1T22 Transcripcion teleconferencia de resultados Grupo Exito

Operadora: Bienvenidos a la conferencia telefonica sobre los resultados del primer
trimestre de 2022 del Grupo Exito. Mi nombre es Sylvia y seré su operadora para la
llamada de hoy. En este momento, todos los participantes estan en modo escucha.
Mas tarde, realizaremos una sesion de preguntas y respuestas. Durante la sesion
de preguntas y respuestas, si tiene alguna pregunta, por favor, pulse cero (0) uno
(1) en su teléfono de tonos. Tenga en cuenta que esta conferencia esta siendo
grabada.

Me gustaria invitar a todos los participantes a que envien sus preguntas primero en
recuadro de preguntas y respuestas de la presentacion webcast y para poder hacer
preguntas en la conferencia telefénica al final de la llamada. Por favor, agregue el
nombre completo y la empresa. Sdélo estas preguntas se tendran en cuenta para la
sesion de preguntas y respuestas en directo. Su pregunta también puede ser leida
por nosotros si asi lo indica. Ahora cedo la llamada a Maria Fernanda Moreno,
Directora de Relaciones con Inversionistas. Sra. Moreno, puede comenzar.

Maria Fernanda Moreno: Gracias, Sylvia, y buenos dias a todos. Gracias por
acompafarnos hoy en la llamada del primer trimestre del Grupo Exito. En este
momento, me complace presentar a nuestro Director General, el Sr. Carlos Mario
Giraldo, y al Director Financiero, el Sr. Ruy Souza.

Ahora, por favor, pasen a la diapositiva nUmero tres para ver el orden del dia.
Cubriremos los aspectos financieros y operativos mas destacados del Grupo Exito,
el desemperio por pais y los resultados financieros consolidados de las operaciones
del primer trimestre en Colombia, Uruguay y Argentina. La llamada concluira con
una sesion de preguntas y respuestas. Gracias por su atencién. Ahora cederé la
llamada al Sr. Carlos Mario Giraldo.

Carlos Mario Giraldo: Muchas gracias a todos por estar presentes en esta llamada
sobre nuestros resultados del primer trimestre.



Pasaré a la diapositiva nUmero cuatro y hablaré de los aspectos destacados del
trimestre. Definitivamente, tuvimos un crecimiento histérico en las ventas retail del
Grupo Exito, con un aumento de las ventas mismos metros del 20,6%, impulsado
por la innovacion en nuestros formatos y por la penetracion omnicanal de doble
digito. Aun con tiendas abiertas, éste mantiene una participacion de dos digitos en
LatAm, y por la contribucidbn de nuestros negocios complementarios. Nuestro
EBITDA creci6 un 15,8%, con un margen del 7,7%. Si ajustamos este EBITDA por
los ingresos de desarrollo y venta de inmuebles y lo excluimos de la base de este
primer trimestre, el incremento del EBITDA sera del 35%, lo que mantiene una muy
buena tendencia de crecimiento rentable para la organizacién, como hemos visto
en los trimestres anteriores del afio pasado.

Si pasamos a la diapositiva namero cinco, hablamos de nuestras iniciativas ASG,
ambientales, sociales y de gobierno. Primero, hablando de nuestras iniciativas
sociales, destacaria que seguimos trabajando en la vision de desnutricion cero para
Colombia, apoyando la primera edad de los nifios en Colombia en nutricion. Este
primer trimestre apoyamos a 24.000 nifios con una inversion total de 3.800 millones
de pesos. También en la parte social, fuimos galardonados con el Sello de Oro de
Equipares, que es un programa del Ministerio de Trabajo, que reconoce a las
compafiias que estan liderando la tendencia en igualdad de género en Colombia,
no soélo en su politica, sino también en la practica, en la compafia

Lanzamos, conjuntamente con el gobierno colombiano, una marca que se llama
"Paissana”, que fue desarrollada por Exito pero que ha sido donada al Estado
colombiano para que sea una marca paraguas de todos los productos que vienen
de los territorios de reincorporacion en Colombia. Exito construird esta marca con
espacios en las tiendas mas importantes del pais, pero estara disponible para
cualquier otro retailer e incluso para la exportacién en el futuro. Se trata de dar valor
a esta produccién proveniente de los campesinos, de las campesinas, en las
diferentes zonas reincorporadas de Colombia.

En la parte medioambiental, destacaria que seguimos liderando el reciclaje en
Colombia con casi 5.000 toneladas en este primer trimestre, tanto de cartdn como
de plasticos, y que lanzamos con el Ministerio de Medio Ambiente y con Celsia un
programa para poder sembrar 1 millon de arboles en diferentes zonas, por supuesto,



en Colombia. Esto esta abierto a nuestros clientes y estamos invitandolos a redimir
directamente los arboles. Ya se han redimido més de 50.000 arboles. Esto es
importante porque le da notoriedad, visibilidad ambiental en Colombia dentro de la
meta concreta de tener mas de 180.000 arboles en los siguientes cuatro afios.

