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13 de Agosto de 2024

Maria Fernanda Moreno: Buenos dias a todos. Gracias por acompafarnos hoy para presentar
los resultados del segundo trimestre de 2024 de Grupo Exito. Tenga en cuenta que esta
conferencia esta siendo grabada. En este momento, todos los participantes se han puesto en
silencio para evitar cualquier ruido de fondo.

Me complace presentar al Sr. Carlos Calleja, CEO de Grupo Exito, al Sr. Carlos Mario Giraldo,
Gerente General de Colombiay a la Sra. Ivonne Windmuller, CFO de Grupo Exito.

Por favor, pase ahora a la diapositiva #2 para reconocer la nota sobre las declaraciones
prospectivas.

Pasando a la diapositiva #3, tenemos la agenda. Comenzaremos con las palabras de nuestro
CEOQ, Sr. Carlos Calleja, para luego continuar con los aspectos financieros y operativos mas
destacados y el desempefio financiero durante el segundo trimestre y primer semestre de
2024, seguido de conclusiones. La llamada concluira con la sesidn de preguntas y respuestas
en la que, todos los participantes podran levantar la mano para hacer preguntas o enviarlas a
través del chat disponible en la parte superior de la pantalla. En cualquier caso, indique su
nombre completo y el nombre de la empresa. Gracias por su atencion. Cedo ahora la palabra
al Sr. Carlos Calleja.

Carlos Calleja: Gracias, Maria Fernanda.

Hola a todos, gracias por acompafiarnos esta mafana. Es un placer estar aqui de nuevo, es mi
segunda llamada para repasar nuestros resultados del segundo trimestre.

Puedo decir honestamente que han sido varios meses de mucho trabajo duro, desafios, pero
también grandes oportunidades. He pasado mucho tiempo viajando por la region, Argentina,
Uruguay y especialmente Colombia, que es un pais increiblemente diverso de diferentes
regiones en si mismo, culturas, caracteristicas de los clientes y desafios. A medida que camino
por las tiendas, estoy cada dia mas convencido de la calidad de nuestro equipo, la gran ética
de trabajo de nuestra gente en todos los paises, su compromiso, su pasién por lo que hacen,
su deseo de serviry su comprensiéon cada dia mas de que necesitamos entregar resultados en
términos de resultados.

Actualizacién rapida de eso, nuestros nuevos cuadros de mando a nivel de tienda, se han
ajustado para reflejar este objetivo y dar a los equipos de operaciones visibilidad en términos
de surendimiento conrespecto alos ingresos netos y no solo a los ingresos operativos. Todavia
nos enfrentamos a vientos en contra macroeconémicos dificiles, pero también sabemos que
un entorno desafiante trae oportunidades.

¢Cbémo planeamos aprovechar esas oportunidades? Trabajando con un propdsito claro y una
estrategia diferenciada. En términos de coémo servimos a nuestros clientes haciendo un



esfuerzo adicional, siendo mas productivos, mas eficientes y esforzandonos por ser mejores
cada dia. Al hacer todas estas cosas en equipo, cuidaremos de la empresa, cuidaremos de
nuestras familias, cuidaremos de nuestros hijos, y estos son temas de conversacién que
estamos teniendo en nuestras tiendas. Es este compromiso compartido entre todos nosotros
de apoyarnos unos a otros en nuestra "Gran Familia", como nos gusta decir, que estamos
construyendo, lo que nos hace mas fuertes. Esa es la definicion y el espiritu de Grupo Calleja,
que ahora incluye Grupo Exito.

En nuestra dltima llamada, hablé un poco sobre las estrategias que estamos desarrollando
para enfrentar los desafios y crecer tanto en participacion de mercado como en resultados.
Permitanme ponerlos al dia sobre el progreso y luego pasarles a Carlos Mario e Ivonne, quienes
proporcionaran mas detalles.

Me alegra decir que hemos puesto en marcha estrategias comerciales que estdn empezando
a dar resultados efectivos, gracias a diversas iniciativas de venta seguimos ganando una
importante cuota de mercado en la misma medida de tienda, segun los informes de Nielsen.
Debo decir que estamos viendo numeros en una tendencia positiva que no habiamos visto en
anos. Las tres iniciativas mas importantes con las que hemos estado avanzando son: uno,
nuestra estrategia de unificacién de marca, dos, nuestra estrategia de expansion de surtido y
tres, nuestra promesa de ofrecer ahorros a través de promociones agresivas de alto y bajo y
estrategias de precios competitivos, lo cual es clave no solo en estos tiempos dificiles por los
que atraviesa el consumidor, sino en general.

