Agenda " GPA 5
Par
té 14:30 CEO

e 1445 Assai e Compre Bem
& 1500 Extra

P 15:15 Paode Agucar
\ 15:30 Proximidade
1540 GPA Mals
15:50 Coffee

16:10 Transformagae Digital
168:20 Marcas Exclusivas
16:30 CFO

1640 Q8A

Peter Estermann
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Panorama Geral: Varejo: Cashand Carry:

v Ambiente macroeconomico v Segmentoaltamente fragmentado v Segmentomais concentrado
e politicocom sinals de v Potencial de expansio do segmento premium v Ferie expans3odos macres
melhoria v Cadeas nacionas: revisho dos modecs de players e dos players locais

v EstablzacSodamigaciode fochar .
canas

PenetracdoNacional (*): i 4 Nossa performance nesse cenario:
Lojasem 19dos 27 ]
estados brasileiros

Partcipacio das vendas
porregao

@ Norte

® Centro-Oeate
® Sudests

® Nordeste

& sul Ganhos de market share amtodss as bandsiras ()

EA D32 <A Resultados consistentes, emnha como guidancs

o Portfolio multicanal, muiiformato e multiregiSo

Otimizac3do do portfol VErs3o, renovagao e novos concettos

ipais Pilares Estratégicos

Otimizacao Reposicionamento

Portfolio de Lojas Marcas Exclusivas ITANSEOIMACED AN Opercia) ENciencia

v Forte expansao do Assai v Reposicionamento damarca + Criagdo da Diretoria Executha v Dinamismo comercial
v Revisdo do posicionamento do mem* v Fortalecimento do programa T s
Exvnbuper: comunicagio defidelidade: MeuDesconto/ v Segmentag3oda oferta deacordo
+ Conversdo para Compre Bem Meus Prémios (acordocom com as caracteris§cas de cada
+ Revislzasiopara Mercsdo Exts ¥ Malior qualidade e Liveio) microregido
PR den. v ParceriaChef Time v Produtos perecivels como
v’ Revitalizacio e modermizacio + Reviso campietado diferencial
dos atvos: p v E<ommerce alimentar:
+ Reformes Pio deAgicar remodelacio dositee v Otimizagbes do modelologistico
* Reposcionamente Exdra Hiper v Fortaecmento da marca Taeq mpﬁnﬁodossuvloosde (Ex: MNHLID)
» Renovagiodas postos edrogeres. Rolliout domodslointegrado rg:trgay epressiedquee | pedugsodoniveidequebr
« Maior atratividade das gaienias com fomecedores parceiros :
comencas — .
Sustentabilidade
Gente S + Dversdada
« Procubwdado + CONCInmzecan consiamdor & cadan procubve
= « Desarnabanank) 02 pessoes + Invesimantn socel ; [ GP

« Copaciacin. mehom no nil de sego * Gestiy arpecks ambientsl



Video | Titulo do Video

AN ""GPA b5y [
Prioridades para 2019-2021
+  MaioradaptagSoacadaregio Foralecimento dos prncpais
Acelerar a diferenclacio geogrifcs dfemncas “Mercas Focono
doGPAatravésde: - OCtimizaciodadreadasiciss: Excheias's 'CRMe Qmnechanne
rentablzagiodomy Fidoiagic’
A COMPRE
(oS extra [@EEN L)
-~ CashandCary | Mainstream Premium
" v "Ocupar o mercadc” * ¥ v Super: Adspiacdoacadanichode v Consclidar o posicionamento
SXpANSAH0 para noves estaks @ mersado Mercado Exyaou “high - ena’, referénca em
ccf\sddaqsompmgas Cempre Bem tbv_a;so.mmonwdo
A—— v Hipes: Reforgo da proposta de B
¥ Aumentar s efodncs valor: Nivel de senvico, Expeniénca v 'Saturaro mercado | sbeduras de
opearaconal digital e Onnicanaldade logsemarsasjjexsentsse
' Amoliar os sarvicos expansio para novos estados
v FortaiecmentodoPaodeActcar
comomarca nacional
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Produtividade _

Crescimento; Venda por m?; Cartao Passai:

¥ 61lo@sabsrasemcncoancs Evolugdode 71% desde 2013, Mas de 500 mi cartBes enmidos

v 42 expansdooganica chegandoa RS dmilporm

v 18lops converidas Wi-Fi:

Area idae: Venda Média de Expanséo: Melhors no atandmento e

Dmk::a':;aéma' Lo@a nova comvendas anuais acma conheomentodo perfl de chents
de RS 200 mihdes

Expansao sustentada pela Automacdo da operacdo

propria geragio de caixa Venda Meédia de Conversao: de loja

Evolucao de

Marcas
rentabilidade e Brasileiras

forte geracao g‘lais\; Valiosas

de calxa 018




Sélido desempenho de vendas 4 @

com ganho de market share 201322017 Venda Bruta:
~3X maior
Aumento de Market Share em um
Consistente aumento das Vendas Brutas mercado em pleno crescimento
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Forte expansao geografica nos ultimos 5 anos

v 75 Lojas v 144 Lojas
¥ 12 Estades ¥ ¥ 18 Estados

¥ 272minY dedreadevendas @RS ¥ 584 min¥ de areade vendas

¥ Parque médio: 3,6 mil m? ¥ Parque médio: 4, 2mil n¥’

¥ 11,5 mil colaboradores ¥ 34 8mi colaberadores

Area de Vendas
2 vezes malorem
relacdo a 2013
e ms ma ms e wr 2018
e, - g Vendas (TTP) == Nimes e Logs
-~ “\‘ \’.‘ Eanud can 218 ok oganiio o o conamiRs Tl condden 0 Rt 06 2 kge deda X0
Alta produtividade das lojas novas
Nimerodelojas Area deVendas
134 Lojas (set/15) 548 milm? (Set18)
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Assertividade das conversoes de lojade 2016 a 2018 @

Caracteristicas da conversio

~
=<\ Maturacdo @ Crescimantode 24X nas
_/;) mais rapkla Jy  vendas 19 conversdes
desde 2016
Fhuxo de Clientes S Retomo(TIR)de
1.3X maior = 0% ad0%
Maior participagac ~ Payback
de pessoa fisica s de3adanos
Ticket Médio Margem EBITDA
&% 18X maior 140 bps maior )
S, i
("GPA 55 ...
Alto potencial de crescimento
Micro e Pequenas Empresas do Brasll
Baresa i
: Merceanas
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Solugoes Financeiras [ASSAI

