Grupo Exito - Transcripcion de la teleconferencia de resultados del 4T24
27 de febrero de 2024

Ilvonne Windmuller: Buenos dias a todos, gracias por acompanarnos hoy en los resultados del
cuarto trimestre de 2024 de Grupo Exito. Tenga en cuenta que esta conferencia esté siendo
grabada. En este momento, todos los participantes se han puesto en silencio para evitar
cualquier ruido de fondo.

Es para mi un placer presentar al Sr. Carlos Calleja, presidente ejecutivo de Grupo Exito; el Sr.
Carlos Mario Giraldo, Gerente General para Colombia; y yo, Ivonne Windmuller, CFO de Grupo
Exito.

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

Pasando a la diapositiva tres, tenemos la agenda que comenzaremos con las palabras de
nuestro CEO. Carlos Calleja siguié con una actualizacion del proceso de desliste de ADS y
BDR. Luego tenemos la revision de los aspectos financieros y operativos mas destacados para
continuar con nuestro desempefio financiero para el cuarto trimestre y el afio completo 2024.
La llamada finalizara con los puntos clave y una sesion de preguntas y respuestas en la que
todos los participantes pueden levantar la mano para hacer preguntas o enviarlas a través del
chat disponible en la parte inferior 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, lvonne, y hola a todos. Es un placer estar aqui hoy con todos ustedes.
Preparé unas palabras, escribi unas pocas palabras para repasar algunos puntos con respecto
a lo que hemos logrado, que ha sido bastante en el ultimo afno. Asi que aqui va. Gracias por
acompanarnos hoy en un repaso del desempefio de Grupo Exito en 2024. Ha pasado un afo
desde la adquisiciény el cambio de controly me complace compartir que estamos realmente
emocionados con cémo se esta desarrollando. Estamos unidos como equipo, impulsados por
una ambicién compartida de ofrecer un valor significativo a nuestros accionistas, nuestros
intereses, nuestro Consejo de Administracidony gobernanza, asi como nuestra estrategia, estan
totalmente alineados con todos los inversores, y estamos trabajando incansablemente para
convertir esa alineacién en resultados.

Grupo Callejay Grupo Exito comparten una poderosa visién comun: un enfoque impulsado por
un propésito que da forma a todo lo que hacemos. Juntos, estamos elaborando una propuesta
de valor diferenciada para conectarnos y servir a todos los segmentos del mercado de manera
efectiva. Mas alla de eso, estamos comprometidos a aprovechar nuestro negocio como una
fuerza para el bien, impulsando el progreso econémico y social a través de nuestros programas
y fundaciones de responsabilidad corporativa.

En Grupo Exito, nuestra estrategia comercial se basa en dos pilares: en primer lugar, nos
enfocamos en mejorar nuestra propuesta de valor y eficiencia de marca para crear



experiencias extraordinarias para los clientes y al mismo tiempo brindar valor a través de una
combinacion inteligente de excelente surtido y precios competitivos. En segundo lugar, pero
igual de importante, estamos agudizando nuestro enfoque en la eficiencia de costos,
optimizando los procesos, aumentando la rentabilidad de la tienda por metro cuadrado y
construyendo una organizacién mas agil y eficiente.

Creemos en fomentar una "mentalidad de propietario" en toda la empresa, administrando los
recursos de manera inteligente y trabajando con pasion y propdsito para garantizar nuestra
sostenibilidad a corto, mediano y largo plazo. A nuestros inversionistas, les haré eco de una
verdad eterna, nos gusta decir esto en nuestra empresa, nos enfocamos intensamente en
cuidar los centavos, sabiendo que los ddlares seguiran.

Nuestro negocio gira en torno a tres frentes clave: ventas, margenes y costos, y estamos
haciendo todo lo posible para impulsar los resultados, en términos de ventas brutas. Estamos
colaborando estrechamente con nuestros equipos y proveedores para aprovechar todo el
potencial de nuestrared de tiendas. Al expandir nuestro surtido, amplificar los ahorros a través
de una estrategia de precios altos-bajos y mantener vibrantes nuestras categorias textiles y de
entretenimiento, nuestro objetivo es ser la tienda de una parada para articulos esenciales y
mas. La velocidad y la proximidad importan, estamos fortaleciendo las asociaciones con
proveedoresy simplificando nuestra estructura de marca bajo Exitoy Carulla en Colombia para
impulsar las ventas y la eficiencia en la misma tienda.

En términos de margenes brutos, nuestros margenes son soélidos, pero no nos quedamos
quietos. Estamos trabajando mano a mano con los proveedores para ofrecer mayores ahorros
a los clientes sin comprometer la rentabilidad por nuestra parte. Las promociones dindmicas,
basadas en relaciones colaborativas con los proveedores, son clave, especialmente a medida
gue navegamos juntos por los vientos en contra de la economia.