La estrategia de unificacion de marca tiene como objetivo fortalecer nuestras marcas
minoristas con enfoque en dos marcas lideres y emblematicas y ambiciosas que estan en el
corazén, lamentey la preferencia de los colombianos. Exito y Carulla, potenciando asi nuestra
presencia nacional, esto nos permite crear sinergias y aumentar el enfoque dentro de la
organizacion a la vez que fortalecemos el posicionamiento de nuestras dos marcas
nacionales. Latransicion se esta llevando a cabo de forma gradual, con la premisa de preservar
la ubicacién de las tiendas, la proximidad y el conocimiento del cliente. Guiar la estructura
minorista hacia un mayor empoderamiento a nivel de tienda y resolucién de desafios
operativos, asi como aumentar las ventas en las tiendas y generar eficiencias de costos.

Pedimos a los lideres de nuestras tiendas que cuiden sus negocios con mentalidad de
propietario. A través de este proceso de unificacion, podemos simplificar la estructura y la
ejecucion de la organizacién, al tiempo que aumentamos el enfoque en el crecimiento de las
ventas por metro cuadrado e implementamos acuerdos y promociones en toda la empresa,
mejorando la competitividad en todas las tiendas. Las decisiones tomadas para esta estrategia
han llevado a un cambio significativo en las operaciones de la compafia, en linea con nuestra
busqueda de una organizacion agil y eficaz, y las estamos simulando bien. A la fecha, hemos
convertido 12 tiendas, 6 a éxito y 6 a Carulla Express. En términos de toda la migracién a Exito
y Carulla, nuestro actual y cronograma nos lleva aproximadamente tres afios completarlo.
Mientras tanto, seguimos trabajando arduamente para fortalecer aquellas tiendas fuera de las
dos marcas principales con el mismo apoyo promocionaly cuidado, y fortalecerlas y no perder
tiempo en lo que respecta a la realizacion de oportunidades de mejora a corto plazo.



Con la expansion del surtido, nuestro objetivo es que los clientes encuentren una mayor gama
de productos en nuestras tiendas y asi completar todas sus necesidades de compra con
nosotros. Hemos visto un crecimiento incremental interesante con nuestros aumentos de SKU
y estamos convencidos de que es una estrategia ganadora, los comentarios de los clientes
también han sido super positivos, esta estrategia estd implementada actualmente en 100
tiendas a nivel nacionaly el surtido ha aumentado en mas del 25%. La seleccion correcta de
nuevos productos para asegurar que se vendan bien, es clave y estamos super enfocados en
este tema con el fin de minimizar un aumento en los dias de inventario o afectar negativamente
el flujo de caja.

Nuestras iniciativas de ahorro y promocién estan desarrolladas para aumentar la lealtad, el
trafico y el gasto dentro de nuestras tiendas, nuestras promociones tacticas de alto-bajo nos
permiten dirigir el trafico a nuestras tiendas y capturar una mayor participacién de billetera
cuando hay liquidez en el mercado. Hemos reforzado el plan comercial de compras de cesta
completa activando fines de semana quincenales, dias de pago, normalmente entre el 15y el
30 de cada mes, con el objetivo de proporcionar a los clientes tallas grandes para abastecer su
despensa y captar compras de reposiciéon, activando los demas fines de semana con
productos de menor coste y menor tamafo, ayudando a los clientes a ajustar sus comprasy
cubrir sus necesidades a plazo. Los primeros resultados son prometedores, esta es una
estrategia probada que nos ha funcionado como grupo en El Salvador, lo que nos permite
competir con éxito con el minorista mas grande del mundo. Me hace feliz ver que esto se esta
implementando y ganando terreno en Colombia.

Basicamente, lo que estamos haciendo aqui, porque puede ser dificil de entender, es. A través
de nuestra estrategia de altas-bajas y a través de nuestra estrategia promocional, que es
nuestra estrategia de altas-bajas y alineada con ella, somos capaces de capturar cuota de
mercado y cuota de cartera de forma mas selectiva y mas tactica centrando nuestras
principales promociones y descuentos en aquellos fines de semana en los que hay dias de
pago y cuando la gente tiene la capacidad de comprar, por lo que es mucho mas tactico y
estratégico. Por lo general, no se trata de una especie de cobertura general para capturar la
billetera, se hace de manera especificay especifica cuando hay liquidez, cuando las personas
tienen dinero en sus billeteras, y eso es mucho mas efectivo y mucho mas eficiente.