Alta aceitacao da proposta do Cartdo Passal
/) Altaaceitagio N
) docCartiioPassai [Jr-_ﬂ;g Ticket Médio

Mais de 500 mil cartoes \_/ 50% superior

emitidos em 10 meses*
(" O ten 18}

" Indice de Penetracéo
Comaumento de 300 bps
emrelacgdoa 2017,
representa 5% das vendas

7 $>i . Faturamento
WY Mais deRS 1.3 bilhdes
em vendas totais dentro

e fora das lojas Assal

@

== 0 —
l o | =
= = Secadastrae = l‘\::ﬁ ——
P : fomece N
~ O cliente Recebe _E‘\
® acessao\Wi-Fi info naqﬁbes poea andncios, =

Com intuito de atender na Frentede conheceimmos promogoes, Entra na pagina que

mehor os Caixa ehor o seu perfi informagdesno desejamos divulgar
consumidores, Assai Celular (nossosite,
passou a oferecer \Wi- campanha, promocdo

Fiem suas iojas com fomecedor)e

pode navegar




Inovagcao

Automacao da operacao de loja- RUB

Solugao colaborativa que tem como principal objetivo apoiar operacoes de “chao de loja” do
varejo e atacado stravés de uso de tecnologia

E H Redugodos indices de r@% Aumento na eficiénciada
Hg ruptura de exposicdo ! mao de cbra
-9 - .
—(}:r Rapiezno atendimentoao ‘ Cormreta exposiciods precos
=N\ ciente
\/ Mehaor controle dos niveis de S Faciidade na remarcag3o
EJ estoque em loas = dos pregos
E¥ =
s (of ™y Melhor gestio da equipe em == \isdo centraizadas em
b «';{«_ B ;'., 038 (D

tempo real <
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COMPRE

COM P RE Conhecimento
E""""‘?‘ ne operncional de :
operaciode BE e varejo
B bebocusto gestho de categorias
SUPERMERCADOS 2
Posicionamento Expanséo Diferencial Baixo Custo
v Concorrentes: v 1" Onda: piloto de v Foco: Excelénclaem v Operacdo: Baixo
supemmercados regionais conversdode 13lojas atendimentc e em custologisticoede Tl
1 : s
< PabkioMvoicusseBee: | M8 W‘ v S ahmi. SCOM  Marketing: Jomais de
v . v Potencial: 70 a2 100 ioas ofertas e comunicagao
Prego: Com menor Supermercado Extra v Sortimento: 7 mil digital
vanabldgde: cancorendo proditos, com exceléncia
oomos_pmcupahsplayers nos servicosde agougue, v Emgabigtana
& regionais padaria, FLV frescos Lojee Raoeh ge ;
) perecives v
g, (TEPA g
GPA 55" ;..
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COMPRE

Resultados Iniciais e Perspectivas para 2019 .B.EM

‘Primeiros resultados demenstram a assertividade do projeto

Préximos Passos ...
n
= Bl
Acompanhamento
& == (152
Numero de \
&/ Andlise de potenciais Clientes - -

conversfes
Ceontinuidade na construgdo de iy @
relacionamento com fomecedores Ticket o
- m B
. o > Apds Conversio
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/¥ Crescimentodevendase Expansio
~/ . participagdo de mercado ((( ))> v Ampliagao da presenca nacionaldo Assal
v Manter crescimenio de SSS buscando a consolidagdo
acima da infiagdo v Manuteng3o da assertividade da expansio
¥ Ganho de Market Share v Abertura de 15 3 20 lojas doAssai por ano
v Rof-out de lojas Extra Super para Compre Bem
~ ! ’
1~T Aumentar a eficiéncia operacional - Solugoes Financeiras
{g}{cz} v Controle de Capital de Giro N v Aumento do pertféiode
v Controle das despesas produtos e services financeiros
v Aumento de produtividade
v Expans3o sustentada peda proprda
geracdode caxa

%

COMPRE
Prioridades 2019-2021 i BEEM




extraz>

Extra: Forte Presenca Nacional

Marca Omnichannel

Presente em 112 exE?g + de 280 milhdes de
17 Estados ARe extra tickets ao ano em nossas
: wrseyral 653 lojas e e-commerce,

v

183 - D

o equivalentea maisde 1.3 visita

. osto R
71 pextra = por cada brasileiro, emum ano
113 - & droggla,
nuoo
23 iy



Nosso Propdésito @

O EXTRAE UM
GRANDE VIABILIZADOR

Paraisso, usamos a forca e tamanho que s6 0 EXTRA tem para
DAR A VOCE MAIS ACESSO a produtos e servigos de qualidade o ano inteiro.

Com alegria, gentileza e dedicagdao LEVAMOS ECONOMIA para que fodos os
brasileiros possam viver melhor como gostam e desejam

Conte sempre com o Extra, va sempre ao Extra. Pols sempre faremos de tudo
para que vocé nao precise abrirmao de nada do que
& importante para vocé e para a sua familia

Fateana Karia, Cherte Chibe Extry

Extra: 12 anos eleita a marca mais lembrada

Marcas
Brasileiras

12 vezes

Top ofMind

Mais Valiosas
2018

Extra: 20° mais valiosa
e Unicanosegmento
LONSUMDOR
M O DERNDO Prémio
BRWee k
ESTADO 2018

ARCAS’

.......

(7GPA 55 ..



Nossa
Proposta de Valor

PRECO BAIXO E

VARIEDADE DE
SORTIMENTO

Abrangéncia
& Amplitude

Experiéncia

com o cliente

.......

Nossa
Proposta de Valor

PRECO BAIXO E

VARIEDADE DE
SORTIMENTO

Abrangéncia
& Amplitude

Experiéncia

com o cliente

.......

