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Esta apresentacdo foi preparada pela Ambev S.A. (Y“Ambev” ou “Companhia”) para uso exclusivo no evento
Investor’'s Day. Esta apresentacdo foi preparada apenas para fins informativos e ndo deve ser entendida como
uma solicitacdo ou oferta para comprar ou vender quaisquer valores mobilidrios da Companhia, fampouco como
sendo um conselho ou recomendacdo de qualquer natureza. Esta apresentacdo ndo tem a intencdo de ser
abrangente, nem de conter todas as informacoes que os acionistas da Companhia possam precisar. Nenhuma
decisdo de investimento, alienacdo ou outras decisdes ou acoes financeiras devem ser fomadas exclusivamente
com base nas informacdes aqui contidas.

Declaracdes contidas nesta apresentacdo podem incluir informacoes futuras e refletir a percepcdo atual e
perspectivas da administracdo sobre a evolucdo do ambiente macroecondmico, condicdoes de mercado,
desempenho da Companhia e resultados financeiros. Quaisquer declaracdes, expectativas, capacidades, planos
e conjecturas contidos nesta apresentacdo que ndo descrevam fatos histéricos, tais como informacdes a respeito
da declaracdo ou pagamento de dividendos, a direcdo de operacdes futuras, a implementacdo de estratégias
operacionais e financeiras relevantes e planos de investimento, os fatores ou tendéncias que afetem a condicdo
financeira, liquidez ou resultados das operacdes, sdo projecdes conforme significado previsto no “U.S. Private
Securities Litigation Reform Act” de 1995 e envolvem diversos riscos e incertezas. Ndo hd qualgquer garantia de que
tais resultados venham a ocorrer. As declaracdoes sdo baseadas em diversos fatores e premissas, incluindo
condicdes econdbmicas e mercadologicas, competitividade da industria e fatores operacionais. Quaisquer
mudancas em tais premissas ou fatores podem fazer com que o resultado real seja materialmente diferente das
expectativas atuais.
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MODELANDO 0 FUTURO

CONSUMIDO
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QUALIDADE
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NOVOS MATERIAIS

NOVOS PRODUTOS
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TENDENCIAS
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SEGREDOS DOS
PRODUTOS




DIVERSIDADE COMO UMA FORTALEZA
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PROCESSO NORMALE
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TRANSFORMACAO DE NEGOCIOS
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Esta apresentacdo foi preparada pela Ambev S.A. (Y“Ambev” ou “Companhia”) para uso exclusivo no evento
Investor’'s Day. Esta apresentacdo foi preparada apenas para fins informativos e ndo deve ser entendida como
uma solicitacdo ou oferta para comprar ou vender quaisquer valores mobilidrios da Companhia, fampouco como
sendo um conselho ou recomendacdo de qualquer natureza. Esta apresentacdo ndo tem a intencdo de ser
abrangente, nem de conter todas as informacoes que os acionistas da Companhia possam precisar. Nenhuma
decisdo de investimento, alienacdo ou outras decisdes ou acoes financeiras devem ser fomadas exclusivamente
com base nas informacdes aqui contidas.

Declaracdes contidas nesta apresentacdo podem incluir informacoes futuras e refletir a percepcdo atual e
perspectivas da administracdo sobre a evolucdo do ambiente macroecondmico, condicdoes de mercado,
desempenho da Companhia e resultados financeiros. Quaisquer declaracdes, expectativas, capacidades, planos
e conjecturas contidos nesta apresentacdo que ndo descrevam fatos histéricos, tais como informacdes a respeito
da declaracdo ou pagamento de dividendos, a direcdo de operacdes futuras, a implementacdo de estratégias
operacionais e financeiras relevantes e planos de investimento, os fatores ou tendéncias que afetem a condicdo
financeira, liquidez ou resultados das operacdes, sdo projecdes conforme significado previsto no “U.S. Private
Securities Litigation Reform Act” de 1995 e envolvem diversos riscos e incertezas. Ndo hd qualgquer garantia de que
tais resultados venham a ocorrer. As declaracdoes sdo baseadas em diversos fatores e premissas, incluindo
condicdes econdbmicas e mercadologicas, competitividade da industria e fatores operacionais. Quaisquer
mudancas em tais premissas ou fatores podem fazer com que o resultado real seja materialmente diferente das
expectativas atuais.
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PLATAFORMAS ESTRATEGICAS