En términos de costos; Estamos optimizando nuestra estructura organizativa y los procesos
para alcanzar nuestros objetivos de reduccidon de costos. Este es un trabajo duro, pero es
donde vemos la mayor oportunidad para fortalecer el negocio y aumentar los margenes a lo
largo del tiempo de manera consistente.

Gracias a la dedicacion de nuestros equipos y socios, estamos viendo un cambio en el
impulso. Si bien ain no hemos alcanzado nuestros objetivos finales, el ultimo trimestre de
2024 senala una trayectoria prometedora, impulsada por el sélido desempefio minorista e
inmobiliario en Colombiay el crecimiento en Uruguay. Estamos seguros de que estamos en el
camino correcto.

Permitanme destacar algunos nimeros antes de que Carlos Mario e lvonne profundicen mas;
Los ingresos consolidados alcanzaron los $21.9 mil millones de pesos colombianos, un
aumento del 6.0% interanual (excluyendo efectos cambiarios), impulsados por un sélido
cuarto trimestre. La utilidad neta aumentd6 23% (incluyendo efectos cambiarios) en el cuarto
trimestre, cerrando el afio en $54,786 millones de pesos, un resultado positivo del que
estamos orgullosos. En Colombia, las ventas crecieron 2,2% en el ano fiscal 24, con margenes
de EBITDA de doble digito en el cuarto trimestre, impulsados por alimentos, una recuperacion
de no alimentos y ganancias en comercio electrénico y canales directos. Debo afadir también



que las cifras que estamos obteniendo de Nielsen, y nuestras propias cifras, y las cifras de
nuestros proveedores, nos dicen que estamos ganando una importante cuota de mercado.
Uruguay obtuvo el margen EBITDA mas alto del Grupo, con ventas que superaron la inflacion
gracias a nuestras 33 tiendas Fresh Market y un trafico estelar durante la temporada alta de
Punta del Este. En Argentina, los ingresos en moneda local aumentaron, con el sector
inmobiliario creciendo un 90,6%.

Nuestra estrategia esta tomando raices: unificar las operaciones de Exito y Carulla, expandir
los surtidos a nivel nacional, refrescar las jornadas tematicas y redoblar las tacticas de "Precio
Imbatible" y de alto-bajo. En medio de la inflacion, hemos mantenido los aumentos de los
precios de los alimentos 0,9 puntos por debajo del nivel nacional en Colombia, aliviando la
carga de las familias colombianas a través de compras tempranas y promociones creativas.

Estamos trabajando para obtener mejores rendimientos para nuestros accionistas, aquellos
que nos han apoyado y aquellos que estan considerando unirse al viaje. Dicho esto, paso a
Ivonne y Carlos Mario para que puedan profundizar en los nimeros.

Ivonne Windmuller: Gracias Carlos, por favor pase a la diapositiva nimero seis para revisar la
razon detras del desliste de los ADS de la Bolsa de Valores de Nueva York y de los BDRs de la
Bolsa de Valores de Brasil. Segun lo informado por informacidn relevante publicada el 20 de
diciembre de 2024y el 14 de febrero de 2025. La junta directiva de Grupo Exito aprobé el retiro
voluntario y el desliste de los ADS de la compania en la Bolsa de Valores de Nueva York y los
BRS en la Bolsa de Valores de Brasil B3, con el objetivo de buscar una distribucién mas
eficiente del flotante.

Al cierre de 2024, la estructura accionarial de la compafiia contaba con mas de 40.000
titulares, lo que representa un 13,2% de flotante distribuido entre los dos mercados, de los
cuales el 9,7% estaba en Brasil, el 1,8% en Colombiay el 1,6% restante en EEUU. Desde el 31
de diciembre de 2024 hasta el 21 de enero de 2025. El flotante en la Bolsa de Valores de
Colombia aumentd a 2,2% tras el proceso de exclusién de la cotizacidon de ADS. Al 25 de
febrero, el flotante en el mercado colombiano aumenté a 2,5%, mientras que en Brasil
disminuyé a 9,4% vy en Estados Unidos a 1,3%.

La intencién del Grupo Exito es llevar este 1,3% de flotante desde EE.UU. y el 9,4% desde Brasil
a la Bolsa de Valores de Colombia, ya excluyendo los ADS y solicitando recientemente la
descontinuacién de los BDR, siguiendo la estrategia de la compahia de centrarse en maximizar
la rentabilidad a todos los accionistas con el objetivo de tener una estructura accionaria mas
eficiente. Asi como considerar que Colombia es el mercado natural de nuestras acciones.

La compafia continuara cumpliendo con su divulgacion de informacion y otras obligaciones
como emisor cotizado bajo las reglas relevantes de la Bolsa de Valores de Colombia, asi como
otras leyes y regulaciones aplicables. Para ilustrar las etapas de este proceso en curso, por
favor vaya a la diapositiva #7.