Focona
Categoria de
pereciveis

Focona
Categoria de
pereciveis

Exceléncia
operacional

Exceléncia
operacional

w

Eventos
sazonaise

ativacoes
comerciais

"GPA 55

w

Eventos
sazonaise

ativacoes
comerciais

' GP Day



Experiéncia
com o cliente

Nossa
Proposta de Valor
PRECO BAIXO E

VARIEDADE DE
SORTIMENTO

Abrangéncia
& Amplitude

Experiéncia

com o cliente

--------

5

v Foco na satisfacao do cliente ISC

v Formagao de funcionarios Extra:

Movimento Click - rmais de 23 mif

v Alavancagem Clube Extra: 60% ds venda

v Maior Digitalizacao e foco no APP: Meu

Desconto, Meus Prémios e ecommerce

v Juntou & Ganhou para todos os ciients:

+de 3 mithdes de prémicstrocados
¥ Viva Bairmro: loja como Centro de
convivéncia
Focona
Categoria de
pereciveis Exceléncia

operacional

Eventos
sazonaise
ativacoes
comerciais

O\GPA Dny_”.': X
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~ = v Ab éncia afica
Abrangéncia SO

& Amplitude v mf:;ompm: formatos e

J - -
v Amplo sortimento: agougue, FLV, m
beleza, bebé, casa, telefonia,

eletrénicos e automotivo

¥ Marcas Exclusivas: alimentos e
nao-alimentos em sinergia com o ARKITECT
Grupo Exito no téxtil com Arkitect

e Bronzini m
v Importados exclusivos

v' Store in Store

"'GPA sy ..
Proposta de Valor |

PRECO BAIXO E
VARIEDADE DE
SORTIMENTO

Abrangéncia Focona sy
& Amplitude Categoria de sazona_ls e
pereciveis Excelencia ativacoes
Experiéncia operacional SOMECH
com o cliente

‘ GP Day



Focona
categoriade
pereciveis

Focona
categoriade
pereciveis

Qualidade e frescor todos os dias

" Cesta completa de pereciveis

Exceléncia no nivel de servigo:
balcao de atendimento

" Experimentacao através de

degustacoes
Ativacao diferenciada como

“Carretdo”, sazonais, fabricacdo
propria e peixaria flex

- o

w



Focona
categoriade
pereciveis

Focona
categoriade
pereciveis




Focona
categoriade
pereciveis

Nossa
Proposta de Valor

PRECO BAIXO E
VARIEDADE DE
SORTIMENTO

Abrangéncia Focona B
& Amplitude Categoria de sazona_lse
5 pereciveis Exceléncia camacr;:s
Experiencia operacional

com o cliente

"GPA 557 ..



Exceléncia

v Conversoes & Revitalizagoes

operacional
v Polivaléncia

v Revisdo de sortimento

v Eficiéncia Logistica & Mini Hub

¥" Melhoria nos processos de loja:
Produtividade

v Otimizacao de despesas

"GPA 557 ..

Proposta de Valor
PRECO BAIXO E

VARIEDADE DE
SORTIMENTO

Abrangéncia Focona Eventos
& Amplitude Categoria de sazona_is e
pereciveis Exceléncia Stivacoes
Experiéncia onil comerciais
com o cliente



Eventos
sazonais e

ativacoes
comerciais

¢ 7 Jl s P 2
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Forte calendario de ativacao
comercial

" Criacdo de novas datas de vendas

no calendario brasileiro

Foco na ativacdo de grandes
festivais de categoria

Maior utilizacao do digital na
ativagao do calendario: “TUDO"

2018: Consisténcia e inovagao todos os meses

B iy,

fethe oy sl

w
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momento,
nova
promogao

comunicagao
em sortimento




Sazonalidade

de corvejos
do Brasil,

e PR




Clube Extrae

IUDE BAUT Fidelizacao
digitalizagao

MEv DESCONTO
 +MeusPrEMIOS *




Pioneirismo na
frilogia, com
grande impacto
navenda

midia espontanea:
+ de 600 matérias (GPA 55/

MERCADO

EXE?B
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“A gente vé que mudou o otendimento NO OFOUGUE, NOS COIXIS" pwa oo wussa - fins

“Eu confio em comprar uma came aqui, sei que oquela que escolher eles irbo cortar do jelto que QUerD™ ywes s
- B3 fol)




Principais
iniciativas S ;
revitalizagao oA L)
Extra Super *0 e
em 2018 :

Alnhamen
v’ Sortimento mais

restrito em merceara m

v Maior&nfase em
@) perecivels

¥ Mener intensidade de “"High low’

EXTRA Mercado: roll out pioto

v Nova dindmica de ativagao
23 s inauguradas na regido metropolitana de S0 comercial

Pauio come projeto pioto :

Marcas Exclusivas

v Aumento na participag3ao

< v Ampliagao do mix de itens
“\_ v Ainhamento promocional K2
Rz com Extra Hiper

Marca Exclusiva jates /7\ /

P o
)

O Mercado Extra:

" LATICHNOS
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MERCADO

extra

O Mercado Extra:
Resultados iniciais dos Ultimos 6 meses: 10 lojas

Extra Super MercadoExtra Extra Super IMercadoExira Extra Super Mercado Extra

Restoce wiares 3 pefamance rida desds a nauguracho des s

+ 200%

gaass, ' de crescimentona
inauguracdo




Importantes Ganhos de Market Share durante 2018 e

exﬁa EXEB

Hripe Mupermsrtado

2017 2018

AS HIPER

,,,,,,,

Fonte: Nielsen- LAL YTD ju 5 "'GPA 55"} ..

2018: Melhoria do Indice de Satisfagao do Consumidor

[ I ]
ISC e
745
 m—
Extrabiper ﬁ 707 pr————
cxﬂ 689
=8
2017-04 2018-01 2018-Q2 2018-Q3

.......
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Prioridades Extra 2019-2021

Otimizare
rentabilizar

os ativos:

¥ Estacionamento
v Mals
¥ Depésita
v Areade Vendas

Reforgar a diferenclagao

da marca através de:

v Pereclveis, Ndo aimentar,
Marcas Exclusivas e Store in
Store

¥ Revitalzagdodasiojas: Extra
Super para Extra Mercado

Ampliara lideranga no
e-commercee
multicanalidade
v Ofimizagdo do Clube Exira

v Digitaizagdo das
comunicagses

v Expans3o do Express

v Expans3o do “Last miler”

Manter o crescimento

acima da inflagao:

¥ Forte calendano de ativacso

¥ Foconas sazonaidades e
no Clube Extra

¥ Continuidade promogSes )
colecionaves



PaodeAcucar

O Pao deAgucar em numeros:
@ Lojas @ =
Lojas E-commerce
Paode Minuto .