Seguimos con nuestras tradicionales promociones anuales sUper conocidas en el mercado
colombiano como "Aniversario Exito", "Aniversario Carulla", "Mega Prima", que en su mas
reciente version en julio se llevd a cabo en todas las marcas minoristas por 12 vez. Hemos
reforzado nuestros "dias tematicos", ofreciendo descuentos especiales en categorias como
frutas y verduras, carnes y lacteos, y licores de cara al fin de semana. Frutas y verduras,
normalmente los martes, y carnes y lacteos los miércoles. La respuesta de los clientes ha sido
impresionante, especialmente en la carne, donde estamos viendo un trafico incremental
significativo los miércoles y recién estamos comenzando. Continuamos con iniciativas de
fidelizacidon de clientes que brindan descuentos especiales para que compren sus productos
preferidos, como los dias "Redondo" en Exito y el dia Diamante en Carulla. Nuestra oferta de
precio inmejorable, "lo que llamamos insuperables", es una alternativa de ahorro para los
colombianos que comenzdé hace mas de 10 anos y ha ido evolucionando con el tiempo. Hoy
esta presente de manera permanente en todas las tiendas del Grupo Exito en Colombia y en



los canales de comercio electrénico, se ha fortalecido e incluye un portafolio de mas de 1000
productos, tanto de marca propia como nacional, muchos de los cuales son articulos basicos
para el hogar.

En tiempos dificiles para las economias de los hogares, estamos, como decimos,
apretandonos el cinturdn, en un esfuerzo junto a nuestros proveedores por ofrecer una amplia
gama de productos, la mayoria de ellos de primera necesidad a los precios mas bajos de
nuestro sector, para que las familias colombianas puedan seguir comprando todos los dias en
nuestras tiendas para satisfacer sus necesidades esenciales. Estas estrategias se desarrollan
permanentemente a través de 4 marcas de Exito a nivel nacional, Exito, Carulla, Supertintery
Surtimax. Ademas de en los canales de comercio electronico, mas de 80 marcas de
proveedores de Grupo Exito se han sumado a esta iniciativa para ofrecer, ademas de marcas
propias, marcas nacionales lideres y PLUs top. Por primera vez, las categorias clave de
productos se incluyen en la estrategia mas alla de la alimentacidn, como el entretenimiento,
el hogar y el bazar y los textiles, manteniendo al mismo tiempo la premisa de los precios de
mercado mas bajos en relacién con la calidad. Tanto los clientes como los proveedores estan
contentos con lo que estamos haciendo, los proveedores como nosotros saben que el
volumen es clave para la cuota de mercado que buscan y también para el crecimiento en el
desafiante entorno actual, estas iniciativas les ayudan con eso.

En cuanto a los resultados trimestrales, que Carlos Mario e lvonne explicaran con mas detalle,
me gustaria mencionar lo siguiente. Vemos que los resultados consolidados de Grupo Exito
para el segundo trimestre muestran una mejor tendencia que los del primer trimestre. Si bien
esto demuestra la resiliencia de la compaiiay su capacidad para responder a las necesidades
del mercado y de los clientes en medio de condiciones macroeconémicas que afectan el
consumo regional, no estamos satisfechos con las cifras de ganancias y somos conscientes
del arduo trabajo que tenemos por delante para mejorar la rentabilidad. Sabemos que todavia
nos queda trabajo por hacer en términos de eficienciay estamos en ello, como se suele decir.
Seguimos convencidos de que necesitamos transformar la empresa en una organizacién mas
agily dinamica. Como mencioné en la teleconferencia anterior, estamos trabajando en esto en
Colombia, Uruguay y Argentina, la reduccién de costos, una estructura organizacional mas
agil, la simplificacién de procesos y las sinergias entre paises son algunos de los temas que
estamos abordando para ser mas eficientes, agiles y rentables. Yo diria que sin duda estamos
en un proceso de transicidon y transformacion este afio. También estamos rompiendo barreras
entre diferentes organizaciones en los cuatro paises y estamos comenzando a trabajar de
manera colaborativa en todas las regiones, esto nos permite liberar todo el potencial de
nuestra gente en cada pais en beneficio del conjunto, los desafios que enfrentamos nos han
impulsado a buscar alternativas para navegar la situacion actual de la manera mas efectiva
posible, Entendiendo que tenemos que salir de este periodo mas fuertes y eficientes que
nunca.

Aqui cedo la palabra a Carlos Mario e lvonne, quienes dardn mas detalles sobre los resultados
del segundo trimestre.

Carlos Mario Giraldo: Gracias, Carlos.



Después de la introduccion de Carlos, los llevaré a la diapositiva niumero seis, para repasar
nuestros aspectos destacados consolidados para el segundo trimestre. Tuvimos unos ingresos
totales consolidados de 5.1 billones de pesos colombianos, es decir, mas un 6,5% sin impacto
cambiario. y -0.9 con el impacto cambiario, las ventas en Colombia se mantuvieron planas en
pesos, fueron ligeramente positivas en volumen. En Uruguay tuvimos un crecimiento de las
ventas del 4,4% y en Argentina del 192%. Nuestro EBITDA fue de 341 mil millones de pesos
colombianos, es decir, un margen de 6.7% disminuyendo en 13.5%.