En la parte de gobierno corporativo, el punto principal es nuestro programa de
recompra de acciones, que ya ha sido anunciado y que se ejecutara en los proximos
meses, donde lo mas destacado en materia de gobierno es que todos los
accionistas recibiran un trato igualitario y la valoracion, para establecer el precio de
la recompra, se hara con el apoyo de un tercero avaluador independiente.

Pasando a la diapositiva numero seis, hablamos del desempefio comercial
colombiano vy la fuerte dinAmica que estamos viviendo en Colombia. Las ventas
mismos metros en Colombia aumentaron un 20%. Y aunque hay una inflacion
importante en el pais, nuestros volimenes subieron un 7,4%, lo que demuestra la
fortaleza de la estrategia comercial de la compafia. Esto se produce en medio
también de las ganancias de cuota de mercado en ventas mismas tiendas durante
el primer trimestre. Es importante destacar que mientras el pais tiene, hasta marzo,
una inflacién completa a 12 meses un poco por encima del 25%, la inflacion de Exito
al mercado es del 15,9%. Esto es mas de 9 puntos por debajo de la inflacion plena
colombiana. Esto nos hace competitivos en precios, pero al mismo tiempo nos lleva
a proteger la capacidad adquisitiva de nuestros clientes. En los 12 meses, hemos
abierto 57 tiendas y, como dijimos, estaremos abriendo cerca de 60 tiendas durante
el afio, incluyendo seis tiendas que operaremos y que pertenecian a La 14 en la
region del Valle.

Pasando a la diapositiva niumero siete, vamos a ver en detalle el crecimiento en
los diferentes segmentos y marcas de la compafiia. Lo interesante es que vemos
un crecimiento muy estable en los tres segmentos y no hay ningln segmento que
tenga un desempefio por debajo. Por ejemplo, en el segmento premium, Carulla
tuvo un crecimiento del 15,7%; en el segmento medio, nuestra marca Exito mostrd
un crecimiento del 20,4%, y el segmento de bajo costo que incluye nuestras marcas
del cash&carry, Surtimax, Super Inter y Aliados ha mostrado un crecimiento del
23%, un poco por encima del resto del segmento y probablemente respondiendo a
las tendencias del mercado. Surtimayorista, dentro de este segmento bajo, como el



de mayor crecimiento, con un 41% de ventas mismos metros muy fuerte que
creemos que seguira asi al menos durante los proximos meses.

Si pasamos a la diapositiva numero ocho, hablamos de nuestros formatos de
innovacion. Como saben, hemos sido consistentes en los Ultimos afios haciendo
una innovacion WOW en el hipermercado, que es una de las innovaciones
importantes para los hipermercados en el mundo. Una innovacion para nuestra
marca premium Carulla a través del FreshMarket y para Super Inter a través del
Vecino, una propuesta de supermercado muy popular. En conjunto, nuestros
formatos de innovacion representan ya un tercio de las ventas totales de la empresa.
Es decir, después de estos afios se ha convertido en algo absolutamente material.

En cuanto a Exito WOW, ahora suman el 29,5% de la participacion de ventas de
Exito. Todas las tiendas que llevan mas de 24 meses abiertas tienen un crecimiento
que esta 30 puntos porcentuales por encima del resto de las tiendas Exito. Por lo
tanto, tiene un alto impacto en el crecimiento y un ROI del 31%. Asi que es una
propuesta de crecimiento muy rentable.

De cara al futuro, tenemos un potencial en los préximos cinco afios de incorporar al
concepto WOW un potencial de 131 tiendas. Es decir, 32 tiendas con un concepto
WOW completo para grandes hipermercados y 99 tiendas con una propuesta
econOmica de tamafio medio pero muy aspiracional en otros hipermercados de
Exito.

En cuanto a Carulla FreshMarket, ahora representa casi el 46% de las ventas de
Carulla. Por lo tanto, seré la primera marca y formato en llegar a mas de la mitad de
las ventas bajo el formato de innovacion. Tiene un potencial en los siguientes cinco
afos de conversion de 58 tiendas, 16 Carullas de tamafio completo y 42 Carullas
de tamafio medio. Los Carulla FreshMarket que llevan mas de 24 meses abiertos
tienen un crecimiento de 12,6 puntos porcentuales por encima del resto de tiendas
Carulla 'y en su conjunto, el FreshMarket tiene un ROI del 10%.

Nuestro Super Inter "Vecino" tiene ahora una participacién del 47% de todas las
ventas de Super Inter. Tenemos un potencial de 40 tiendas Super Inter mas, y 30
nuevas tiendas Super Inter en los préoximos afios y también tienen 12.9 pp bajo el



concepto Vecino si lo comparamos con el primer trimestre de 2021. AGn no tenemos
tiendas Super Inter vecino con mas de dos afios porque es la mas nueva de nuestras
propuestas de innovacion.