MODELO DE EXPANSAO DA CATEGORIA & ESTRATEGIA DE PORTFOLIO

EXPANDIR 0 PREMIUM COM SUSTENTABILIDADE
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IMPULSIONAR A EXCELENCIA OPERACIONAL
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SUSTENTI-\BlLlDI-\DE METAS PARA 2025

AGUA

100%

das nossas
comunidades

Em drea de alto estresse
hidrico com melhoria
mensurdvel na
qualidade e
disponibilidade da agua

" STELLA ]
||f ARTOIS ‘Hl ﬂl'!'ld

g

T

AGRICULTURA
SUSTENTAVEL

100%

dos nossos
produtores

Devem estar
capacitados,
conectados e

suportados
financeiramente

MUDANGA
99@ CLIMATICA

100%

da nossa
energia eletrica
comprada

Vindo de fonte renovavel.

Além disto, reduziremos
em 25% a emissdo de
carbono ao longo da
nossa cadeia de valor

‘Ef@r_?fm:&_ifw

EMBALAGEM
@ CIRCULAR

100%

dos nossos
produtos

Devem estar em
embalagens
retorndveis ou feitas
majoritariamente de
conteudo reciclado

cERVELA

ambev

"0 EMPREENDEDORISMO

100%

dos nossos
empreendedores

Capacitados com as
ferramentas
necessArias para se
desenvolveram

(V7]
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E AINDA VEM MAIS!

AGENDA DE HOJE:

FABRICA DE INOVAGAQ Jean JEREISSATE

TOUR NO CIT maunicio SoureN AND DANIEL BAUMANN
NOVAS FORMAS DE CRIAR MARCAS ricarbo pias
PORTFOLIO NO PREMIUM wmanceLo aBu

0 CASO BRAHMA ricarpo pias

EXPERIENCIA DO CONSUMIDOR oanieL cocenzo
DIRETO AQO CONSUMIDOR ricarpo TARGING

0&A + HAPPY HOUR

CERVEJAR,

ambev



JEAN JEREISSATI




Esta apresentacao foi preparada pela Ambev S.A. (“Ambev” ou “Companhia”) para uso exclusivo no
evento Investor’s Day. Esta apresentacao foi preparada apenas para fins informativos e nao deve
ser entendida como uma solicitaciao ou oferta para comprar ou vender quaisquer valores
mobiliarios da Companhia, tampouco como sendo um conselho ou recomendacéao de qualquer
natureza. Esta apresentacdo nao tem a intencao de ser abrangente, nem de conter todas as
informacées que os acionistas da Companhia possam precisar. Nenhuma decisao de investimento,
alienacido ou outras decisées ou agées financeiras devem ser tomadas exclusivamente com base
nas informacgées aqui contidas.

Declaracées contidas nesta apresentaciao podem incluir informacées futuras e refletir a percepgao
atual e perspectivas da administracao sobre a evolugcao do ambiente macroeconémico, condigcées
de mercado, desempenho da Companhia e resultados financeiros. Quaisquer declaracgées,
expecftativas, capacidades, planos e conjecturas contidos nesta apresenfacao que nio descrevam
fatos historicos, tais como informacées a respeito da declaragciao ou pagamento de dividendos, a
direcido de operacées futuras, a implementacao de estratégias operacionais e financeiras
relevantes e planos de investimento, os fatores ou tendéncias que afetem a condigéao financeira,
liquidez ou resultados das operagées, sido projegcées conforme significado previsto no “U.S. Private
Securities Litigation Reform Act” de 1995 e envolvem diversos riscos e incertezas. Nao ha qualquer
garantia de que tais resultados venham a ocorrer. As declaracées sdao baseadas em diversos
fatores e premissas, incluindo condi¢cées econémicas e mercadoldégicas, competitividade da
indistria e fatores operacionais. Quaisquer mudancas em tais premissas ou fatores podem fazer
com que o resultado real seja materialmente diferente das expectativas atuais
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PORQUE NOS ESTAMOS NO_
CENTRU DE INOVACAO E TECNULUGIA




LiQuIDOS SAQ NOSSO FOCO!
ENTAO NOS FOMOS PARA 0 WORLD BEER AWARDS
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E NOS TORNAMOS A CERVEJARIA COM
0 MAIOR NUMERO DE MEDALHAS

IXEZITETEIT MAIS PREMIADA 3

(+44 vsan)

i 08 MEDALHAS




INOVAGOES SERAD ESSENCIAIS
PARA 0 CRESCIMENTO DA RECEITA

| CONTRIBUIGAD DAS INOVAGOES* PARA A
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410ML
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CONSUMIDOR NO CENTRO &
DESENVULVIMENTU DA CATEGURIA DE CERVEJA