Es importante destacar que el EBITDA del segundo trimestre tuvo una mejor tendencia que el
primero, es decir, una evolucién de 100 puntos base respecto al trimestre anterior. Tenemos
un incremento en el flujo de caja libre de 130 mil millones de pesos colombianos, es decir,
crecemos un 42,3% y los resultados netos fueron negativos en 18,7 mil millones de pesos
colombianos. Hay que destacar, nuevamente, la fortaleza en participacion Omnicanal 11.3%
en toda la region y en Colombia 14.5%. Hubo un avance muy fuerte y positivo en los gastos
dado el gran énfasis importante que hemos hecho, como ha dicho Carlos antes, tuvimos
gastos que crecieron 2,2% en el consolidado y 2,6% en Colombia. Eso se compara con una
inflacion de alrededor del 7% en la actualidad, pero la presidn de la inflacidon del afio anterior,
que estaba por encima del 9%.

Sivamos a la diapositiva # 8, vemos que las ventas estan impulsadas por nuestras operaciones
internacionales, nuevamente en Colombia, tuvimos ventas planas, pero las unidades y el
volumen aumentaron en un 0.3%, esto se compara con el resultado del mercado total medido
por Dane, el Departamento Nacional de Estadisticas, que en los 12 meses entre mayo y mayo
muestra que el total minorista en Colombia bajé en un 4.4%. Es importante decir que nuestra
participacion de mercado en ventas mismos metros tuvo una ganancia importante tanto en
alimentos como en no alimentos durante todo el primer semestre del afo, siendo el segundo
trimestre incluso mejor que el primer trimestre como tendencia. Las ventas de alimentos en
Colombia crecieron un 2,4% compensando con esa disminucidn, disminucién importante que
tuvimos en los productos no alimenticios. En Uruguay, "Grupo Disco" tuvo una inflacién de
alimentos de 140 puntos basicos por debajo del nivel nacional, sus ventas crecieron un 4,4%
en linea con la inflacién de alimentos. El Mercado de Productos Frescos continda impulsando
las ventas en Uruguay y ya representa el 59% de las ventas totales de Disco y Devoto. En
Argentina, las ventas minoristas crecieron un 192%, pero por debajo de la inflacién, el mercado
general se vio impactado por el ajuste de las medidas gubernamentales destinadas a reducir
la inflacion en Argentina. El sector inmobiliario en Argentina tuvo una fuerte tasa de ocupacion
del 94,5% y el cash and carry sigue teniendo una participacion importante en las ventas
minoristas, con un 16% de participacién en todo el primer semestre.

Yendo a la diapositiva #9, y quiero enfocarme en las siguientes tres diapositivas, porque como
dijo Carlos, son una parte importante de la estrategia comercial actual y de la estrategia de
control de gastos de Colombia.

Vayamos primero al enfoque comercial, en el sentido de que el enfoque comercial gira en torno
a la unificacién en las marcas y formatos Exito y Carulla, el mejor surtido de productos del
mercado y la inversion inteligente en innovacion en torno a los pilares Wow y Fresh.



Vayamos primero a la unificacién gradual bajo las banderas de Exito y Carulla. Comenzamos
este ano, por el momento, nuestro plan es terminar con 40 transformaciones de unificacién
potencial de un potencial total de alrededor de 150, que deberia estar presente en tres afios
contando este afno. Las primeras 12 conversiones ya estan ejecutadas, y sus primeros
resultados son realmente alentadores en crecimiento de ventas por metro cuadrado, y hasta
la fecha después de estas 12 conversiones que se hicieron a finales del segundo trimestre con
las realizadas en julio y agosto, hemos llegado ahora a 19. Y de nuevo, repito, a finales de afo,
deberiamos llegar a cerca de 40 de estas conversiones.

La segunda cosay la segunda parte, el segundo pilar es el surtido. Creemos que éxito, Carulla
y todas nuestras marcas son consideradas con el mejor surtido en el retail nacional, tanto en
alimentos como en no alimentos. Esto contrasta con muchos banners que ofrecen solo un
surtido muy corto de productos y esto es un valor agregado para nuestros clientes, ya que 100
tiendas han aumentado alrededor de un 25% el surtido, es decir, alrededor de 3000 productos
y el resto de nuestras tiendas se completaran a finales del tercer trimestre. Como dijo Carlos,
estamos introduciendo cerca de 80 nuevas marcas proveedoras, marcas lideres nacionales,
marcas regionales importantesy algunas marcas de productos y algunas marcas privadas, que
incluyen también productos no alimenticios tanto en prendas de vestir como en electrénica.

El tercer pilar es la continuidad de la innovacién con una inversion inteligente en 18 tiendas
wow y Fresh, que esta llevando a dieciocho tiendas muy importantes, los mejores pilares de
WOW y Fresh, aquellos con el mejor ROI que se ha experimentado en los afios anteriores. Un
ejemplo de algunos de estos pilares son "Cocina del Mercado", el look and feel de electrénica
de un especialista en nuestra zona electrdnica, las boutiques de ropa de Arkitect y Bronzini, el
rincon de mascotas y una bodega de licores, entre otros.