También es importante hablar del cash&carry. El cash&carry llega a su quinto afio
como formato en la compafia y Surtimayorista supone ya cerca del 5% del total de
las ventas de Exito. Realmente, va a ser uno de los formatos de expansion mas
importantes para la compafia dado el buen éxito que esta teniendo, tanto con los
consumidores finales como con los profesionales de hoteleria y las tiendas de
barrio. Tenemos un potencial de 75 cash&carry, tal y como lo vemos hoy, en los
proximos cinco afios. Y en conjunto, los que se reconvirtieron desde otras marcas
tienen 2,1 veces mas ventas por metro cuadrado que las que tenian frente a la
marca anterior, si miramos un periodo de 24 meses. El ROI del cash&carry es muy
positivo con un 13,7%, dado especialmente que es un formato con una baja
inversion por metro cuadrado.

Si pasamos a la diapositiva nUmero nueve, hablamos de la estrategia omni-canal,
omni-cliente. [caida de audio - 0:15:36.4]. Voy a continuar. Espero que me estén
escuchando. Entonces, en esta estrategia omnicanal, lo que decia es que el
crecimiento del 8,8% es muy interesante si entendemos ahora que viene en un
momento en el que todas las tiendas fisicas estan abiertas. Tuvimos un total de 2,6
millones de entregas en el trimestre, y la cuota de ventas en omnicanal fue del 9,6%
en alimentos y del 16% en no alimentos. La cuota de alimentos esta en el top del
formato latinoamericano de ventas en alternativas omni-canal. Es decir, Gltima milla,
E-commerce, WhatsApp y Click & Collect, ya que combinamos todas estas formas
de alternativas para nuestros clientes.

En la diapositiva nUmero diez, vemos algunas de las iniciativas de la estrategia
omnicanal. Nuestras apps de Exito y Carulla ya tienen 1,7 millones de descargas, y
son absolutamente prioritarias para nosotros. Nuestro marketplace tiene una
participacion del 22% en la categoria no alimentos. El servicio Click and Collect, es
decir, cuando tenemos una compra de nuestros clientes en cualquiera de los
diferentes medios: comercio electrénico, marketplace, a través de la app o de
WhatsApp, etc. y se entrega en la tienda que el cliente selecciona, es una verdadera
ventaja competitiva frente a los actores puros del comercio electrénico, tanto en



alimentos como en no alimentos, que ahora podemos contabilizar una cuarta parte
de las ventas totales en omni-canal para la compafiia. La iniciativa de la tltima milla
con nuestro socio Rappi, un servicio que llamamos Turbo, representa ahora el 30%
de las ventas totales que realizamos en alianza con Rappi en alimentos.

Pasando a la diapositiva numero 11, hablamos de la monetizacion, es decir, cmo
rentabilizamos nuestros metros cuadrados de tiendas y también la visita de nuestros
clientes tanto off como online. Aqui lo importante es decir que Tuya, nuestro servicio
financiero, cuenta con 2,8 millones de tarjetas de crédito y la cartera total de créditos
representa $4.1 billones con un incremento muy dinamico del 36%. Tuya Pay ya
tiene cerca de 1 millébn de clientes y es la Unica billetera digital [caida de audio -
20:14]. Y el servicio bancario se ha vuelto muy importante para Tuya. Alianzas con
bancos para Alkosto, para Viva Airlines, para Transmilenio en Bogotéa [audio drop -
20:31] .... Emitir o redimir Puntos Colombia y pagar por ese servicio. Tenemos ahora
en Puntos Colombia 5,7 millones de activos [audio drop - 21:08] frente a los clientes
que teniamos en el mismo trimestre del afio pasado. Puntos Colombia tiene ahora
un margen de EBITDA de dos digitos, lo que es muy positivo en este momento.

Voy a pasar la llamada a Ruy Souza, nuestro director financiero, y luego volveré
para las conclusiones.

Ruy Souza: Gracias, Carlos Mario. Gracias por estar con nosotros. [Caida de audio
21:52]. Uno es sobre las tasas de desarrollo y la comercializacién de inmuebles. Y
la otra es sobre [audio drop 22:20] las tasas administrativas que tenemos dentro del
negocio. La superficie bruta arrendable para todo el negocio es de 763.000 metros
cuadrados en lo que respecta a centros comerciales y galerias comerciales. La tasa
de ocupacion para el cierre del primer trimestre fue de [interferencia - 22:41].

Perddn por los problemas técnicos.

Bien, volviendo a la diapositiva 12, estaba hablando del negocio inmobiliario,
mencionando que la superficie bruta arrendable total para todo el negocio es de
763.000 metros cuadrados, con respecto a los centros comerciales y las galerias
comerciales. La tasa de ocupacion para el cierre del primer trimestre fue del 93%,
casi alcanzando los niveles pre pandemia, y los ingresos por alquileres y tasas



administrativas crecieron un 34% respecto al afio pasado. Y también tuvimos
durante el primer trimestre de 2022 $26.000 millones de ingresos tanto por venta de
propiedades como $33.000 millones de honorarios de desarrollo durante este primer
trimestre del afio.