De acuerdo con el proceso de desliste de los ADRs que se inicid el 20 de diciembre de 2024 y
segun se ha informado al mercado el 21 de enero de 2025 entré en vigor, se hizo efectiva la
terminacién del programa de ADS de Grupo Exito. Como lo declaré JP Morgan en su anuncio de
mercado DR el 20 de diciembre, 41 dias después de la finalizacion del programa el 21 de enero.
Esto significa que, al cierre de las operaciones en Nueva York, hasta el 3 de marzo, los
tenedores pueden instruir al depositario JP Morgan sobre la entrega de sus ADS de la
cancelacion para convertirlos en acciones ordinarias en Colombia para permanecer como
accionistas o para vender definitivamente su posicion.

El 14 de febrero, la Junta Directiva aprobd la interrupcién voluntaria del programa BDR en linea
con la decision anterior de terminar el programa ADS en los Estados Unidos. Ese mismo dia, la
empresa presento a la Bolsa de Valores de Brasil B3 la solicitud de descontinuacion de BDR.
La Bolsa de Valores de Brasil tiene que entregar su evaluaciény opiniéon ala Comision Brasilefia
de Valores, la CVM, luego la CVM debe otorgar su autorizacién para la interrupciéon del
programa BDR. EL B3 y el CVM no tienen plazos legales para la revision y aprobacion, pero la
empresa estima un plazo de hasta 30 dias, con una fecha estimada del 28 de marzo. Una vez
otorgada la aprobacién por parte de la CVM, los tenedores de BDRs tienen hasta 30 dias
después de la emision del aviso a los tenedores para informar al depositario Itau la entrega de
sus BDRs para su cancelaciéon y conversién en acciones ordinarias en la Bolsa de Valores de
Colombia, el plazo estimado sera hasta el 9 de mayo. Cuando concluya el periodo de
conversion de BDR, comenzara laventa de los BDR restantes que no se hayan presentado para
su cancelacion.

Le aconsejamos que consulte con su agente del mercado local para asegurarse de que la
entrega de las instrucciones de los valores del depdsito se proporcione de manera adecuada
y oportuna al depositario y comuniquese con JP Morgan e Ital para obtener mas informacioén.

Ahora dirigiré la llamada a Carlos Mario que presentara los aspectos operativos mas
destacados de Grupo Exito para el cuarto trimestre y el afio completo 2024.

Carlos Mario Giraldo: Gracias, lvonne, vayamos a la diapositiva #9 y hablemos de los hechos
destacados consolidados del trimestre y de todo el ano. El cuarto trimestre fue sin duda el
mejor trimestre del afo después de un tercer trimestre muy prometedor a todos los niveles,
gastos, EBITDA, resultado neto y muestra una tendencia que esperamos, y estamos trabajando
duro para que llegue hasta 2025.

En cuanto a los ingresos de todo el afio, tenemos ingresos por 21,9 mil millones de pesos
colombianos. Es decir, un aumento del 6% sin el impacto cambiarioy del 3,6% con el impacto
de los efectos. Nuestro EBITDA recurrente crecié un 2% sin tipo de cambio y fue de -0,9% con
tipo de cambio, es decir plano, en comparacién con el afio anterior. Es importante destacar
que el T4 tuvo una importante contribucién al EBITDA con un crecimiento de 21.1% y con el
mejor margen en el afio de 10.1% en margen. Los gastos de venta, generales y administrativos
se mantuvieron en el mismo nivel porcentual versus 2023, independientemente de la inflacién
importante que tuvimos en todos los paises y es importante destacar el desempefio de



Colombia que en gastos de venta, generales y administrativos se acerc6 a 0 durante el afo. El
resultado neto, consolidado fue de 54.786 millones de pesos colombianos, impulsado por los
146.000 millones que se reportaron, que llegaron durante el cuarto trimestre.

Vayamos a la diapositiva #11 para hablar sobre el rendimiento de los ingresos a nivel
consolidadoy en cada pais. Es importante destacar, que Colombia tuvo ingresos netos de mas
4,7% en el cuarto trimestre, mejorando respecto al trimestre anterior y con una participacion
de mercado comparable, ganancia importante para el afio de 60 puntos base llegando al 25%
del mercado total. Las ventas minoristas para todo el aiio tuvieron un crecimiento consolidado
de 6% sin tipo de cambio, con Colombia en mas 2,7%, Uruguay aumentando 5,9% y Argentina
62%.

La inflacion de alimentos en Colombia para todo el pais y todo el afio fue de 3,3% medido por
el DANE, y eso se compara con el aumento de 2,4% en la inflacidn de alimentos a nivel de Exito,
es que estamos cumpliendo nuestra promesa de generar ahorros en la inversion de nuestros
clientes en su canasta alimentaria. Es importante destacar la tendencia de los productos de
no alimentos y vimos que los productos de no alimentos crecieron un 5,8% en el cuarto
trimestre, lo que es claramente una senal de mejora de la demanda y la confianza de los
consumidores.