Vayamos a la diapositiva #10, y hablemos de esos pilares que estan dirigidos a reforzar y
mejorar siempre nuestro posicionamiento en la creacidon de ahorros para nuestros clientes.
Como dijo Carlos, no solo por estos momentos dificiles para los consumidores, sinocomo una
tendencia general que mantendremos en el futuro. Estos pilares parten de un altibajo muy
fuerte para el cliente, sobre todo cuando el cliente tiene disponibilidad de dinero en los dias de
pago, esto es algo que estamos haciendo en una alianza muy estrecha con nuestros
proveedores. En segundo lugar, estamos reforzando nuestro concepto bien posicionado de
precios imbatibles en torno a las 1000 referencias, introduciendo como Innovacién PLUs con
marcas lideres nacionales entre 400y 500 con la alianza con nuestros principales proveedores.
Estos aseguran siempre el precio mas bajo en cada ciudad, y si no lo tenemos, en uno o dos
casos, reembolsamos el doble de la diferencia de precio a nuestros consumidores para dar
siempre la confianza a nuestros clientes, estos "insuperables" también incluyen referencias
masivas de electrénicay ropa.

Y luego el tercer pilar de ahorro es llevar nuestras promociones de Exito, que son muy
conocidos los tres eventos promocionales, a todas las marcas, entonces ahora las
promociones van a ser no solo para la marca Exito, sino para todos los banners al mismo
tiempo, esto hace mas eficiente el surtido, la negociacién con proveedores y por supuesto, la
comunicacion del evento. Recientemente introdujimos los tres dias tematicos fuertes
semanales, que comenzaron en julio y estdn avanzando de una manera muy fuerte y



comenzaron muy dindmicos. Son dias tematicos para los martes en frutas y verduras todos los
miércoles con carnes y lacteos, y todos los viernes en licores y aperitivos, estas jornadas
tematicas van también a todas nuestras marcas. Y como decia Carlos, las primeras sefales
que vemos son muy alentadoras.

Diapositiva #11. Esta es la parte en la que hablamos de lo que hemos estado haciendo en
estructuras de costos y gastos. Esto se complementa con un agresivo plan de ahorro
sostenible y la optimizacidon de procesos, para obtener una operacion lineal que mejora la
agilidad y la rentabilidad. Como resultado, vemos que en ese segundo trimestre, vimos un
crecimiento de 2.6% en los gastos de venta, generales y administrativos, que es alrededor de
1/3 de lainflacidn general que estamos viendo, y esto es sostenible hacia el segundo semestre
del afio, dadas las medidas que ya se han tomado e implementadoy las que se implementaran
en los proximos meses. Ya existe un plan de ahorros capturados de alrededor de $31 millones
de délares, esto incluye, entre otros, la renegociacion con los proveedores de servicios y
plataformas, una estructura mas esbelta, es decir, en los niveles de sede y soporte, un impacto
en los costos de ocupacién, en los costos de energia y contratos de Tl, y también muy
importante mejorar nuestros niveles de Mermay averia.

Vayamos a la diapositiva #12. Donde huevamente hablamos de las ventas en Colombia, que
fueron impulsadas en el trimestre por Carulla y por la alimentacion. Los bienes de consumo
crecieron un 3,1% y los productos frescos un 4,7%, mientras que las ventas de productos no
alimenticios disminuyeron un 4,2% debido a las altas tasas de interés, la falta de uso de
tarjetas de crédito por parte de los consumidores y, por supuesto, el hecho de que los
productos no alimenticios no son necesarios en este momento, son gastos desechables, lo
que creemos que a medida que bajan las tasas de interés, y la economia mejora, este sera el
primer producto en ver una mejora en sus ventas, como ha sido la tendencia en periodos
anteriores y en ciclos anteriores. El low cost Surtimayorista, bienes de consumo tuvo un
aumento de ventas de 3.1%, Misurtii que es nuestra aplicacion B2B que va a las tiendas de
barrio, vio un crecimiento de 1.7 veces, es decir multiplico sus ventas contra el trimestre del
afo anterior en 1.7 veces.

En la diapositiva #13, hablamos de las ventas omnicanal, este es un punto fuerte para la
organizacioén, especialmente en Colombia donde la participacion de las ventas omnicanal
aumentoé en 44 puntos basicos a 14.5%. Durante el trimestre, tuvimos 5.8 millones de pedidos,
la participacidn en las ventas de alimentos fue del 13.3% en omnicanal, esto es superior en la
regién, incluso incluyendo a los minoristas en los EE. UU. Para ese primer semestre total
tuvimos ventas de 1.1 billones de pesos que esta por encima de los $250 millones de ddlares,
lo que lo hace muy material incrementandose en 4.4%. Las aplicaciones Exito y Carulla
tuvieron un aumento en ventas del 33%.