Como parte de nuestro negocio inmobiliario, tenemos el vehiculo de inversion
llamado Viva Malls que representa 568.000 metros cuadrados dentro de 18 activos.
Esto es parte del negocio total que mencionaba, que tiene 763.000 metros
cuadrados. En el caso de Viva Malls, empezaremos a revelar las cifras a partir de
ahora. Hemos completado casi cinco afios a finales de 2021 y ahora es lo
suficientemente maduro como para empezar a hablar de las principales cifras.
Entonces, comenzando el 2021, solo para que tengan la perspectiva del afio
completo, Viva Malls tuvo $289,000 millones de ingresos y $183,000 millones de
EBITDA, que es un margen comparable al del mercado del 79% cuando ajustamos
los cargos administrativos de areas comunes. Viva Malls, durante 2021, represent6
casi el 12% del EBITDA recurrente de la compafia. En el primer trimestre, la
evolucion de Viva Malls fue muy positiva. Los ingresos crecieron un 21,3% vy el
EBITDA un 51,2%. Aqui, es importante mencionar que todos los impuestos sobre la
propiedad para todo el afio se contabilizan y devengan en el 1T. Por este motivo, el
margen del primer trimestre esta por debajo del margen de todo el afio, que en
realidad esperamos que sea comparable o superior al de 2021.

Ahora, pasando a la diapositiva numero 13 para repasar nuestros principales
aspectos en términos de rendimiento financiero en Colombia, me gustaria destacar
que el EBITDA crecio un 8,4% o un fuerte 31,7% si ajustamos las comisiones de
desarrollo en las ventas de propiedades de ambos afios. En Colombia, durante el
primer trimestre, la evolucién de las ventas se vio impulsada una vez mas por los
formatos innovadores junto con la contribucion de la omnicanalidad, que persiste
incluso con la reapertura de las tiendas fisicas a pleno rendimiento. El perimetro
colombiano registré un 20,8% de crecimiento de las ventas netas y un impresionante
7,4% de crecimiento en volumen. La evolucion del margen bruto fue de -162 puntos
basicos, lo que se explica por un segmento de margen mas o menos estable [audio
drop - 27:01] y menores ingresos del desarrollo inmobiliario [audio drop - 27:08]
podemos ver que la evolucion, el crecimiento estuvo por debajo de la evolucion de
las ventas, lo que lleva a una mejora de 130 puntos basicos en términos de tasa,



llevando el EBITDA al 7,4% de margen, teniendo 2 puntos basicos por debajo de
2021 pero [audio drop - 27:31] por encima de 2020 y 80 puntos basicos por encima
de 2019, lo que es una muy buena perspectiva. Cuando vemos la evolucion del
EBITDA frente al afio pasado, [audio drop - 27:47] se explica por una contribucion
positiva del negocio retail de $30.000 millones [audio drop - 27:55] de los negocios
ordinarios 0 complementarios. [audio drop - 28:03] ... La actividad de desarrollo
inmobiliario, que es por lo que estamos hablando de ajustar la evolucién del EBITDA
en la primera vez.

Asi que, pasando a la diapositiva 14 ahora, hablando de Uruguay. Lo mas
destacado aqui es que el margen EBITDA creci6 84 puntos basicos hasta un sélido
margen del 11,4%, que también esta por encima del cuarto trimestre de 2020. En
Uruguay, los ingresos operacionales crecieron [caida de audio - 28:48] gracias a un
crecimiento de las ventas mismos metros en moneda local del 11,8%, que también
esta por encima de la inflacion local. Esto fue impulsado por una mejor temporada
turistica en comparacion con el afio pasado, aunque todavia esta por debajo de los
niveles pre pandemia y también fue impulsado por la evolucion omnicanal en
Uruguay, que tuvo un crecimiento de méas 10,5% y por la contribucién consistente
de las tiendas FreshMarket en ese pais.

En términos de margen bruto, pueden ver que se mantuvo bastante estable y el
desempefio de los ingresos operacionales contribuy6 a la dilucion de los gastos y a
la mejora en términos de tasas en 87 puntos basicos. Eso explica basicamente la
evolucion en términos de EBITDA. El EBITDA para el perimetro uruguayo alcanzo
los $86.000 millones para el primer trimestre

Ahora, pasando a la diapositiva numero 15, vemos que Argentina también registro
una fuerte evolucion del margen de EBITDA, de 244 puntos basicos, gracias a la
mejora de los resultados de las ventas del retail y el inmobiliario. El margen EBITDA
del primer trimestre también fue superior a 2020, lo que significa que el negocio esta
totalmente recuperado de la situacion de pandemia. En cuanto a las ventas mismos
metros en Argentina, registramos un crecimiento del 63,1% en moneda local, por
encima de la inflacion y por tercer trimestre consecutivo. En el negocio inmobiliario,
también hemos tenido un buen comportamiento durante el primer trimestre y la tasa
de ocupacion alcanzé casi el 90%. El margen bruto del trimestre mejord 84 puntos



bésicos gracias a los mayores volimenes y a la mayor contribucién inmobiliaria y
los gastos crecieron por debajo de las ventas y mejoraron 149 puntos basicos en
términos de tasa. En términos de EBITDA, el resultado del trimestre fue positivo en
$7.000 millones frente a cero del afio pasado.