Voy a la diapositiva #12. En nuestro enfoque estratégico, es consistente en mejorar la
experiencia de nuestros clientes, primero por la conversién gradual de las tiendas en Exito y
Carulla, que son las marcas lideres top of mind y que significan el 88% de los ingresos totales
de Grupo Exito en Colombia. En conjunto, hicimos 26 conversiones durante el afio, que
sumadas a las 14 que hemos hecho en esta primera parte del ano ahora da como resultado un
total de 40 tiendas reconvertidas de un potencial de 150 tiendas a ejecutar en los préoximos
afosy en este afno, por supuesto. Pero en simultaneo, estamos haciendo una intervencion de
todo el portafolio de tiendas con las diferentes marcas para mejorar la experiencia de nuestros
clientes. Estamos trabajando de manera consistente para tener el mejor surtido para nuestros
clientes para que siempre puedan realizar su compra completa de alimentos y algunos
articulos de no alimentos, y aumentamos este surtido en alrededor de 2000 referencias, es
decir, un aumento promedio del 30%. Los nuevos productos del surtido representan ahora
alrededor del 5% de las ventas.

Seguimos actuando con innovacién en torno a los pilares del WOW en las tiendas Exito y las
tiendas Fresh Market Carulla, un ejemplo de ello son las boutiques textiles, el especialista en
Electro, el look and feel de la tienda, la "Cocina del Mercado" y el cuidado personaly belleza,
como algunos de los ejemplos.

Vamos a la diapositiva #13. Es importante decir que seguimos siendo consistentes en los
pilares de ahorro de clientes en todas las marcas y para nuestros clientes eso es muy
importante hoy en dia y lo hacemos con cosas que son completamente tangibles y reales en
este momento, y muy bien recibidas y percibidas por nuestros clientes. Empiezo con los dias
tematicos, esos son dias en los que tenemos descuentos consistentes en categorias
especificas todos los martes en todas las marcas, en todas las tiendas tenemos un descuento
en frutas y verduras, que ahora ve frutas y verduras en estos martes aumentando un 28% en
comparacioén con el afo pasado, todos los miércoles estamos viendo la carne, una categoria



de destino muy clara en los supermercados de alimentacién con un descuento muy
importante y llegando a un aumento de las ventas en toda la carne del 54% respecto al afio
anterior y los viernes estamos viendo licores y snacks en descuentos con un incremento del
45%. Esto hace y da motivos a todos los clientes para tener un beneficio especial en estos dias
de la semana. Por supuesto, es importante decir que durante los fines de semana tenemos
ofertas altas y bajas constantes en colaboracidén con nuestros proveedores y aprovechando
los fines de semana de pago. Esta es una experiencia que Grupo Calleja ha hecho durante
muchos afos en El Salvador y que se ha traido de una manera muy importante al mercado
colombiano. Continuamos con nuestra promesa de productos de precio insuperable,
alrededor de 1000 productos, la mitad de ellos en marca privada y nuevos productos de marca
nacional e internacional también, en conjunto creciendo en un 14%y en las ofertas de marca
de nuestros proveedores creciendo en un 50%.

Voy a la diapositiva #14. Hablamos de experiencia para los clientes, hablamos de pilares de
ahorro para los consumidores, pero al mismo tiempo estamos trabajando de una manera muy
confiable y consistente en competitividad en costos y gastos, como dijo Carlos en su
introduccidn, este es un pilar clave para el desempefio de resultados en nuestro Grupo Exito,
tenemos resultados muy importantes durante el afo, por ejemplo en Colombia para todo el
afo, los gastos de venta, generales y administrativos crecieron un 0,1% en comparacién con
una inflacién del 9,3% que teniamos como presion del ano anterior, los ahorros totales
capturados fueron alrededor de 438.000 millones de pesos colombianos, es decir, alrededor
de $104 millones de ddlares, y eso no es solo en personal, también es en la negociacién
material de nuestros contratos, en el control de los niveles de merma en nuestras tiendasy en
las sinergias que venimos trabajando como grupo en los diferentes paises, juntando Uruguay,
Argentinay Colombiay por supuesto, El Salvador.

Diapositiva #15. Hablemos de las ventas en Colombia, tuvieron el mejor trimestre con un
aumento de las ventas mismas tiendas de 4.4% con un desempefio positivo de la marca Exito
creciendo 4.8%. Y la marca Carulla crece un 10,9%. Tuvimos una sefal muy importante
proveniente de los no alimentos con un crecimiento de 5.8% en el T4, y nuestros formatos de
bajo costo, Super inter, Surtimaxy Surtimayorista en su conjunto, crecieron 2.7% en alimentos.

Diapositiva #16, seguimos siendo muy fuertes y agresivos en nuestras ventas omnicanal como
ventaja competitiva y comparativa, llegando a Colombia a 2.3 billones de pesos colombianos
creciendo, 6.5% y eso es una cifra total de ventas de alrededor de $550 millones de délares,
completamente materialy con una participacion en ventas minoristas de 14.7%y que también
es importante en alimentos, hablamos solo de bienes de consumo con un 13,4% de
participacion. Nuestras grandes apuestas incluyen nuestras aplicaciones que crecieron un
27%, y en entrega a domicilio tuvimos un 23,5% de pedidos de entrega a domicilio que
crecieron un 21%.