En la diapositiva #14, Hablamos de nuestro negocio inmobiliario muy fuerte, se ratifica como
el operador inmobiliario comercial nimero uno en Colombia con 787.000 GLA, 97% de
ocupacion e ingresos recurrentes creciendo 4.6% a nivel consolidado, dado que también
tenemos una fuerte operacién inmobiliaria en Argentina. En Colombia, esos ingresos crecieron
un 8,5% en términos recurrentes. Estaremos abriendo durante los proximos meses la tienda
IKEA en Viva Envigado, lo que convertird a Viva Envigado en el primer centro comercial de



Colombia por GLA. La innovacion también llegara a los centros comerciales Viva con "Jardin
Nomada", que esta dirigido a nuevas empresas y principalmente a clientes digitales.

Le daré la palabra ahora a lvonne para que revise las finanzas y luego regresaré con algunas
conclusiones.

Ivonne Windmuller: Gracias, Carlos Mario.

Buenos diasy gracias por acompafarnos hoy. Continuemos con la diapositiva #15 para revisar
el rendimiento operativo de la empresa. Comenzando con Colombia, como se presento
anteriormente, los ingresos netos del trimestre fueron de 3.7 mil millones de pesos
colombianos impulsados por alimentos, especialmente las categorias de frescos en
omnicanalidad. Los otros ingresos crecieron un 1,8% gracias a la recurrente operacion
inmobiliaria y a otros negocios complementarios, que se vieron parcialmente compensados
por el efecto base de las tarifas administrativas y la venta de inmuebles. Al excluir estos efectos
de base no recurrentes, los ingresos crecieron un 0,5% en el trimestre y un 2% en el primer
semestre. EL margen bruto trimestral fue de 22 por ciento, 64 puntos base por debajo del afio
pasado, reflejando la inversion en precios para las actividades comerciales y el efecto base de
la venta de propiedades y las tarifas administrativas que representaron 28 puntos base de
pérdida de margen, compensado por el desempeno recurrente positivo de bienes raices que
crecio 11.4%.

Los gastos de venta, generales y administrativos crecieron 2.6% por debajo de la inflacién a
pesar de un aumento del salario minimo de dos digitos y el impacto de otros gastos del indice,
esto se logrd gracias a los planes de accion de control de costos en curso y esfuerzos que
sumaron 78,000 millones de pesos colombianos durante el trimestre y 132,000 durante el
primer semestre, estos planes de accién ya fueron destacados por Carlos Mario
anteriormente. EL EBITDA recurrente del trimestre en Colombia de 230.653 millones de pesos
colombianos disminuyd 14,6% y con una tasa de 6,2% refleja el impacto en el desempeno de
las ventas, las presiones inflacionarias en costos y gastos, el efecto base de los ingresos
inmobiliarios no recurrentes, parcialmente mitigado por la contribucion positiva de los
negocios inmobiliarios y complementarios, asi como los sélidos planes de accidon en costosy
gastos. Al excluir el efecto base no recurrente, el EBITDA disminuyd 9.8% en el trimestre y
10.7% en el primer semestre.

Uruguay para el trimestre con ingresos que disminuyeron 7,3% en pesos colombianos por
efecto del tipo de cambio, en moneda local, una evolucién positiva de 4,6% impulsada por la
categoria de no alimentos y el desempefio de las tiendas Fresh Market incrementando su
participacion hasta un 60%. La utilidad bruta en moneda local crecié 7.4% por ciento por
encima del crecimiento de ingresos y alcanzé una tasa de 36.6% mejorando 98 puntos base
gracias a la soélida evolucion de las ventas, la mejora en los costos logisticos y una mejor
negociacion con proveedores para apoyar las actividades comerciales. Los gastos de venta,
generales y administrativos crecieron 10.7% en moneda local, impactados por los costos de
mano de obra y ocupacién. El EBITDA recurrente del trimestre fue de 108.821 millones de
pesos colombianos, aumenté 3,6% al excluir el efecto cambiario y con un margen de doble
digito de 11,2%. En el primer semestre, el EBITDA crecié en moneda local un 4,6% con un



margen del 11,5%, por lo que las operaciones uruguayas se mantienen como la unidad de
negocio mas rentable del grupo.

Argentina, con ingresos netos que crecieron 191.7% en moneda local y 8.9% en pesos
colombianos, con un desempefo de ventas que refleja el contexto macroecondmico que
afecta el consumo y parcialmente compensado por el aporte del negocio inmobiliario con
solidos niveles de ocupacion al 94.5%. El margen bruto se situd en 32,2%, reduciendo 230
puntos base, mostrando una mayor competencia de precios y una mayor participacion en el
formato cash and carry. Los gastos de venta, generales y administrativos crecen ligeramente
por debajo del crecimiento de las ventas en moneda local gracias a los planes y esfuerzos en
curso en el pais costero. ELEBITDA recurrente del trimestre alcanzd los 2.475 millones de pesos
colombianos con una evolucién casi plana en moneda local, para el primer semestre el EBITDA
disminuyé 12,8%.