RECUPERACAD CONSUMIDOR MAIS F EM EXPLORAR NOVAS
04 Economa sasierd W vTERESSAD0 £ CERVEN.. EXPERIENCIAS COM MARCA



PARA APROVEITAR ESSE MOMENTO, NOS ENTENDEMOS AS NECESSIDADES DOS CONSUMIDORES

PARA CONSTRUIR O £FRAMEWORADA CATEGORIA

ﬂ% ' FRAMEWORK DA CATEGORIA
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NOS MAPEAMOS OPORTUNIDADES E ESPAGOS VAZIOS BASEADOS NO FR4MEWORADA CATEGORIA
3 ANOS ATRAS

| | | | | | |
ggg/f‘/vam REFRESCANTE  JWTENSIDADE D0 SABOR ESCUFU

PERCEPGAD DE PRECO




NOS MAPEAMOS OPORTUNIDADES E ESPAGOS VAZIOS BASEADOS NO FR4MEWORADA CATEGORIA
3 ANOS ATRAS
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' MERCADD
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ESTRATEGIA DE PORTFOLIO
AS DUAS MAIORES MARCAS D0 CORE

QUALIDADE EXPERTISE OCASIOES DE

CARNAVAL DE PREPARD CONSUMO

JOVENS PRAIA




NOS MAPEAMOS OPORTUNIDADES E ESPAGOS VAZIOS BASEADOS NO FR4MEWORADA CATEGORIA
LANGAMENTO DO CORE PURO MALTE

I I I I I I I
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SKOL FAMILIA
PILSEN, PURD MALTE & HOPS

s SKOL T
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NOS MAPEAMOS OPORTUNIDADES E ESPACOS VAZIOS BASEADOS NO FRAMEWORKDA CATEGORIA
OPORTUNIDADES DO PREMIUM E CERVEJAS ARTESANAIS
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INTRODUZIR UMA CERVEJA ARTESANAL FACIL
' DE BEBER, MAS MANTENDO A IDENTIDADE DE
i COLORADO — O USO DE INGREDIENTES
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NOS MAPEAMOS OPORTUNIDADES E ESPACOS VAZIOS BASEADOS NO FRAMEWORKDA CATEGORIA
MARCAS REGIONAIS
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MATURIDADE DO MERCADD

ESTUDO GLOBAL
NIVEL DE MATURIDADE DOS MERCADOS

PRE-PICO PUS-PICO
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INSPIRAGO DE @ @

UGAN DA BEM-ESTAR ESTIMULAR 0 ORGULHO
LOCAL

CERVEJA ACESSIVEL E

REFRESCANTE RESULTADOS
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TUDO ISSO FOI POSSIBILITADO PELA
ADOGAO DO MINDSET AGILE

- MINDSET AGILE ESTUDAR, PREFARAR £ LANGAR

|
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NOVAS TENDENCIAS
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PORQUE NOS ESTAMOS NO_
CENTRU DE INOVACAO E TECNOLOGIA
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CONSTRUCAO INOVADORA DE MARCAS POR MEIO DE
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Esta apresentacdo foi preparada pela Ambev S.A. (YAmbev” ou "Companhia”) para uso exclusivo no evento
Investor’'s Day. Esta apresentacdo foi preparada apenas para fins informativos e ndo deve ser entendida como
uma solicitacdo ou oferta para comprar ou vender quaisquer valores mobilidrios da Companhia, tampouco como
sendo um conselho ou recomendacdo de qualquer natureza. Esta apresentacdo ndo tem a intencdo de ser
abrangente, nem de conter todas as informacoes que os acionistas da Companhia possam precisar. Nenhuma
decisdo de investimento, alienacdo ou outras decisdes ou acdes financeiras devem ser ftomadas exclusivamente
com base nas informacdes aqui contidas.

