘mesmas lojas’ crescem 4,7% nos 9M17, mesmo
diante da forte deflacao alimentar

8,7%

.\6’3%— > 5,4%
4,9% e GPA Food SSS Real
3,3% o
CRESCIMENTO W 6 === GPA Food Real
VENDAS 31:5/4‘1-1/11'17 2117 3117
-3,5%

-4,9%
< volume > (1) Excl. IPCA 12M Alimentar
+120bps
PARTICIPACAO DE VENDAS

9M17

P Multivarejo Assai
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Recomposicao da margem bruta em todos os negodcios,
mantendo um nivel adequado de competividade

MARGEM BRUTA* }

GPA Food Multivarejo Assai

9M16 ] oaM17

*Excluindo créditos fiscais ndo recorrentes,
sendo R$447 milhes nos 9M17 e R$288
milhoes nos 9M16.

é MARKET SHARE* )

+460bps
30,0%
v
0, P B P
0, o =
2rens E / 8 AE
/
=

Multivarejo Assai

PERO916 P | PER0O917

*Fonte: Nielsen | R$; Multivarejo:ML e Assai:TL
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Diluicao de despesas impulsionada pela evolu¢ao de
portfolio e controle das despesas

%)

estaveis

-17,5%
v Z 7

| | Despesas com vendas GPA Food
Despesas Gerais e Administrativas GPA Food

- [o}
] -15bps
] -
L] L] L] L] L]
ENERGIA ELETRICA PESSOAL ALUGUEL MARKETING DEMAIS DESPESAS
N
N
1961
SNaA
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Recuperacao de margens e exceléncia operacional impulsam
o resultado dos negocios...

MARGEM EBITDA AJUSTADO (EXCL. CREDITOS NAO RECORRENTES)

GPA Food Multivarejo Assai

9M16 [ | 9M17

i VALE DESTACAR NESTE DESEMPENHO: i

(i) GPA FOOD COM FORTE EVOLUGAO DE 120BPS
(i) CRESCIMENTO DO EBITDA DE ASSAI DE MAIS DE 70%
(iii) MULTIVAREJO QUE VOLTA A PATAMARES DE MARGEM EBITDA SUPERIORES A 5%
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Manutenc¢ao da capacidade financeira com reduc¢ao
significativa do resultado financeiro

Caixa Incl. Recebiveis
| | Divida Bruta
=== Djvida Liquida Ajustada

| Resultado
Financeiro LTM

@ Resultado Financeiro
LTM (% vendas)

/‘
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Investimentos focados na otimizacao do portfolio e formatos
de maior retorno

DISTRIBUICAO CAPEX® LTM3T17 EVOLUGCAO CAPEX E ROCE

INFRAESTRUTURA _,
E OUTROS '
NOVAS LOJAS
E AQUISICAO
DE TERRENOS

2014 2015 2016 LTM3T17
.| TOTAL CAPEX (MBRL) e ROCE




FIC : Fortalecimento de nossos servi¢os financeiros

CARTEIRA (R$ MILHOES)
o RSN

50% ITAU / 50% GPA

FORTE CRESCIMENTO
DA CARTEIRA

3016 3Q17 3016 3Q17

CARTEIRA ATRASADA (% >30D)
22%

NIVEL DE CARTEIRA
ATRASADA REDUZINDO E EM
LINHA COM O MERCADO

18% @

3MM DE CONTAS ATIVAS*

16% 16%

3Q16 3Q16  3Q17 3Q17

/\] CARTEIRA

ﬂ [I R$ 4,5 BILHOES*

/\] FATURAMENTO

ﬂ ] I] R$ 12,6 BILHOES*

LAIR/CARTEIRA (%)

MELHOR RENTABILIDADE
ACUMULADA NOS 9M17
MESMO DIANTE DE NOVO
MARCO REGULATORIO

*RESULTADOS ATE OUTUBRO 2017 9MI6 9MI6  OMI7 9OM17
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Prioridades eStl'ateglcaS pPara 0 Proximo ano continuaramem
linha com os projetos iniciados em 2017
EM 2018 VAMOS CONSOLIDAR NOSSOS PILARES FINANCEIROS:
EOd EO4 EO4J EO4  CONTINUIDADE DA OTIMIZACAO DO PORTFOLIO DE LOJAS 504 £O04 EO4 £O4
qmm  CAPEX SUPERIOR AO PATAMAR DE 2017, COM FOCO NAS ABERTURAS DE /1y /I /1D
izl Lzl 1121 ASSAIi, REFORMAS DE PAO E CONVERSOES DE LOJAS izl 1121 11|
CONTINUIDADE DOS GANHOS DE MKT SHARE. VENDAS MESMAS LOJAS:
‘fﬁ\‘ﬂ’ﬁ ‘fﬁ\ﬁﬁ « ASSAI ACIMA DA INFLACAO DE ALIMENTOS ‘fﬁ\(ﬁﬁ ‘fﬁﬁﬁ
[ [ « MULTIVAREJO EM LINHA COM A INFLACAO ALIMENTAR [ [
CONTiINUA MELHORIA DE RENTABILIDADE NO SEGMENTO ALIMENTAR @
CONTINUA DESALAVANCAGEM ATRAVES DAS OTIMIZACOES DE WORKING CAPITALE .
REDUCAO DO RESULTADO FINANCEIRO PARA CERCA DE 1% DA RECEITA Liquipa [l [
AMPLIACAO DOS SERVICOS FINANCEIROS- CARTAO PAssAl 5 [P &5 TP

SINERGIA LATAM DEVERA ATINGIR MAIS DE US$ 75 M DE
ECONOMIAS PARA O PERIMETRO BRASIL
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