A nivel consolidado, los ingresos netos alcanzaron en el trimestre 5 mil millones de pesos
colombianosy disminuyeron de 0.9% al excluir efectos de las operaciones internacionales, los
ingresos netos crecieron 6.5%, los ingresos reflejaron la estrategia comercial consistente, la
mejora en la participacion del omnicanal y otros ingresos con contribucién positiva
impulsados por el desempefio de los ingresos inmobiliarios recurrentes. Margen bruto
impactado por la desaceleracion del consumo, la inversion en precios para actividades
comerciales para mejorar la dinamica de ventas y el mayor efecto base de los ingresos
inmobiliarios no recurrentes en Colombia. En términos gastos de venta, generales y
administrativos, el enfoque constante en los planes de accién en costos y gastos, compenso
parcialmente las presiones inflacionarias en salarios y otros gastos. El segundo trimestre cerré
con un EBITDA recurrente consolidado de 341.931 millones de pesos colombianos, con un
margen de 6,7% que refleja una mejor tendencia trimestre a trimestre disminuyendo 13,5%, al
excluir el efecto base no recurrente, el EBITDA disminuyd 10,2%. ELEBITDA del primer semestre
disminuyé 70.7% con una pérdida de margen de 180 puntos base, de los cuales 45 puntos base
provienen de base no recurrente.

Para la diapositiva 16. El resultado neto del grupo para el trimestre mostré una recuperacion
gradual en comparacién con el trimestre anterior, cerrando con una pérdida de 18.735 millones
de pesos colombianos. Resultado neto impactado por la contribucién operativa que reflejo la
tendencia del consumo y las presiones inflacionarias en Colombia y Argentina, ademas del
efecto devaluacioén de las operaciones internacionales. El negocio financiero Tuya con efecto
negativo durante el trimestre afectado por mayores pérdidas crediticias. Como compensacion,
tenemos los siguientes efectos; En primer lugar, menores gastos no recurrentes, en segundo
lugar, un costo de la deuda reflejado en las negociaciones de tasas de interés de largo plazoy
la reduccidn progresiva delindice de referencia de tasas de interés y tercero, un efecto positivo
en la tributacion diferida debido a mayores pérdidas fiscales y ajuste del valor de los activos.
El primer semestre cerré con una pérdida de 56.598 millones de pesos colombianos, reflejado
en la menor contribuciéon operativa y mayores gastos no recurrentes por el proceso de
reestructuracion en Colombia.

Para la diapositiva 17. En cuanto a la cajay la posicién de la compahia, destacamos un flujo de
caja libre positivo de 130.000 millones de pesos colombianos con una ligera variacién de la



deuda financiera neta de 59.000 millones de pesos colombianos. A pesar del impacto en el
desempeno operativo afectado por las condiciones macroconomicas regionales,
continuamos con una fuerte Concéntrese en la optimizacién de la inversion y la priorizacion
de la garantia, la liquidez y la proteccién del efectivo en medio del consumo. Mejora del capital
de trabajo a pesar de mayores niveles de inventarios para apoyar la estrategia comercial que
se vieron compensados por un mejor desempefio en cuentas por pagar, gracias a los esfuerzos
conjuntos con proveedores para impulsar las ventas. Como conclusidon sobre el balance
financiero del primer semestre, tuvimos un desempefo resiliente de los ingresos netos
afectados por la desaceleracion del consumo y un efecto base de los ingresos inmobiliarios en
Colombia. A destacar el sélido comportamiento de la omnicanalidad impulsado por las
buenas ventas y los positivos resultados de compras del negocio inmobiliario. Los
consistentes y estrictos planes de accion de costos y gastos compensaron las presiones
inflacionarias, permitiendo a la operacién colombiana crecer sus gastos por debajo de la
inflacién. La inversién estratégica y su optimizacion, junto con la accidn y el control a nivel de
capital de trabajo, condujeron a una generacién de flujo de caja libre a pesar de los resultados
operacionales impactados.

Gracias por su atencién, y ahora le devuelvo la palabra a Carlos Mario para que explique sus
conclusiones.

Carlos Mario Giraldo: Gracias, lvonne

Comenzaria diciendo que una de las decisiones mas importantes tomadas en los ultimos
afnos, es la de unificar paulatinamente nuestras marcas bajo el reconocimiento y mejor cuota
de mercado de las marcas Exito y Carulla, esto no implica que no vayamos a invertir mientras
tanto en el resto de las marcas, Recibiran todas las estrategias comerciales mientras se
convierten. Este es un plan que tenemos para alrededor de 150 tiendas en tres anos.