Rio de Janerc | 10.9%
Sio Paulo | 66,8%
Centro Oeste 9,29
Nordests | 131%




Posicionamento = Seseee

Nosso PROPOSITO
Insprar, ncentivar e oferecer melos para que cada vez mais pesscas entendam que a felcidade (a
prépria, dagueles a sua volta @ a do planeta) é simples. real e esta ao nosso alcance.

| 4

Nosso TERRITORIO
Felcidade imperfeta, dodiaa dia, possivel, reale pessoal

Nossos MODELOS DE NEGOCIOS

PILARES DO NEGOCIOS
DIFERENCIAGAQ INOVACAO EQUILIBRIIO

Garantir o inclusivo, AGREGANDO O EXCLUSIVO

@ valor °

DIGHALIZACAO o PERSONALIZACAO ATIVAGAO

SAZONALIDADES DINAMICAS
oo




Dinamicas de ativacao, Especiais & Festivais como alavancas de diferenciagao

Pdo de Acticar,
inclusivo, sem deixar de ser exclusivo

ESFECML VDA
FLANO YERAD SADAVEL
FESTIVAL oMb
DALMPEZA | ITORANEAS
o A
Pty

FESTIVAL DE

ESPECIML
DELICIAS DE
INVERINO

i T H =

- =
JAN JUL
PREGOS OFF: O
FLANOHVERN,
550

Framework 2018

Confinuidade da estratégia de ser inclusivo sem deixar de ser exclusivo, intensificando as agdes que esido dando resultadoes
@ acrescentande novas iniciativas para afrontar os desafics.

1) [2) [3) [ P o M &)
=3 EE B =
°
® - tif D 05

Desconto Focado Entregar o "basico” Alavancar a Focarna Appintegrado com

Mg g e 0 D sufordade existents predutidade e na E< fovrgv
Estaiéga oF ngmm) Sodventy | Comuncaciy exceldnea TR / SRR
Promecenal Mg da og) m'mm Wracss aaas)
Produtos lcénicos Criar novas forislezas Sechx; D osios
EDPL froddes npanicos

Wil siore

Pricng

. "‘Q‘" 0
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Ganho consistente

de Market Share

69 L2
M

2017 2018 2017 2018

AS SUPER

s
Ma [‘a/_-a.
=
’ +5,0p.p.

Participacao Venda Identificada
Participacao na Venda dos N
' W e

X ﬁ e Meus
; ) Clientes Prémios:
Indices Base 100 Clems Mas Clems \aioso Clere Premum fidelizacdaode
Premiume
Visitames 100 120 140 valiosos Cheties
representam através de
Ticket médo(RS) 100 106 203 74% das desafios
vend mensals

| Gastomédio(Rs) 100 128 303 ) /7\
G




" A - Lojas ja reinauguradas:
novo 2= i = Aphaviel

conceito > g ([T] Dobedt
de Ioja 4 2 : . Campras—apum
2. CardosodeAlmeida

Cemo Cord

Sao CaetanodoSul
S&o Jodio
Teodoro Sampaio

Reinaguragoes recentes

Guaryjs-SP
Joaqum Flodana- SP

/_Adega
)Peixaria

Sushi*=

&
Rotisserie «— by
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Resultados das lojas G7: resultados positivos na visao do clie

‘Nuncative um Piodedgicarde “Areforma dexou s ioja

indice de Satisfacao Cliente Oculto

pradferéncia, comproonds esiou. mas benta & mais
76,7 (z118) 89,7% lojas G7 pés reforma’ Mas depaisdareforma, essaiga imeligente Acompra
75.4{3T17) 85,4% demaisioBs PasSsOuU 3 SEra pimeanm opgio esta mais faci’
Aumariode+1,3p.p.no indce Diderenca de+4,3 ppcarperadocomas ‘uzra * ”:,'TT” donide carre
e st shrEo apds a% refonmas demais loss dentro do pertada Al 4 Julhe ot
[amven, Croa Fress, CaTprastygus PFaduAtivn

ConoCordh

Vendas Brutas SSS Volume Ticket

— I

Demaisiojas  LojareformadaG7 Demaislojas  LojareformadaG7

wiamcace s ERA0NE0

UNCOND 9 abtbutos Frecn, Aendment rtesniisa e Quekdads) /}\
GPA ooy /-



Projeto MMOVE

Modelo de operagao padronizado e robusto, que
permite ao Gerente ter contrele de tudo que ocorre em
sua lofa. derando urma equipe de alta performance,
comprometida em gerar resutados consistentespara
o negécio e oferecer uma melhor experiéncia de
compra aos clientes

Resultados Esperados

Paraa Equipe: rotinasintsligentes

que SUporem a gesiao donegdcio

do forma efcents, capazes de
olimizar abadades @ otermpohoje
investdona cpeagio /
Parao Cllents: Experiéncia ||
diferenciecia de compra o
mlaconamento

Na Pratica

Pessoas

Formmar sucessorese
estabelecerritos de
gestdo garantinde

padronizacaonas
tarefas

Experiéncia
Possibiitarque o cliente
encontre o que precisa, na
horaque precisaesea
atendido no modelo mais
conveniente ao seu perfil

Rentabilidade

Criacdode praticas e ferramentas
que proporcionem ao gerente
analisar os resultados da sua o
e tomar agdes rapidas na busca

da rentabiidade




Inovagao: Cheftime e

? cheftime

DIFERENCIAGAO:
¥ Sortimento: Consclidagdodo posicionamento “high-end” com exceidncia nonlvel de servico e
sorimento e foco na quatdade de FLY e pereciveis (FLV Perfeito).

¥ Malor foco em produtos saudavels

¥ Eficiéncia Operacional: Expansdo MMOVE

¥ Inovagao: Continuidade da Transformagao Digital através do apicativo, aceleragdo do Store in
Store para mais de 70 ioias e €Xpansaocdo cheftime para todas as lojas do estadede SP em 2018

v Foconas Marcas Exclusivas pela diferenciagao e percepgaoc de prego.

Continuidade das reformas de lojas paraa nova Geragdo:
v 2018: 15kcjas
v 2019: 202 30 ogas.