Voy a la diapositiva #17. Empiezo a hablar de nuestros negocios complementarios. Como han
visto, el sector inmobiliario esta cobrando cada vez mas importancia, estd consolidando su
posicién de liderazgo en Colombiay su posicién nimero tres en Argentina. La valoracién actual
de Viva Malls, por ejemplo nuestro vehiculo en el que poseemos el 51 por ciento, es de 3.7
billones de pesos colombianos, es decir, alrededor de $450 millones de délares. Nuestra area



bruta arrendable total, incluyendo Viva Malls y las otras galerias comerciales adicionales que
la compania tiene al 100%, es de 807,000 metros cuadrados con un nivel de ocupacién muy
fuerte del 98% y con ingresos que crecieron 13.6% para todo el afio. Tenemos que destacar
Viva Envigado con la inclusién de la tienda IKEA, de 17.000 metros cuadrados de area bruta
arrendable, Viva Malls llega a ser el centro comercial mas importante de Colombia con
alrededor de 160.000 metros cuadrados de area bruta arrendable.

La diapositiva 18 habla de nuestros otros dos negocios complementarios materiales, nuestro
negocio de crédito bajo Tuya y Puntos Colombia. Puntos Colombia va de manera exponencial,
ahora tiene una penetracion, segun la medicidon de Kantar de uno de cada tres hogares, es la
marca numero uno percibida de lealtad en el pais, y cuenta con una potente base de datos
proveniente de Bancolombia y Exito de 7,8 millones de habeas data, que son usuarios
frecuentes de Puntos Colombia dentro de nuestras marcas y también con nuestros aliados,
llegamos a alrededor de 4.900 aliados, que canjean puntos o emiten puntos dentro de Puntos
Colombia.

Tuya tuvo un buen cuarto trimestre, mantiene la calificacion triple A con una cartera de créditos
de 2.1 billones de pesos colombianosy 1.3 millones de tarjetas de crédito. Con un porcentaje
de actividad muy importante, es decir, aquellas tarjetas de crédito que se estan utilizando
todos los meses o que tienen algun cargo en la tarjeta de crédito. EL punto méas importante para
Tuya fue que la mejora de la morosidad disminuyd en 571 puntos basicos y llegd a un digito.
Algo que no habiamos visto en los afios anteriores.

Me devuelvo a lvonne para los financieros y luego volveremos a las conclusiones.

Ivonne Windmuller: Gracias Carlos Mario, continuemos con la diapositiva #19 para revisar el
desempeno operativo por pais.

En Colombia, como se presentd anteriormente, los ingresos netos del trimestre fueron de 4.5
billones de pesos colombianos y para todo el afo de 16.2 billones de pesos colombianos con
un crecimiento de 2.7%, las ventas del trimestre registraron el mejor desempefo del ano
impulsadas por las ventas de alimentos que crecieron en linea con la inflacion local de
alimentos, la recuperacién del segmento de no alimentos y la omnicanalidad. Los otros
ingresos crecieron un 17,4% en el trimestre y un 11% en el afio, impulsados por la operacién
inmobiliaria recurrente y otros negocios complementarios, ambos con crecimientos de doble
digito. El margen bruto trimestral se situé en 23,6% con una ganancia de 57 puntos basicosy
en 22,1% para todo el afio, reflejando la fortaleza de las actividades comerciales compensadas
por el positivo desempeno recurrente del sector inmobiliario que crecid 12,7%. Los gastos de
venta, generales y administrativos, con un desempefo sobresaliente, disminuyeron 5.9%
durante el trimestre y mejoraron 174 puntos bésicos, alcanzando una tasa histérica de
duplicacién deingresos. A destacar, los gastos de todo el afio que se mantuvieron estables con
respecto al afio anterior, teniendo en cuenta la indexacién de los gastos con un IPC del 9,6%y
un aumento del salario minimo legal de doble digito. Esto se logré gracias a los planes de



accioéon y esfuerzos de control de costos que ascendieron a 438.000 pesos colombianos
durante el ano.

El EBITDA recurrente de Colombia del trimestre fue de 532.211 millones de pesos, aumenté
30,5% y con una tasa histoérica de 11,3% que mejord 223 puntos basicos. Para todo el ano, el
EBITDA aumenté 4.7% y gané 34 puntos base al excluir la base de ventas de propiedades. Este
resultado refleja un cambio positivo en el desempefio de las ventas, la contribucion positiva
de los negocios inmobiliarios y otros complementarios, asi como un sélido plan de accion en
costos y gastos.