El segundo es una fuerte estrategia comercial para impulsar el ahorro y las ventas,
enfocandonos en nuestra fuerte estrategia de altas y bajas durante el dia de pago, los horarios
de los dias emblematicos durante toda la semana en miércoles, martes y viernes, estrategias
de precios competitivos y el fortalecimiento de nuestra expansion de surtido a todas las
tiendas.

De igual manera, consistentes aumentos de participaciéon de mercado durante el primer
semestre para la venta de mismos metros, tanto en alimentos como en no alimentos, una
inflacidn interna de alimentos en Colombia de 1,4 puntos porcentuales por debajo de la
inflacién nacional de 5,27% en alimentos, lo que muestra la competitividad de precios de
Grupo Exito en este momento.

Colombia, con un desempefio omnicanal muy sélido con una participacién del 14,5%
creciendo alimentos del omicanal en un 8%.

Un negocio inmobiliario resiliente tanto en Colombia como en Argentina con niveles de
ocupaciéon en lo mas alto. Destacando el nivel del 97,4% en los centros comerciales
colombianos.



Tanto el EBITDA como el resultado neto tienen una mejor tendencia para el segundo trimestre
en comparacioén con el primer trimestre, gracias también a un despliegue consistente del plan
de control de costos, ya que los gastos colombianos crecieron solo un 2,6%, lo que representa
alrededor de un tercio de la presion inflacionaria que tuvimos el ano anterior.

Sdlidos resultados en Uruguay, que sigue siendo la operacidon mas rentable.

Y, por ultimo, diria que lo que es muy importante, la posicién de caja se ha beneficiado de una
solida evolucion del flujo de caja libre de un crecimiento del 42,3%.

Estas seran las conclusiones. Ahora vamos a la sesidn de preguntas y respuestas y al final de
esa sesion de preguntas y respuestas, tendremos las palabras finales de Carlos Calleja.

Maria Fernanda Moreno: Me gustaria recordarles, que pueden levantar la mano para hacer
preguntas o enviarlas a través del chat disponible en la parte inferior de la pantalla, si van a
hacer su pregunta lo mas fuerte, por favor recuerden activar su micréfono en su dispositivo
indicando su nombre completoy el nombre de la empresa, si envian sus preguntas a través del
chat disponible en la parte inferior de la pantalla, Por favor, indique su nombre completoy el
nombre de la empresay procederé a leer sus preguntas.

Me gustaria recordar a todos los participantes, que pueden levantar la mano para hacer
preguntas o enviarlas a través del chat disponible en la parte inferior de la pantalla, si van a
hacer sus preguntas en voz alta, recuerden activar su micréfono en su dispositivo, indicando
su nombre completo y el nombre de la empresa, si envian sus preguntas a través del chat
disponible en la parte inferior de la pantalla, porfavor indique sunombre completoyelnombre
de la empresay procederé a leer sus preguntas.

No hay preguntas en este momento. Daré ahora la palabra al Sr. Carlos Calleja para que
formule las observaciones finales.

Carlos Calleja: Gracias a todos por acompafarnos hoy. Quiero agradecer al equipo también
por su participacion y antes de terminar, solo quiero reiterar nuestro objetivo de transformar la
empresa en un negocio mas eficiente y productivo. El comercio minorista es nuestro nicleoy
ahi es donde esta nuestro enfoque, como CEO de Grupo Exito, estoy decidido a trabajar
incansablemente con nuestro equipo en este esfuerzo continuo. Nos gusta decir que tenemos
que hacer las cosas mejor hoy que ayer y mejor manana que hoy. No hay fecha de caducidad
para la mejora. Si, estamos enfrentando tiempos dificiles, especialmente en Colombia y
Argentina, pero también estamos tomando las decisiones dificiles y necesarias que uno debe
tomar cuando se enfrenta a estos obstaculos y estamos convencidos de que saldremos de
este periodo mas fuertes y mejor posicionados que nunca. Estoy convencido de que estas
acciones se traduciran en mejores resultados y daran buenas noticias a los accionistas que
creen en esta compainia. Soy optimista sobre los cambios que estamos haciendo y agradecido
con el equipo que los ha acogido con determinaciéon. Todos estamos trabajando juntos para
garantizar la sostenibilidad y el futuro de nuestra empresa. Grupo Calleja, incluido Grupo Exito,
esta comprometido con dignificar la vida de todos los ciudadanos en los paises donde
trabajamos y continuaremos esforzandonos por este objetivo hoy, mafianay siempre. Muchas
gracias. Y que tengas un buen dia. Creo que estamos todo listo.



Maria Fernanda Moreno: Con esto concluye la conferencia de hoy. Gracias por participar.