Para revisar nuestros resultados consolidados, pasemos a la diapositiva numero
16. Lo mas destacado es, obviamente, la evolucion del EBITDA. El EBITDA crecio
un 15,8% o un 35% si ajustamos los fees de desarrollo inmobiliario en ambos afios.
La evolucion del EBITDA se explica, como mencionaba en el perimetro colombiano,
por una contribucién positiva de $57.000 millones del negocio retail, una
contribucion positiva de $24.000 millones de la actividad ordinaria de los negocios
complementarios, y una reduccion de $33.000 millones de las actividades de
desarrollo inmobiliario. Y asi se explica la evolucion de $310.000 millones el afio
pasado a $355.000 millones este afio. También es importante mencionar que Si
comparamos con los tres afios anteriores, el margen para la primera parte de 2022
fue de 7,7%, 30 pb por debajo del afio anterior. Sin embargo, 120 por encima de
2020 y 7 pb por encima de 2019.

Como mencioné anteriormente, los ingresos operacionales crecieron por encima de
la inflacion en los tres paises con un aumento consolidado del 20,5% y el margen
bruto present6 una disminucién de 109 puntos basicos debido a la reduccién en los
ingresos por desarrollos inmobiliarios mientras que en los gastos vemos una mejora
de 110 pb. Finalmente, el resultado neto atribuible al Grupo alcanz6 un sélido monto
de $65.000 millones para el primer trimestre, impulsados por un desempefio
operacional positivo e impactado por algunos elementos que revisaremos en la
siguiente diapositiva.

Asi que, por favor, pasen a la diapositiva nUmero 17. Bien, la evolucion del
resultado neto de $85.000 millones del afio pasado a los $65.000 millones de este
afo se explica principalmente por la contribucion positiva del resultado operacional
que ascienden a $36.000 millones. En segundo lugar, la reduccion de los gastos no
recurrentes, que ascienden a $7.000 millones de pesos en comparacion con el afio
anterior. Tercero, gastos financieros mas o menos estables, a pesar de las mayores
tasas repo, gracias a los esfuerzos de negociacion. Cuarto, mayores impuestos
relacionados tanto con las mejoras operativas como con el impacto de la reforma



tributaria. Y por dltimo, en quinto lugar, efectos temporales en las provisiones de
Tuya que estan afectando nuestros ingresos de asociadas. Esto se explica por el
fuerte crecimiento de la cartera de crédito que Carlos Mario nos mostro siendo
superior en 36%, incluso con un bajo nivel de morosidad, por lo que creemos que
se trata de un efecto temporal.

Pasando a la diapositiva numero 18, con respecto a nuestra situacion de caja y
deuda a nivel de holding, me gustaria mencionar que la posiciéon de deuda financiera
mejoré en $57.000 millones, incluso con la anticipacion del pago de dividendos de
$531 por accion en comparacion con el periodo anterior. Y la generacion de flujo de
caja para los accionistas mejoré de $397.000 millones con respecto al resultado
doce meses de diciembre de 2021 a $567.000 millones con respecto a los 12M de
marzo de 2022.

Ahora, antes de pasarle la palabra a Carlos Mario, me gustaria darles una
actualizacion sobre la propuesta de recompra de acciones que hace mas de un mes
la asamblea general de accionistas instruyé a la junta directiva a regular. Por lo
tanto, en este momento la Junta Directiva esta elaborando el procedimiento y
coordinando el proceso. Es muy importante mencionar que el proceso implica una
valoracion realizada por un tercero independiente con metodologias ampliamente
aceptadas. La recompra también garantizara la igualdad de condiciones para todos
los accionistas en cuanto a precio, plazos y procedimiento, independientemente de
su participacion en la compafia. Y el proceso, si es aprobado por la asamblea
general de accionistas, durara aproximadamente 20 dias desde su aprobacion.

En este momento, me gustaria dar la palabra a Carlos Mario para continuar con
nuestras principales conclusiones del primer trimestre. Gracias.

Carlos Mario Giraldo: Gracias, Ruy.

Si pasamos finalmente a la diapositiva numero 20, tenemos las conclusiones del
trimestre. Como pueden ver, es un trimestre que tiene un solido desempefio retalil
con eficiencias operativas en nuestros costos y un crecimiento del EBITDA del
15,8% gracias a una estrategia consistente centrada en el cliente. Este crecimiento
seria del 35% si no tenemos en cuenta los ingresos inmobiliarios no recurrentes.



A nivel consolidado, tenemos unas ventas rentables de méas del 21,9% y las ventas
mismos metros fueron del 20,6%, por encima de los niveles del IPC en todos los
paises y con una expansion del volumen.

Tenemos una consistente contribucién a las ventas que proviene de nuestras
estrategias de innovacion en formatos, penetracion omnicanal y monetizacion del
trafico. El sélido crecimiento del EBITDA recurrente del 15,8% proviene del buen
crecimiento de las ventas, nuestras eficiencias operacionales y la contribucién
inmobiliaria. Se trata de un crecimiento del 35% en el EBITDA, como he dicho antes,
cuando se ajusta por los honorarios de desarrollo inmobiliario y las ventas de activos
en ambos periodos.