Uruguay para el trimestre con unos ingresos netos que crecieron por encima de la inflacion a
6,1% en moneda local y 4,2% en pesos colombianos y un ingreso anual que crecio 5,8% en
moneda local, la evoluciodn positiva de los ingresos estuvo respaldada por la sélida estrategia
comercialy el desempeno del Fresh Market. La utilidad bruta trimestral en moneda local crecié
6.6%, por encima del crecimiento de los ingresos, la utilidad bruta de todo el afio alcanzé una
tasa de 36.2% mejorando 58 puntos basicos, gracias a la solida evolucién de las ventas, la
mejora en el costo logistico y una mejor negociacién con proveedores para apoyar las
actividades comerciales. Los gastos de venta, generales y administrativos del trimestre
crecieron por debajo de la inflacidn, situandose en el 1,7% en moneda local, y mejoraron 115
puntos basicos en tasas, gracias a los planes de accidn de control de costos y a la eficiencia.
EL EBITDA recurrente del trimestre fue de 136.326 millones de pesos colombianos y aumentd
22,9% al excluir el efecto cambiario, para el total del afo, el EBITDA crecié en moneda local
13,5% y con un margen de doble digito de 11,4% mejorando 76 puntos béasicos. La operacion
uruguaya se mantiene, por tanto, como la unidad de negocio mas rentable del grupo.

Argentina, con los ingresos netos de todo el aino que crecieron 61,2% en moneda local, el
desempeno de las ventas refleja los ajustes macroecondmicos para enfrentar el contexto
inflacionario que afecta el consumo, parcialmente compensado por el aporte del negocio
inmobiliario que crecié 72,5% y continlda con sélidas tasas de ocupacién. El margen bruto
aumentdé 29.7%, reduciendo 452 puntos base, mostré la mayor competencia de precios y el
desempeno de las ventas. Los gastos de venta, generales y administrativos crecen por encima
de las ventas, fuertemente impactados por las presiones inflacionarias, parcialmente
mitigadas por los planesy esfuerzos en curso en los controles de costos. EL EBITDA recurrente
del trimestre llevd las cifras de todo el aio a territorio negativo, reflejando la menor evolucién
de las ventas, la inversion en precios y los efectos inflacionarios en costos y gastos.

Anivel consolidado, los ingresos netos del trimestre registraron su mejor desempeno de ventas
y alcanzaron los 6,3 billones de pesos colombianosy crecieron 16,1%Yy 3,8% al excluir el efecto
cambiario de las operaciones internacionales. En lo que va del afio, los ingresos netos fueron
de 21,9 billones de pesos colombianos que crecieron 3,6% y un 6% al excluir el efecto
cambiario. Los ingresos reflejaron la consistente estrategia comercial en Uruguay, la
recuperacion de la operaciéon colombianay su sélido desempefio inmobiliario. EL margen bruto
de todo elafio sevioimpactado por la fuerte actividad comercial de las nuevas estrategias para
mejorar la dindmica de ventas. En términos de los gastos de venta, generales y administrativos,
el enfoque constante en los planes de accién y los costos y gastos compenso las presiones
inflacionarias en los salarios y otros gastos indexados, lo que llevd a una tasa de gastos estable



de los ingresos. El cuarto trimestre cerré con un EBITDA recurrente consolidado de 338.209
millones de pesos colombianos y crecid 21,9% y un 28% al excluir los efectos cambiarios, el
EBITDA de todo el aino se mantuvo estable frente al afio anterior y crecié 2% al excluir los
efectos cambiarios.

En la diapositiva 20, los resultados netos del grupo para el trimestre alcanzaron los 146.116
millones de pesos colombianosy para todo el afio 54.785 millones de pesos colombianos. Los
efectos en los resultados netos del trimestre fueron, en primer lugar, la contribucién operativa
positiva de Colombia y Uruguay, compensada por el desempefio operativo en Argentina, que
ya revisamos. Segundo, un mejor comportamiento del negocio financiero Tuya, que refleja la
mejora en mas de 500 puntos basicos de la morosidad. En tercer lugar, una mejora en los
resultados financieros netos con un menor costo financiero en Colombia compensado por
mayores costos en Uruguay debido a la deuda adicional para comprar el 7,5% de la
participacion minoritaria. Estos efectos positivos fueron compensados por mayores
impuestos derivados de un mejor desempeno operacional y un aumento en los gastos no
recurrentes del plan de reestructuracion en Argentina. Los efectos para el total del afio fueron:
Menor contribucién operativa donde el efecto negativo de Argentina contrarresto
completamente las contribuciones positivas de Colombia y Uruguay, Mayores gastos no
recurrentes por el proceso de reestructuracion en Colombia y Argentina que ascendieron a
alrededor de 66.000 millones de pesos colombianos durante el ano. Estos impactos fueron
parcialmente compensados por el mejor desempeno del Negocio Financiero Tuya, que mostro
una recuperacion consistente a lo largo del afo.