Fortalecimento da bandeira como marca nacional através da expansio para novos estados:
2019:5a 10lojas,
Proximos 6 anos: potencialde aprox. 100lojas.
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Video | Nova Campanha
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Grande presenga

das marcasem
e 15 estados
do Brasil

Pontos de venda




efm grandes nimeros

erm grandes nimeros

minuto

PaoseAcicar s

183 lojas

120 mil
clientes identificados
pormes

v Presente em cantros urbanos

v Compra pratica ¢ agil

v Atende desde compras
abastecedoras até urgéncia

~50% das lojas
reformadas

82 lojas

Emtomode

150 mil

clientes identficades
pormeés

v Liderancano segmento A/B
v' Compra agradavel e
conveniente

Sortimento para consumeo imediato
& de conveniéncia com produtos
saudaveis ediferenciades

7 mil pLus

Sertimento do dia-a-diapara
reposi¢ao, conveniéncia e
consumo imediato

4 mil puus

Lojas de
100 até 500 m?

em area de vendas

Emtomode

3MM tickets

pormés

/7-\

Em tomode

1,2 MM tickets

pormeés

~80% das lojas
reformadas

7CPA M

""GPA o.,,



Drogarias

grandesrealizactes Em torno de

100 mil

1 2 3 clientes por més
& drogaria :
o ¥ (o903, drogarias
drogana®
Emtomode
Grandes realizagoes 840 mil tickets
= Ampiacdo de 2 drogarias pormés
» Reforma das 14 principais lojas
* Revisdodo sortmento
(GPA 851
Emtomode
69 2,1 MM tickets
pormeés

postos

- Grandes Eixos
Grandes realizacoes

c s de2018
acdes de Extra e Péo de Agticar, ¥ Diferenciaco Bandeiras
com grande participagao ¥ Expansdo

v Produtividade

v Forlalecimento da

Co-branding ¥maom deFveso '\s’?\
Junciode duas marcas \ N\ \

reconhecidas por suas qualdades ‘
para que associadasconsigamter

mais forga e se diferenciarfrente &

concoméncia




Principais Iniciativas | Proximidade

Dinamicas Comerciais

¥ Revisdode Sortimentoe
adequacdodo Cluster;

¥ Gerar fidefzacdo através de
diferenciagdonas categorias de
"Padaria” e "FLV" e também maior
penetracao de Marcas Exclusivas;

¥ Valorzacao efoconas categeras
aderentes ac formato de
Preximidade: Liquida / Lanches
(logurtes)/ Snacks.

Mini Extra e Minuto Pao de Agticar

| .
FITniiilo
PoowAgacar s

Estratégia de Marketing

v Sinergia nas dindmicas promecionais
do Extra;

¥ Alinhamento com Pao de Agucar no
Minuto PA;

¥ Dindmicas promocionais com o app
"Meu Desconto”

00°

Dinamica | Mini Extra

Marca Exclusivas

Primeiros Pregos

v Foconas marcas exclusivas:
qualidade, percepgaode precose
fidedzacdo,

v Entrada de produtes prmeiros
pregos para forialecera
competitvidade em bairros mais
populares.
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UMA SEXTA-FEIRA
COM OFERTAS
IMBATIVEIS

DE PRESENTE
PARA A SUA MAE
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m Estratégias de Marketing| Mini Extra




Expressivo crescimento de vendas ‘mesmas lojas’

como resultado dos ajustes de sortimentos, adequacao operacional X 4
e reativagbes das promogdes minuco
PloaeAcicar s

Gross Sales | Var % LFL Volumes | Var % LFL Tickets | Var % LFL

é Jroai

axtra &>

Drogarias

Principais Iniciativas

- drogaria
m;ﬁxﬂo + gexuar

v Reformas de 14 Drogarias
com novo conceito 2.0
Crescimente Estimadode 15%

v Ampliagaode 2 Droganas
(Itatiba/ Mangabeiras)

v Apste de Sortimento

v Dind@micas promecionais
atraves do Meu Desconto




Postos

Principais Iniciativas

¥ Reformas dos postos: fortalecimento do prego &
quaidade;

Reforgoda

Comunicagao
¥ Piano de Expansdo; 20 lojas ate o final de 2019;

¥ Dinamicas promocionais com Meu Desconio;

v Padronizacao do servigo em todes os posto de
gasolina.

v investimento em tecnologia para melhorar a
produtividade;

¥ Reforgoda Comunicagdo de Extema de Prego, ==

Perspectivas 2019-2021

F‘; v’ Consaiidar ectratégias mplementadas em 2018;
v Consoidar rentabiicade, através da oimezaciode custos o potitio de loas,
v Otmizar a chustenzaciio do sodimento

Formato vencedor:

v Retomads da expansioem 2019, comabertura de no minimo 15kcps, @
Breleracio Ogessive Pars 08 roNmes ancs

Ml\’u«)"..
8, = ¥ Seguircominvestimentos de corunicacio de presono ponto die vends;
Nneww. &ua 'ugm Postos v’ Contnuar com investimento emtecnologa para geraco de mais produtividads,
v Expansao dupicar nliimeno de postos nos praxinos 4 ance

‘n v Seguircomoplanode refomas 15 droganas
reire & dmggfw‘g’ Drogarias adicionas a fm de segur modemizando o pamue
— delopa

v’ Consoidar rélagdo de confanga com os 500 Alados cadasrados!
v Implementar site de vendas, panmiindo Singr outros players
{restaurantes’ hotdis /et )




/}GPA WENS

w

_ GPA Malls
0SS0 Mais de
§ snea o 3,5 milcontratos
comlojistase
Gestao de mais parceiros
de 250 galeriase
2 centros
comerciais de
vizinhanca

Quase 300 milm*de
ABL administrados

Presenteem em todo pais

22 estados mais
Distrito Federal

p\GPA Dny ?.‘.:."- -



g G - Nessotrabaho ¢ basesdo ng resio do armpreendeddr para empreendedor,
NS G R s Rl N, FIES  buscandoofemcer o queha de mehoremesintua & senvigos pam que seU
negocoou fangue cresca e auments a lucratidads:

Famamenas

Focoemenxcalinca da
Descenrazacio deT cpercax
com criaciodes Revisiodo Programada
4regiones Plan Esyatégee Exceidocia (PEX)
2016 & T 2017 Programe Bos Dacks
2012 1°Semestre | 1° Semestre ] | pEX 2018