La contribucion al resultado neto del retail se ajusta por el efecto de las tasas de
impuestos y una mayor provision de Tuya por la mejora del desempefio comercial,
por el crecimiento que tuvo Tuya, y también se ve afectado el resultado neto por la
subida de las tasas de interés.

Los Centros Comerciales Viva también siguen siendo una palanca clave para los
resultados de la compafiia, aportando un 11,9% en 2021 y un 8,4% en 2022 en el
primer trimestre. Y claramente, vemos un avance consistente en todos nuestros
pilares estratégicos ASG.

Si nos vamos a Colombia, las ventas se ven impulsadas por una participacion de la
innovacion, una penetracion omnicanal del 33,5%, con una participacion en las
ventas del 11,8% y un aumento del volumen del 7,4%. El crecimiento del EBITDA
en un 8,4% refleja un sélido desempefio del retail y eficiencias internas. El EBITDA
es mas del 31,7% si se ajusta por los honorarios de desarrollo inmobiliario y las
ventas de inmuebles y activos en ambos periodos.

Uruguay, se mantiene como la operaciéon mas rentable en cuanto a margen, con un
11,2% de margen EBITDA, y tuvo una mejor tendencia de consumo y un estricto
control de gastos. Y en Argentina, las eficiencias inmobiliarias y operativas hicieron
gue el margen EBITDA alcanzara el 2,4%, mas de 244 puntos basicos, y que se
mantuviera una posicion de caja estable.



Esta es nuestra presentacion de hoy y abriremos ahora a la sesion de preguntas y
respuestas.

Operadora: Gracias. Comenzaremos ahora la sesion de preguntas y respuestas.
Primero, iremos con las preguntas de audio y luego leeremos y responderemos a
las preguntas procedentes de la web. Si tiene una pregunta, por favor pulse el cero
(0) uno (1) en su teléfono de tonos. Si desea ser retirado de la cola, por favor, pulse
cero (0) dos (2). Si esta en un teléfono con altavoz, es posible que tenga que
descolgar el auricular antes de pulsar los niumeros. Una vez mas, si tiene una
pregunta, pulse el cero (0) uno (1) en su teléfono de tonos.

Y nuestra primera pregunta viene de Alonso Aramburu. Por favor, adelante.

Alonso, por favor, adelante.

Carlos Mario Giraldo: Alonso, yo te sugeriria que si tienes algin problema con la
voz, que escribas el mensaje y nosotros tomamos la pregunta. Mientras tanto,
podemos seguir con las preguntas que hemos recibido por escrito.

Operadora: Perfecto. Y la primera pregunta desde la web es de Julidn Ausique, de
Davivienda Corredores. "Buenos dias a todos. Gracias por tomar mis preguntas.
Primera pregunta, ¢podria darnos méas color sobre los avances en el plan de
recompra de acciones? En segundo lugar, ¢ podrian explicar un poco mas la presion
de la inflacion que tuvieron durante el trimestre? ¢ Y cual es su expectativa y sentido
para el resto del afio y como afrontarian esas presiones? Y por ultimo, ¢a qué se
refiere con la presentacion de GSA, la parte del programa de recompra?"

Carlos Mario Giraldo: Si, responderé a las dos primeras preguntas. Gracias. En el
plan de compra de acciones, lo que diriamos es que estamos en proceso de
terminar la valoracién hecha por un tercero independiente. Esto seria el soporte
para que la Junta Directiva haga una recomendacion a la Asamblea General para
establecer el precio de la recompra. Como ustedes saben, tenemos una reserva de
alrededor de $340.000 millones de pesos para esta recompra y el proceso y los
tiempos se desarrollaran durante los meses de mayo y junio, muy probablemente.



Con respecto a las presiones inflacionarias, tenemos presiones a dos niveles, y
quiero distinguir ambos. Uno es la inflacidén de precios al consumidor, especialmente
en alimentos. Aqui, como dije antes, a marzo, la inflacién de alimentos a 12 meses
en Colombia es la mas alta de los ultimos afios. Esté en el 25,3%. Sin embargo, la
inflacion de Exito al mercado esta en el 15,9%. Es decir, 9,5 puntos por debajo de
la inflacion del pais. Esto se debe a un esfuerzo de productividad muy importante
de la empresa para proteger la capacidad adquisitiva de nuestros clientes y, por
supuesto, la competitividad de nuestras marcas en el mercado, en un momento en
que ésta es la principal preocupacion de los clientes. Lo hacemos trabajando con
nuestros productos insuperables. Son productos de bajo precio, de primer precio, y
siendo muy productivos con los proveedores, que en su mayoria son proveedores
de marcas propias. También lo hacemos anticipando las compras antes de que haya
subidas de precios. El inventario es un poco alto por el momento, pero creemos que
vale la pena en este momento tan importante. Y lo hacemos también a través de la
eficiencia de nuestra cadena de suministro. Obviamente, también hay un impacto
de lainflacidn en nuestros costos, sobre todo procedente de los salarios. El aumento
del 10% en Colombia, los costos de energia, de dos digitos, y los costos de
suministro interno, que también son altos. En especial, hemos sido capaces de
cubrirlos a través de iniciativas de productividad. De cara al futuro, pensamos que
la inflacion en los alimentos bajara gradualmente, sobre todo si comparamos en el
segundo semestre, donde la inflacion en los alimentos ya era alta. Por tanto, la base
comparativa sera diferente, pero seguiremos trabajando para mantener nuestra
posicion de precios en un punto muy competitivo. Creemos que es clave en este
momento histérico del pais. Esas serian las respuestas.