Yendo a la diapositiva 21, en términos de caja, la compaiia cerré un afio con un flujo de caja
libre impactado por el efecto del capital de trabajo por la cancelacién de las operaciones
especiales de factoring para reducir los costos financieros. Al excluir este efecto, el flujo de
caja libre positivo mejora en comparacién con 2023. Estos resultados reflejan un mejor
desempeno operacional y mayores dividendos recibidos de la operacién uruguaya. Deuda
financiera neta que refleja un nivel estable de caja, pero impactada por un mayor nivel de
deuda al cierre del afio para financiar el capital de trabajo afectado por la cancelaciéon de las
operaciones especiales de factoring. Sin embargo, el nivel promedio de deuda con una
variaciéon menor rondé los 300 millones de pesos colombianos. La estrategia efectiva de
capital de trabajo, lograda con una estrecha colaboracion con los proveedores, ayudd a mitigar
los altos niveles de inventario y al mismo tiempo apoyd la dinamica comercial. Seguimos
fuertemente enfocados en optimizar y priorizar las inversiones para asegurar la liquidez y
proteger los flujos de caja de la compania.

Como resumen del desempeiio financiero, la compafia registré un mejor desempefio de los
ingresos durante el cuarto trimestre gracias al crecimiento de las ventas de alimentos y la
recuperacion de los no alimentos, para destacar el solido desempefio Omnicanal y los
resultados recurrentes positivos del negocio inmobiliario, los consistentes y estrictos planes
de accidn de costos y gastos que compensan las presiones inflacionarias, permitiendo que la
operacién colombiana sea estable en sus gastos. Trimestre a trimestre, la compafia mejoré
sus resultados de EBITDA y cerré la brecha de un primer semestre desafiante. La mejora del
rendimiento operativo, la gestion estratégica del capital de trabajo y la priorizaciéon de la



inversidon mitigaron parcialmente los impactos de la operacion de factoring en la generacién de
flujo de caja.

Gracias por su atencion y ahora le devuelvo la palabra a Carlos Mario para las conclusiones.

Carlos Mario Giraldo: para concluir, como han visto durante la presentacién, diriamos que
tuvimos el mejor trimestre en el T4 conduciendo al cierre del afno a un EBITDA estable y una
utilidad neta en terreno positivo. Colombia, también con un trimestre muy positivo en ventasy
EBITDA con un margen del 11,3% y un crecimiento del 4,7% en el EBITDA para todo el ano,
nuestro enfoque sigue siendo una fuerte estrategia comercial en torno a la experiencia para el
ahorro del cliente, el ahorro claro para el consumidory la eficiencia en todos los niveles.

Seguimos fortaleciendo nuestras diferentes capacidades del Omnicanal, con un 14.7% de
participacion de ventas y con esa ventaja competitiva en el mercado de alimentos, donde en
las capacidades Omnicanal y en las diferentes alternativas tenemos mas de la mitad de la
participacion total del mercado en el pais. Los negocios complementarios con un aporte muy
positivo provienen del sector inmobiliario, reforzando el liderazgo que tenemos en Colombia,
con la mejora Tuya en retornos y en resultados y con Puntos Colombia como un claro
diferenciador.

Uruguay se mantiene con altos margenes y crecimiento de EBITDA e innovacion en su Fresh
Market que ya representa el 60% de las ventas totales en el pais. Argentina, con los ajustes en
la economia que nos hacen ser optimistas como vision a futuro y por supuesto impacté en el
corto plazo dado el impacto que ha tenido en la demanda de los consumidores.

Y, por ultimo, anunciamos el desliste de los ADRs y la descontinuacién de los BDRs para crear
un flotante fuerte en Colombia para todos nuestros accionistas.

Después de estas conclusiones, abrimos a una sesidn de preguntas y respuestas y al final
tendremos las palabras finales de Carlos Calleja

Ivonne Windmuller: Gracias Carlos Mario, me gustaria recordarles a todos los participantes
que pueden levantar la mano para hacer sus preguntas o enviarlas a través de la funcién de
chat en la parte inferior de la pantalla, si desean hacer una pregunta en voz alta, recuerden
activar su micréfono y decir su nombre completo, asi como el nhombre de su empresa, si
prefiere enviar sus preguntas a través del chat, incluya su nombre completoy el nombre de la
empresay leeré su pregunta en voz alta.

Entonces, tenemos la primera pregunta a través del chat de Sixto Vannevar



¢ Por qué la presentacion sigue en inglés, cuando la accién ya ha sido deslistada de EE.UU.? R/
Gracias Sixto, es por varias razones, La primera es porgue Somos una empresa que cotiza en
la bolsa de valores de Colombia, y seguimos las buenas practicas de Rl. Segundo, seguimos
bajo la SEC, hemos sido deslistados de la Bolsa de Valores de Nueva York, pero seguimos
registrados bajo la SEC, estamos esperando la baja y tercero porque tenemos inversores
internacionales también.