Declaracoes confidas nesta apresentacdo podem incluir informacoes futuras e refletir a percepcdo atual e
perspectivas da administracdo sobre a evolucdo do ambiente macroecondmico, condicdes de mercado,
desempenho da Companhia e resultados financeiros. Quaisquer declaracoes, expectativas, capacidades, planos
e conjecturas contidos nesta apresentacdo que ndo descrevam fatos histéricos, tais como informacdes a respeito
da declaracdo ou pagamento de dividendos, a direcdo de operacdes futuras, a implementacdo de estratégias
operacionais e financeiras relevantes e planos de investimento, os fatores ou tendéncias que afetem a condicdo
financeirq, liquidez ou resultados das operacodes, sdo projecdes conforme significado previsto no “U.S. Private
Securities Litigation Reform Act” de 1995 e envolvem diversos riscos e incertezas. NGo hd qualquer garantia de que
tais resultados venham a ocorrer. As declaracdes sdo baseadas em diversos fatores e premissas, incluindo
condicdes econdmicas e mercadologicas, competitividade da indUstria e fatores operacionais. Quaisquer
mudancas em tais premissas ou fatores podem fazer com que o resultado real seja materialmente diferente das
expectativas atuais.
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MARKETING ROADMAP

UNIR AS PESSOAS AO CRIAR UM PORTFOLIO DE
MARCAS QUE AS PESSOAS AMAM

PROFUNDO ENTENDIMENTO DO CONSUMIDOR
EMPATIDA | DADOS

PROPOSITO INOVAGAO EM NOVO MODELO DE
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MOBILE

FONTE: eMarketer 2008-2017 & BCG Report & Vaynermedia
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How are you?

Hey, Felipe, are you
watching the game?

e Nope, man!
Hey! Let's go to bar
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Let's go!

76% DOS

| set to meet him around 19

CONSUMIDORES ¢

Don't forget to bring me my

ASSISTEM TV 1
your house that day of the

BBQ hahaha <
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Esta apresentacdo foi preparada pela Ambev S.A. (Y“Ambev” ou “Companhia”) para uso exclusivo no evento
Investor’s Day. Esta apresentacdo foi preparada apenas para fins informativos € ndo deve ser entendida como uma
solicitacdo ou oferta para comprar ou vender quaisquer valores mobilidrios da Companhia, tampouco como sendo
um conselho ou recomendacdo de qualquer natureza. Esta apresentacdo ndo tem a intencdo de ser abrangente,
nem de conter todas as informagcdes que os acionistas da Companhia possam precisar. Nenhuma decisdo de
investimento, alienacdo ou outras decisdes ou acdes financeiras devem ser tomadas exclusivamente com base nas
informacodes aqui confidas.

Declaracdes contidas nesta apresentacdo podem incluir informacdes futuras e refletir a percepcdo atual e
perspectivas da administracdo sobre a evolucdo do ambiente macroecondmico, condicdes de: mercado,
desempenho da Companhia e resultados financeiros. Quaisquer declaracoes, expectativas, capacidades, planos e
conjecturas contidos nesta apresentacdo que ndo descrevam fatos histéricos, tais como informagcdes a respeito da
declaracdo ou pagamento de dividendos, a direcdo de operacodes futuras, a implementacdo de estratégias
operacionais e financeiras relevantes e planos de investimento, os fatores ou tendéncias que afetem a condicdo
financeira, liquidez ou resultados das operacoes, sdo projecoes conforme significado: previsto no “U.S. Private
Securities Litigation Reform Act” de 1995 e envolvem diversos riscos e incertezas. Nao hd qualquer garantia de que tais
resultados venham a ocorrer. As declaracdes sdo baseadas em diversos fatores e premissas, incluindo condicoes
econdbmicas e mercadoldgicas, competitividade da industria e fatores operacionais. Quaisquer mudancas em tais
premissas ou fatores podem fazer com que o resultado real seja materialmente diferente das expectativas atuais.
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GRANDES TENDENCIAS
O QUE ESPERAR?

ENVELHECIMENTO DA POPULACAO

SAUDE E BEM ESTAR CONSUMO FEMININO
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AUMENTO DO PESO DE PREMIUM
COMO EVOLUI AO LONGO DOS ANOS?

MERCADOS COM BAIXA MATURIDADE

OMPETITOR 1

COMPETITOR 2
COMPETITOR 3

CENARIO PREMIUM

PAIS

MATURIDADE
HE

TOP 4 MARCAS
(MERCADO TT)
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Esta apresentacdo foi preparada pela Ambev S.A. (YAmbev” ou "Companhia”) para uso exclusivo no evento
Investor’'s Day. Esta apresentacdo foi preparada apenas para fins informativos e ndo deve ser entendida como
uma solicitacdo ou oferta para comprar ou vender quaisquer valores mobilidrios da Companhia, tampouco como
sendo um conselho ou recomendacdo de qualquer natureza. Esta apresentacdo ndo tem a intencdo de ser
abrangente, nem de conter todas as informacoes que os acionistas da Companhia possam precisar. Nenhuma
decisdo de investimento, alienacdo ou outras decisdes ou acdes financeiras devem ser ftomadas exclusivamente
com base nas informacdes aqui contidas.