Operadora: Nuestra siguiente pregunta viene de Guilherme Vilela de JPMorgan.
"Mi primera pregunta es sobre como percibe la compafiia el entorno competitivo en
las regiones en las que opera, con especial atencion a Colombia. ¢Y la segunda
pregunta es si hay nuevas oportunidades de consolidacion, como la adquisicion de
tiendas de los competidores? Gracias de nuevo".

Carlos Mario Giraldo: ¢ Podria repetir la primera pregunta, por favor?

Operadora: Claro. "¢Como percibe la compafia el entorno competitivo en las
regiones donde opera, con especial atencion a Colombia?"



Carlos Mario Giraldo: Bueno, primero déjeme hacer un comentario sobre Uruguay,
gue es importante. En Uruguay, la competencia es muy estable. Seguimos teniendo
una cuota de mercado de alrededor del 43%, y nuestros competidores mas
importantes siguen siendo Ta-ta, MultiAhorro y Tienda Inglesa y seguimos
desarrollandonos al mismo ritmo del mercado. Por lo tanto, nuestros resultados
dependeran mas de la evolucion que veamos en el mercado local.

En Argentina, hemos estado al nivel de la competencia con una cuota de mercado
estable. Como saben, estamos concentrados fuera de Buenos Aires y nuestra
estrategia, especialmente para reforzar nuestro negocio inmobiliario, ha dado sus
frutos.

En Colombia, como saben, el escenario competitivo es muy fuerte. Lo interesante
es que tanto el afio pasado como en el primer trimestre de este afio, estuvimos
ganando cuota de mercado en ventas mismos metros. Por supuesto, tiene que ver
con una combinacion de innovacién, de penetracion omnicanal a través del servicio
de ultima milla en alimentos y al mismo tiempo de una posicion de precios muy
competitiva. Creemos que la compainiia tiene una buena propuesta incluso frente al
importante fenomeno de los discounters en Colombia a través de nuestros
productos insuperables, a través de nuestro cash&carry, nuestra estrategia de
Aliados yendo a las tiendas de barrio. Y al mismo tiempo, la fortaleza de nuestras
marcas propias, especialmente Ekono y Frescampo, que van a este segmento de
la poblacién de bajo costo. Y creemos que con la masificacion de nuestro servicio
de dultima milla, podremos llegar a muchisimos lugares a través de nuestra
propuesta digital de proximidad, que es diferente a nuestra propuesta fisica de
proximidad.

En el escenario competitivo de no alimentos, Exito va muy bien tanto en su negocio
textil como en el de electrodomésticos digitales.

Cuando hablamos de alternativas de consolidacién, estamos abiertos a explorar
otras alternativas de consolidacién. Por supuesto, no podemos hablar de eso, pero
la posicion financiera de la empresa permite explorar esas alternativas de
consolidacion. Por supuesto, queremos ser selectivos y queremos tomar decisiones



gue se sumen a nuestro crecimiento rentable, como hemos hecho con las seis
tiendas muy importantes de La 14, que comenzaran a operar bajo nuestras marcas
durante el tercer y cuarto trimestre de este afo, todas ellas convertidas en la
propuesta de Exito WOW.

Operadora: Y la siguiente pregunta, ¢qué pasa con el programa de recompra?
¢, Cuando? ¢ Y GPA va a patrticipar o va a ser solo para el resto de las acciones que
quedan en manos de los accionistas minoritarios? ¢ Y cual es la perspectiva o las
perspectivas sobre los ingresos para el afio?"

Carlos Mario Giraldo: Yo tomaré la primera y Ruy la segunda. La propuesta de
recompra de acciones estd dirigida a todos los accionistas de la empresa en
igualdad de precio, igualdad de condiciones, igualdad de plazos. Obviamente, no
tenemos ninguna informacion sobre la aceptaciéon porque todavia no se ha
oficializado el precio y el periodo. Eso vendra en el futuro. Por lo tanto, no tenemos
ninguna informacion especial al respecto, aparte de decir que se trata de igualdad
de oportunidades y de derechos para todos los accionistas de la empresa, tanto los
mayoritarios como los minoritarios. La segunda parte de la pregunta se la paso a
Ruy.