-o—o—o—o—o—o—y-

2015 2016 20201 7tr Desavohimanto
Semestre _
Grupo Cragdado 2° Semestre z:gz;'has
Casino modeiode Crescmentoe
censolkds gsstdo climizaciode ABL
Mals come
undade
de negocios doBackofics
3 doGPA 2 i PR = F
vestimentos Otimizacao ortalecimento da
sorrs ‘ Estruttwaclolntema em tecnologia dos ativ relagdo comlojstas R\GPA p,y
o AL IV \
%oy . |
Grande platatoma “ | i‘ b
! dee 3 \
/ copfntisdenncions Mix dversale oparaces o senicos
{ toma o site mais atratvo, nzendo \
1' Muxo adicional e complementar i
[ pars o vargo \
' Vantagens ‘
oo S com ti?ivas do Pare o
parceiros oY GPA
! GPA Malls ;
i Fluxo dosite garartido pels /
| opamaciodovarac, com CUSo b SA i
\ de ocupacdo campeativo SO /
- Qumizagioe renabifizacdo dom”,
” comsensivel redugBode custopam a
A creriodaon
denovas areas
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Principais parceiros / marcas
Ranking Marcas - Loja(®)

swail R CAlXA I {23

z )
> (V) cimrman mummm €S OBoticéio NN 55
~& .”' - : ooy CVC MmN 43

Ortcbom I 40
- » s o, Cscsu Show R 35
P UBIVA TS NS Cc&reoos m oBoticano rotoia Mc Donsid's [ 29

Burguer Kng I 28
Smantfit Bioritme N 23

25 Giaftss W8 17
TecBan wdas  Bobs [T & * M Bradesco WM 17

Ranking Marcas - Ancora {#)
Smatit’ Bormo NG 23

Masdords ‘ Ortobom i% e sim Attczone [ 3

cUC gmmm il

Gestao do relacionamento B2B2C Leroy Medn
como diferencial competiivo Mc Donaid's
Baby Beef

Nossas

Galerias
Rio de Janeiro | PaAméricas




Expansao
Interlagos

Expansdo superior a 2 mil m# levando a
area total da galeria para mais de 4 mil m*

Expansao
Colinas

Expansac superior
a 4 mil m* levando
a area total da
galeria para mais
de 6 mil m?




06 017

*Dados extimodos pine Jo20

Acdes de
curto prazo

Focona Mehoria
produtividade continua no
o eficiéncia relacionamento
operacional com o clente

Resultados

2018° 2018

Estratégia

para o futuro

Agoes de
meédio prazo

Rontabillzaciodom?® e
crescimento de ABL:
desenvolvimentode
pequencs e medios
projetos

(e
SESE

Acdes
futuras

Midia: Modelo
Aumentar de Negocio:
nossoalcance Desenvoiver
no Media novas fontes
Business de recelta

A O



SERVICO
AO CLIENTE

em todos os canais

-

NOSSAPERSPECTIVA
PROGRESSOSEATIVOS
PRIORIDADES

Antonio Salvador
Diretor de Transformaga@o Digital

(e-commerce + fidelidade)
com melhores ativos




NOSSA PERSPECTIVA

TRANSFORMACAO DISPONIBILIDADE E_ INTENSIDADE
LOJAFISICA ACESSO A INFORMACAO DAS MUDANCAS

860/0 dos Consu{nldofes 490/0 seguemsuas 9 em Cada 1 0
esperamrapideze 74% marcas preferidas nas _ brasileiros conectadosa
redes sociaise 38% deles intemet, tem celulare usam

dos clientesesperamboa

experiéncia no mundo offine avaliamseus aplicativos, umcrescimento

produtos/servicos de 42% emdois anos

aTaTErce Sy & Hedo Papo Dot Mo

PROGRESSOS E ATIVOS | TENDENCIAS E-COMMERCE

INTEGRAGAOENTREAS LOJAS

FISICAE DIGITAL
Cadavez mas elas assumemum paddo parscdo da

TENDENCIADAS
COMPRAS ON-LINE

Personal Care e Aimenics

frequince de comprs recomente ente 08 brasiencs . .§
o TS
oA 4 t e
8- Y]
1 - “/. e "Y 1 ;
a // &
\ 2 . < 3/' ’ . ; ! =

OPORTUNIDADE DE
EXPANSAO FMCG BRASIL auase 60,

DOS CONSUMIDORES
TEMAINTENCAO
\ ! : de comprar alimentos
) 1%

on-ne nos praximes meses




PROGRESSOS E ATIVOS | EXPANSAO E-COMMERCE GPA

VENDACD EXPRESS CONVENIENCIA
—&L@, =D
5,8'&: vsN-1
Ticket 9
Repres ¢
OPERACOES EXPRESS NIVEL DE SERVICO
Poder de Adeptos a
=/
= 2018 - 2019 @ compra E’-\g tecnologia
70 Lovas 120 Louas i TS +esstony
AT,  (5010is Ciique e Retie} oo
17| + 30%
7 .
O Venua ot Baixa Fidelizagdo
+ 300 mipecices g sensbiitade ) o o
P +de 50% nio fazem comamarca ;
12 estadosbrasileiros pesquisadepreco R
{"GPA I/

: TIVOS |
NOVA EXPE OMMERCE GPA

NOVO APP | ASSINATURA DE
DE COMPRA VINHOS

BLOGS DE CONTEUDO
(+2MM DEACESSOS)

"""



PROGRESSOS E ATIVOS | PROGRAMAS DE LOYALTY

a9 17.5M
[ INICIATIVAS

que contribuiram para a melhorada
...@'... 130 experiéncia de compra do cliente
v ™
+

85%

x . Caixa Express
= 7.5MM el i o s )‘ :S) v~ IN utizaran a kinconsidada de cata
= 1 LS8 1

fe s Cb X 73 Cussa Erprwse Exress

Minhas preferéncias
R$150M / Cupom Fiscal Digitat
v 10K cacastios (108 WOW)
v 50% sokctando ndo mpresséo
o cupom lecal
v S0DK inkeragtes et frenkes da casa

[T

o ‘Py,
“ WsAeme  Meios de Pagamento
17% 2 = : @ o

© 12 y | . s

o"'
=2]

é%;; Gamificagso
E§ Bl =
o g ) {bsmm
(% 0: Facid /@92 Geolocalizacio F:wﬂmb - -~
@j P 5 R (9 cheftime
-\= Chatot

£
PROSPECTAR ESCALAR
LIGA wow, . -
RETAIL TRe cubo

Programa Liga Retail GPA Lab Parcerla CUBO



PROGRESSOS E ATIVOS | PARCERIA CUBO ITAU

ACORDO SOBRE A CHEFTIME OBJETIVOS DA PARCERIA
Direto de adquirir o controle do Service online de assnatura e venda ¥ Ampliar o caraterde novagdo e

capital socialda Cheftme no awisa de kits gastrondimicos. diferenciasdodaCia

periodode 18meses, podendo | s om ingredientes frescos na + Consoidar a experiéncia omnicanal do
serestendido até 24 meses. medida certa para as pesscas consumider

prepararem pratos saborasas. aliavés | Provimidade com talentos daFoodtech
assnadas por chefs
de recetas. por ecom > o Exchss