Declaracoes confidas nesta apresentacdo podem incluir informacoes futuras e refletir a percepcdo atual e
perspectivas da administracdo sobre a evolucdo do ambiente macroecondmico, condicdes de mercado,
desempenho da Companhia e resultados financeiros. Quaisquer declaracoes, expectativas, capacidades, planos
e conjecturas contidos nesta apresentacdo que ndo descrevam fatos histéricos, tais como informacdes a respeito
da declaracdo ou pagamento de dividendos, a direcdo de operacdes futuras, a implementacdo de estratégias
operacionais e financeiras relevantes e planos de investimento, os fatores ou tendéncias que afetem a condicdo
financeirq, liquidez ou resultados das operacodes, sdo projecdes conforme significado previsto no “U.S. Private
Securities Litigation Reform Act” de 1995 e envolvem diversos riscos e incertezas. NGo hd qualquer garantia de que
tais resultados venham a ocorrer. As declaracdes sdo baseadas em diversos fatores e premissas, incluindo
condicdes econdmicas e mercadologicas, competitividade da indUstria e fatores operacionais. Quaisquer
mudancas em tais premissas ou fatores podem fazer com que o resultado real seja materialmente diferente das
expectativas atuais.
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NOS FAZIAMOS PARTE DA VIDA DOS CONSUMIDORES
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RESPEITA

JA ERA HORA DE TRAZER TODOS ESSES PONTO DE CONEXAO E ESSAS MEMARIOS
DE VOLTA
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BRAHMA VALORIZA O QUE REALMENTE IMPORTA . |
NA VIDA, AS MEMORIAS.*

* RELACIONAMENTOS, TRADICAO, SORRISOS, MEMORIAS...

PORQUE NO FINAL, BRAHMA SEMPRE ESTEVE LA
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INTERROMPER
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NO
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BRAHMA FALANDO SOBRE A MARCA CELEBRAR O QUE REALMENTE IMPORTA PARA
O CONSUMIDOR

INGREDIENTES, PROCESSOS, MOMENTOS, RELACIONAMENTOS E
PORTFOLIO TRADICAO
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CELEBRANDO O QUE REALMENTE IMPORTA COM RELEVANCIA EM TODOS OS
PONTOS DE CONTATO
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PERFORMANCE DAS INTEBAQ&ES

BRAHMA NO SOCIAL
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BRAHMA PAROU DE INTERROMPER E COMECOU A ENTRETER
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BU BRASIL

DIA DO INVESTIDOR 26.09.2019
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Esta apresentacdo foi preparada pela Ambev S.A. (Y“Ambev” ou “Companhia”) para uso exclusivo no evento
Investor’'s Day. Esta apresentacdo foi preparada apenas para fins informativos e ndo deve ser entendida como
uma solicitacdo ou oferta para comprar ou vender quaisquer valores mobilidrios da Companhia, fampouco como
sendo um conselho ou recomendacdo de qualquer natureza. Esta apresentacdo ndo tem a intencdo de ser
abrangente, nem de conter todas as informacoes que os acionistas da Companhia possam precisar. Nenhuma
decisdo de investimento, alienacdo ou outras decisdes ou acoes financeiras devem ser fomadas exclusivamente
com base nas informacdes aqui contidas.

Declaracdes contidas nesta apresentacdo podem incluir informacoes futuras e refletir a percepcdo atual e
perspectivas da administracdo sobre a evolucdo do ambiente macroecondmico, condicdoes de mercado,
desempenho da Companhia e resultados financeiros. Quaisquer declaracdes, expectativas, capacidades, planos
e conjecturas contidos nesta apresentacdo que ndo descrevam fatos histéricos, tais como informacdes a respeito
da declaracdo ou pagamento de dividendos, a direcdo de operacdes futuras, a implementacdo de estratégias
operacionais e financeiras relevantes e planos de investimento, os fatores ou tendéncias que afetem a condicdo
financeira, liquidez ou resultados das operacdes, sdo projecdes conforme significado previsto no “U.S. Private
Securities Litigation Reform Act” de 1995 e envolvem diversos riscos e incertezas. Ndo hd qualgquer garantia de que
tais resultados venham a ocorrer. As declaracdoes sdo baseadas em diversos fatores e premissas, incluindo
condicdes econdbmicas e mercadologicas, competitividade da industria e fatores operacionais. Quaisquer
mudancas em tais premissas ou fatores podem fazer com que o resultado real seja materialmente diferente das
expectativas atuais.
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GEIRO AMBEV