Ruy Souza: Hola y gracias por la pregunta. Me gustaria empezar mencionando en
términos de ingresos, la expectativa para el segundo trimestre es mas o menos la
misma que tuvimos durante el primer trimestre en términos de actividad comercial
gue nos llevara a tener un primer semestre muy fuerte. El segundo semestre tendra
algunas presiones en términos de inflacién del otro lado, porque estamos previendo
una desaceleracion en términos de inflacion. Esto podria afectar al consumo. Pero,
no obstante, con este fuerte primer semestre, esperamos que podamos tener una
evolucion de las ventas y los ingresos para el afio cercana a los dos digitos, quiza
un poco por debajo.

En términos de EBITDA, si tenemos en cuenta la evolucion y el desempefio del
primer trimestre y lo ajustamos por los ingresos de desarrollo inmobiliario, pueden
ver que el crecimiento en términos de valor y margen fue muy positivo. Tenemos el
mismo nivel de expectativas [caida de audio - 52:59]. No hay honorarios de
desarrollo para los siguientes trimestres y eso sera probablemente un poco por



debajo en términos de margen en comparaciéon con 2021, pero por encima de 2020
y 2019y las cifras contables finales para 2022. Esta es mas o menos la perspectiva
gue dimos hace unos meses y la mantenemos.

Operadora: Y tenemos otra pregunta. "¢ El monto del programa de recompra es de
396.442 0 416.442 millones?"

Carlos Mario Giraldo: Para ponerlo en términos simples, es alrededor de 82
millones de dolares.

Operadora: Gracias. Nuestra siguiente pregunta viene de Juan Uribe. "¢ Podria dar
mas detalles sobre los avances de la compafiia en el programa de recompra?
¢ Tienen un cronograma establecido?"

Carlos Mario Giraldo: El cronograma dependera del momento en que la junta
directiva tenga la valoracion que necesita y tome la decision de hacer una
recomendacion a la asamblea de accionistas. Tenemos un plazo también entre el
momento en que convocamos la asamblea de accionistas y su reunion y luego el
periodo que damos para la decisién de los accionistas. Calculamos que esto llevara
probablemente todo el mes de mayo y una parte importante de junio. Pero todavia
no tenemos fechas exactas.

Operadora: Y nuestra siguiente pregunta viene de Daniel de BTG Pactual. "¢ Puede
darnos mas color sobre sus expectativas de EBITDA y margen para 2022? ¢ Vamos
a ver niveles similares a los de 2021? Ademas, ¢puede darnos una actualizacion
sobre el CapEx total esperado para el afio?"

Ruy Souza: Daniel, esta pregunta es mas o menos la misma. La expectativa es que
los margenes de EBITDA para 2022 se acerquen, pero sean un poco inferiores a
los del afio pasado debido a esta reduccion en los ingresos de desarrollo
inmobiliario. Sin embargo, el margen de EBITDA esperado para 2022 esta por
encima de 2020 y 2019, que son mas comparables. Y en términos de CapEx, la
expectativa para este afo es tener alrededor de 60 a 70 tiendas abiertas renovadas
en Colombiay alrededor de cinco a siete en Uruguay. Esto es un incremento cuando



comparamos con el aflo pasado, de alrededor del 20% de proyectos adicionales
que deberian reflejarse en nuestro CapEx en términos de caja.

Operadora: No tenemos mas preguntas en este momento. Ahora pasaré la llamada
para los comentarios finales.

Carlos Mario Giraldo: Muchas gracias a todos por estar aqui y ser tan activos con
sus preguntas. Me gustaria decir y recordar que este es el mayor crecimiento para
un primer trimestre en muchos, muchos afos, del 20% en las ventas mismos
metros. Esto es el resultado de una alta demanda en el mercado, de una ganancia
de participacion de mercado y de una [caida de audio - 56:57] consistente.

Disculpen. He perdido la llamada durante unos segundos, asi que recordaré en los
altimos comentarios que este es el trimestre de mayor crecimiento historico en
muchos afios, con mas del 20% en ventas en las mismas tiendas. Eso responde a
una ganancia de participacion de mercado, a una fuerte demanda del mercado, y a
la consistencia en la innovacién y participacion de los negocios complementarios
gue queremos avanzar en nuestro propdésito principal, el propdsito superior de
nuestra empresa y de nuestros empleados de alimentar las oportunidades de
Colombia, que se refleja en nuestras iniciativas sociales y en nuestras iniciativas
ambientales. Ese cliente esta en el centro y esto no lo podemos olvidar. Y esta en
el centro también de avanzar con todas estas estrategias de las que hablé, y vemos
una vision positiva de cara al futuro con una aceleracion de la expansion por un
CapEx total de alrededor de 120 millones de dolares y mas de 35.000 metros
cuadrados de nuevas tiendas que se sumaran este afio. Y ademas de esas tiendas
gue iran a la propuesta de WOW, FreshMarket y Vecino.

Muchas gracias y les agradecemos mucho su participacion y esperamos la proxima
llamada para los resultados del segundo trimestre.

Operadora: Gracias. Seforas y sefiores, con esto concluye la conferencia de hoy.
Gracias por su participacion. Ahora se pueden desconectar.