UM PAsSO 3 PAsso Para o preparo.
JI00S N :
Plano de Scale-up
Lanc¢amento piloto Loja Teodoro {13/11) SP: 15-20lojas+ e-<commerce (1° 1 2018) Escalar a estratégia omnicanal
Convite para assinar
Site Chefime Site Pdo deAcucar Loja PaodeAgucar dentrodokit

——b — L




LOYALTY CRM

Customer insights

OPERACAO DO
E-COMMERCE

PdA [EXTRA

TECNOLOGIA

Digtal / Sustentscio

)I( |
Focoemacelerar
aexecucao

UXx
Expenénca e Interagdo

de Produtos

INOVAGAO

GPALsb

OMNICANAL

los e Sinergas

I~

GPA



NOSSAS PRIORIDADES




O Brasil tem uma
das menores

participacoes de
Marcas Exclusivas

Marcas
Exclusivas

ta

;"‘*’ &
SOMMELIERS

BROHZIrt|

suIca

REING UNIDO
ESPANHA
ALEMANHA
PORTUGAL
BELGICA
AUSTRIA
FRANGA
HOLANDA
SUECIA

DA MARCA
SOLONK
HUNGRIA
ESLOVAQUEA
REPUSLICA
FINLANDIA
NORUEGA
AUSTRALIA
ESTADOS UNIDOS
CANADA
AFRICA DO SUL
IRLANDA
ITALIA
GRECIA

NOVA ZELANDU
CHLE
ARGENTINA
SINGAPLURA

=
2
-

INDA
HONG KONG
CORBA DO SUL

finlandek~

ARKITECT

5 ]
3
13 )
16 ]
3 |

-

2 |
A
! ]
4 ]
3
0
-
3 |
el |
2 |
iR
24 |
&4 |
-orte Neben| 2016
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Varejistas Europeus comaita participacao de Marcas Exclusivas tiveramuma
taxa de crescimento maiore mais sustentavel nos ultimos 5 anos

Participacao Marca Exclusiva vs Crescimento Varejistas Europeus

B FLsShare B CAGR{LS) Il EUTumover
92
817
73 733
810 60 60
50 54 54
38 38 359
5 255 240 251 272 241
12
7 . 8 74
2 18 11 21 22 . I
25 18 21

Mercadona Elecierc Auchan Edeka Rewe Netro Tesco Dk Carvefour Schwarz/ ik )
,....--‘:H-.,'_ Forte Teodrrns Seoenes dol Retal on Exuria KQITAR - Dezstol de b roaco de chrbuods g AT /?\GPA Day ‘.':.”

Proposta de Valor

Por que fazemos Marcas Exclusivas?

2 sproxmadamants 25/30%
G;) Percepcdode Preco mémﬁémmlderdacdsguh
Fidelizacao
Quafidade igual ou supenor a
@ Percepcgaode Qualidade releréncialidar da calegora
== ¥ Melhoriana
. e Produtos icdnicos e marcas atrativas
gg Diferenciacao 86 consumidor : Competitividade
~, Produias noves @ axcusves em
o [ o e

superiora

. Produtos de ata qusidade geranda marcanacional
# Democratizacio e s bai pasa odcs

Como atuamos S Comunicagao/ S itor
COM onduems  Criacode Esmda AOualdad:e
Exclusivas? Marcas



Nossas Marcas

» ARKITECT
Qualita ESrRCOr 2|
O dia a dia Roupas com
finlandek~ estiloparao
diaadia
= 4&' g Uma casa
Uma vida mals _Cg—‘s‘—— Lonn s com estilo
saudavel
Um toque de Celebrar os bons
chef na rotina momentos da
vida

Como atuamos
ocom Marcas Bxdusivas
Ema0te
v 30 pessoas— estrutura
compartilhada v' 60 pessoas — estrutura dedicada
v Fomecedor Transacional v Fornecedores Parceiros Longo Prazo
v Prego10a 15% inferior ao lider v Prego 25 a 30% inferiorao lider
v Qualidade inconsistente v' Qualidade igual ou superiorao lider
v' Compra pontual por oportunidade v' Cliente fidelizado
v Rentabilidade inferior v’ Rentabilidade superiora marca

nacional




Variagao Valor

Vendas Marcas Exclusivas e Multivarejo e Concorrénclia AS Brasil

Proposta de valor focada em qualidade

417
Modelo diferenciado e vencedor

n7

80

o6 33
08 M2

91
423 9 A3p  NF

PER10 PERN PER12 PEROY PERO2 PERG PEROA PERDS PERDS PERDT PERDE PERDS PER10

S VARBASME S VAR Multvarejo ME

T Costn Mty Eciumas Sormenke Ciegoa ooe VE S35l Aragso Vil por panndol Nt Concoednsy A3 SRARL /7-\
(3G S- Ml Braed || o FERIE| Forke s Soakoo ’ Day ..

Penetracaode Tickets

24.7%

24,6% 24,5%

2.2
21.4%
205%  205%

18,5
8% 184%  182% 470 180% % e TP d1ew% 18,0%

\@/—\//\_A

Jan Fev Mar Abr Mal Jun Jul Ago Set Out YTD




Participagao de Marcas Exclusivas por Bandeira

15,9%
¥,

11,8% / 10'40/'11‘1.7",& i
7% 8.29% ' 8.8% ki

(e 6,6% 6,6% 6,1%

Penetracdo 4,7%

s | N - -

ExtraHiper ExtraSuper Mercado Extra Pdo deActcar Proximidade Nuitivarsjo
B Ouwbro 2017 B Cunbo 2018
0,
Crescimento 21% . 40 % :

Médio das Vendas :

T =
Mesmas Lojs (oot

. Desde outubro apresentamos um novomodelo de comunicacioe e
""" R iniciamos as campanhas promocionats de Marcas Exclusivas : G PA Day S
V[0 0s] Por qué?
extra
Novo conceito de Sucesso mostra o potencial OQutubro share Mercado Extra
Marcas Exclusivas que um formato com fol quase o dobro do Multivarejo

bem implementado Marcas Exclusivas no DNA
tem no mercado brasileiro 182% de crescimento