CONSTRUINDO UMA PLATAFORMA DIGITAL QUE AGREGA VALOR POR SEUS UTIMUS SERVIGOS

SERVICOS B2B
COMPRAS ONLINE

f5) ABERTURA DE CHAMADOS
RASTREABILIDADE DO PEDIDO
SERVICOS FINANCEIROS
SUPORTE VIA CHAT
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LHORANDO A EXPERIENCIA DO CONSUMIDOR
DERECANDO SUAS NECESSIDADES DE MANEIRA SIMPLES E DIRETA

MODERNIZAR TECNOLOGIA
0 CONTACT STRATEGY COMOFACLITADOR
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This presentation was prepared by Ambev S.A. (“Ambev"” or “Company”) for the exclusive use in Investor's Day
event. This presentation was prepared for informational purposes only and should not be considered as a solicitation
or offer to buy or sell any securities of the Company, or as advice or recommendation of any nature. This
presentation is not intended to be comprehensive, or to contain all the information that Ambev’s shareholders
might need. No decisions on investment, disposal or any other financial decisions or actions shall be made solely on
the basis of the information contained herein.

Statements contained in this presentation may contain information that is forward-looking and reflects
management’s current view and estimates of future economic circumstances, industry conditions, Company
performance, and finance results. Any statements, expectations, capabilities, plans and assumptions contained in
this presentation that do not describe historical facts, such as statements regarding the declaration or payment of
dividends, the direction of future operations, the implementation of principal operating and financing strategies
and capital expenditure plans, the factors or trends affecting financial condition, liquidity or results of operations, .
are forward-looking statements within the meaning of the U.S. Private Securities Litigation Reform Act of 1995 and
involve a number of risks and uncertainties. There is no guarantee that these results will actually occur. The
statements are based on many assumptions and factors, including general economic and market conditions,
industry conditions, and operating factors. Any changes in such assumptions or factors could cause actual results to
differ materially from current expectations.



| WHY DIRECT TO CONSUMER?

BUILD BRAND RELATIONSHIP COLLECT DATA AND USET IT INCREASE REACH THROUGH

WITH CONSUMERS IMPROVE CONSUMER XP DIGITAL/PHYSICAL
INTEGRATION



AMBEV AS AN ECOSYSTEM
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1 T0 CONSUMER - UNIQUE VALUE PROPOSITIONS

RETAIL

DIGITAL

VILLION CONSUMER INTERACTIONS

ROUTINE

CONVENIENCE

DISCOVERY

Pfovide cold beer and affordable
pfice, close to the consumer.

EXPERIENTIAL
| % - :___/(;a o'&;\___.l
BRAHMA

Create spiritual homes for our brands

SEMPRE
=CASA

Simplify the CPG Purchase routine
for over 1 million brazillion
households

Your favourite beverages in fair
price, delivered cold in less than 45
minutes

fer Beer Exploration or planned
gothering solutions for In Home
consumption

BRAHMA

The best Beer Experience In Home
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%), PHYSICAL GROWTH DREAM

j\ PROVIDING THE BEST BEER
5 EXPERIENCE ON RETAIL |

\s FOSTERING THE PHYSICAL AND
) DIGITAL INTEGRATION.

2019 2020 Dream
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PIT STU P FOR THE CONSUMER
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GREAT PRICE

L e ey B ﬂg COLDBEER
& -'“ - "8 [
R o CONVENIENT
~ : CLOSE TO THE CONSUMER

OPERATIONAL MODEL

\LRMEMENW\UN LESS
A EMPLOYEES



=T
_I ' \ :
1
\ ' ‘ |
\ - ‘ - ) ,I :
\ 3 :
) . A : : ‘
~ : - .
3 : ‘
i

— e ULTRA
AFFORDABLE COLDBEER  oopvenient

[o]DIGITAL
L PLATFORN

D RATING

L . .o

ooooooooo
doecee
‘g0 0 0’s o



CHOPP BRAHMA EXPRESS + EMPORIO DA CERVEJA

The Best
Beer Experience \3/
IN HOME & BEER FAR CONVENIENT

DISCOVERY PRICE

EXPIRES 5 AN
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DIGITAL
J PLATFORM

é LONG TAIL
@ PORTFOLIO
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