2018 vs 2017

Nasce com DNA

Participacio 4X maior
que a média brasileira

voltado para
marcas exclusivas

Share de 19% de crescimento

2018 vs 2017

=3

-3

(TGPA 57 -



Plano de Agao
PO} caneanta

Pela prmeira vez uma marca
PROMOTORES prépria faz uma campanha
EMLOJAS muitimidia 360°
iy ‘
R v Equipe dedicada a marca exciusiva TV.pags 20 canals)
em todas as lojas ¥ Merchan SBT, Record e Globo
== v Garantiade planograma e exposicao v Revistas semanais e femininas
Hmgoonon v Radio
v Ofimizacdo de vendae rentabiida ki RS fidtional
p— Gasirng B ¥ Digital
You n S surzienn
Oath: Google

(7GPA 57 -

L]
Video | Fime institucional



Video | Qualdade Batata

(7GPA i /.-

Video | Qualdade Lete

— "GPA 6§_y’.‘_'_'?.::".'.--



Video | Qualidade Tomate

e, ‘R\GPA Day,'.-
Prioridades 2019 - 2020
- P s
. e e
a » . v . -
> 4 - e -~ . \A ) T »l:'
; N A1) I (UL N -

Ambigzo: Participagio de Extensaodo Pipeline de inovagéo Construgo de novas
Marcas Exclusivas de 20% modelode constante em 500 Marcas gxcltswase
Aumentar as vendas Taeq, Fornecedores SKUs porano fortalecimento das

democratizandoa Integrados TTORICRS S

i INTEGRADOS PARCERA TOTAL | MODELOOPEN BODK
allrnentagao saudavel TRANSACICHAIS: MODE.O TRADICIONAL
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AG\ PA | bay

Christophe Hidalgo

Fortalecimento do portfélio multicanal, multiformato e multiregiao

Partidpaciio nas Vendas Brutas Maricet share!!

LS ¥ Aberura da 23 kes desda 2014
Lkhu;p 1R % o . ¥ Reforma da 95 ks nos (Bmos 2 anos, sendo Xm0
2% A eyt cONCeRn GT: mahana co nivel de sanign
A
3IBN v Inovegles @ plonarsmo Aot ~70 Bxpeess @ ~50 Cick
4 teonh & Cobort
nstream 7%
- n DR ¥ BExpensio do Mimmo Pio de Agicarnos ulimos ancs, 66
& owonr T = s ebetss desce 2014
T m v CustizgEs gustes o6 soimenk e reatvegtes das
5% x
Cashand T ¥ 2% HmeleE
Carry aztn B v Meis do 500 ecos
w v Comvers3o da 19 Moars em Assai nos (imos 3anos
m ) v Meks dimizagio 08 érea das ias adcionandd S0 mim?
GPA mabs o0 ABL nos (#mos 2 anos
Vendas porregido o " 7% %
OO " | @ v Mercado Bt primera onca de 23 lo@s dursne 18
199
Nerdest ‘ - : a, ¥ Campre Bam: conversies da 13 kjas @4 final 60 &no
W Norte = o
1 Sudeste y o e ¥ Forle apansdo nos Wimas ancs: 61 s abertas desda
W Sa ™ 8% CASSAI 20714, &M 6 Hoves esiacos

S V' INOOUE0 08 SaniG0s TNEncedios: Meks de 500 mi
(1) Fort Ntz 4G Bt (AR | [2) e Peoes. Dvogws Vo2 Afockn 3 LT 2 1o 12 memsms certes



Portfolio menos ciclico e mais equilibrado: evolugdo das vendas acima da inflagcdo nos uitimos anos

Vendas Brutas (R$)

Crescimento
Brutoreal”

2014 2015 2016 2017 OM18LTM

(M Conadea FCA AmeaCionG oot

/EPA ng__ =

Portfolio menos ciclico e mais equilibrado: evolucao da rentabilidade nos ultimos 2 anos

CPA 2624
Mete Margem Bruta " . 230% 20% 2%
— — [
SGE&A % vendas el 18,7% 8%
T H B =
Ma EBITDA 6.8% o
N'Ve"' b . 6% 52% 54%
2%
Margem fiquida ® 1,7% 1,4%
- o -
25 )
Supplier Finance hid
2015 M 07 LTMste

Esureh ollid a0 - EIDA e b fed atos el eddiad (Rdiis Ko Y Lo Tpan (08 200t ¢ - gl e ¢



Manutencao do elevado patamarde Capex: alocacao para os formatos de maior retorno

11bi 14bi 1,2bi 14bi 1,5bi
o sl Sy e
| E 2% | 2% | 2%
ki
CAPEX™ 7% 0%
35% 34%
2014 2015 2018
14% (
10% 15% 5
24% 10 4
CAPEX por _— 30% %
Segmento %
A 7%
v 51% 59%
A% 35%
2014 20€15 Foald m7 SMEL™M 5
e 1o T} NSO Coremiecy tANeing ey = Choon /EPA D"’Y~

Portfolio menos ciclico e mais equilibrado: alocacao de investimentos em busca de maximizagao do retomo

ROCE

16,7%

16,5%

14.2%

EBIT Ajustado
I Capital
empregado

11,4%

2014 2015 2016 2017 aMmsLT™™

/>G\PA D&_rg_, =



Cenario econdomico em recuperacao e perspectivas positivas da agenda de reformas do governo

o~
8

I

ampliam nossa confianga para os proximos anos

Crescimeno de vendas mesmas igas acima da nfegio para o Multvarec e Asss

Expansioda rentabilidade operacenal

Comeacio
| B dadeacs
PG Ommzachodspotioic PPN . @i TPAw
O ¢ | ‘

Crescmento crgdnics: Asssl, Pao deAgtcarn Minuto Pao deAgucar ¢ Mals

{} | Dferenciaslio Marcas Préprias, Dighsl, Inovasiio, Parceriss (Chetime, Live)

:nf_";_ Efcaingia cperacional. recucio de queltns, logstics e SGEA(pessos 0 Sinergas enfe oS negices)
l‘:; 1 Amplagio dos senicas firancerns: candes, segurcs ¢ assstincs
Estrutura fnanceira: reducdo continua da alavancagematraves de ctmzacdo do Working Capital (radug3o donivel de estoques)

Patamar de Outas Despesss: 80 reder de RS 200 mih3es nos présmes ancs
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