Nicolas Larrain: Hola Ivonne, gracias Ivonne, Carlos y Carlos Mario, gracias por la
presentacion, por atender mi pregunta. Quiero tocar un poco primero la conversion de marcas,
¢cverdad?, la estrategia de unificacién, queria entender qué han estado viendo de esos clientes
que tal vez estaban acostumbrados a ir al Surtimax, Super inter, Surtimayorista? ;Como
piensas incluir a ese tipo de clientes? ;Sabes que puede haber mas profesionales? ¢Los
Horecas? ;Los B2B? en la nueva estrategia dual. ;Coémo imaginas incluirlos eventualmente en
la propuesta de valor? Esa es mi primera pregunta, y también muy interesado en saber ;como
han visto enero y febrero especialmente en Colombia? ;Cémo ha reaccionado el consumidor
a los cambios en la estrategia?

Carlos Calleja: Gracias, Nicolas. Con tu primera pregunta, tocas un buen puntoy es algoen lo
que estamos muy, muy centrados. Porque la idea detras de nuestra estrategia es agregar
continuamente sin restar clientes, no queremos perder clientes. Por lo tanto, estamos muy
enfocados en coémo estamos implementando esa expansion por decir de Carulla en algunas
tiendas. En primer lugar, creo que hay que partir del hecho de que cuando nos sumergimos en
Surtimax, Surtimayorista y Superinter, la razon por la que incluso las estamos migrando es
porgque no eran marcas de tiendas rentables, por lo que el modelo en si mismo no aportaba
valor a los accionistas, taly como estaba.

Ahora, las tiendas que hemos convertido hasta ahora han mostrado un aumento en las ventas
y un aumento en los margenes, lo que nos dice que nos estamos moviendo en la direccidn
correcta, dicho esto, hay un cliente especifico que mencionaste, al que estamos atentos para
asegurarnos de no perder, que es el cliente institucional. Por lo tanto, estamos tomando
medidas dentro de la estrategia para poder atenderlos de cierta manera con el precio correcto
y las propuestas de valor correctas para que podamos mantenerlos a bordo. Dicho esto,
esperamos penetrar mucho mas en el consumidor, el consumidor final en esas tiendas con la
migracién. Pero incluso antes de la migracion, porque estamos llevando nuestra estrategia
"Mas es Mas" aesastiendasyelaumento del surtido, incluso antes de que cambiemos algunos
de esos banners, esta trayendo un aumento en las ventas y al traer ese aumento de surtido
también, podemos traer un aumento en los margenes porque ya no estamos vendiendo,
digamos, productos de primera necesidad con margenes bajos, que es uno de los desafios
que tenia el formato. Entonces la idea es construir una propuesta de valor mas variada en
términos de surtido de productos, pero sin perder competitividad en precios, y estamos viendo
muy buena retroalimentacién y del trabajo que hemos hecho hasta ahora, como ha dicho
Carlos Mario, esto es como un proceso de dos afios que nos va a llevar a hacer este despliegue
por completo, pero la idea es no perder clientes, sino construir gradualmente sobre esa base.
Espero que esto responda un poco a tu pregunta y tengamos claro que tenemos que atendera



esos clientes institucionales, "Las tienditas que nos compran', restaurantes, etcétera,
etcétera.

La otra cosa que preguntaste, creo que preguntaste enero y febrero. Somos optimistas con lo
que estamos viendo, siempre somos muy cuidadosos, no nos gusta dar una especie de guia ni
nada por el estilo en el futuro, no es nuestro estilo, pero podemos decir que somos optimistas
con lo que estamos viendo y lo que viene, Carlos Mario e lvonne dieron una gran presentacion
en términos de como ha evolucionado el negocio. Trimestre tras trimestre tras trimestre y
esperamos y estamos viendo que este trimestre, primer afio, primer trimestre de 2025 esta
siendo bueno. Entonces, lo que estan viendo o lo que han visto en el ultimo afio, creo que es
un reflejo del trabajo que estamos haciendo y ese trabajo continda, y como dije, no estamos
donde queremos estar, pero nos estamos acercandoy creo que en el primer trimestre de 2025
en relacion con el primer trimestre de 2024, sera consistente con ese mensaje y €s0s
resultados. Carlos Mario, no sé si quieres afadir algo

Carlos Mario Giraldo: Solo agregaria, Carlos, a tu respuesta tan completa que en enero,
febrero, una cosa que estamos viendo es un crecimiento constante en los productos de no
alimentos, lo cual es importante dada la sefal que significa para el consumidor, nimero dos,
una reduccion consistente de los préstamos morosos en nuestra tarjeta Tuya y yendo al
resultado neto, Seguimos con un control de gastos muy estricto y probablemente con buenas
noticias sobre rentabilidad.

Ilvonne Windmuller: Las siguientes preguntas vienen de Javier David Villegas de Bancolombia,
;cuales el Capex estimado de la actualizacidon de las 150 tiendas?

Carlos Calleja: ;Tienes esos numeros Ilvonne en términos de?

Ivonne Windmuller: Si, tenemos aproximadamente el 70% de nuestro Capex de estos afios
para la expansiony el mantenimiento, pero para las 150 tiendas estamos estimando alrededor
de 50 millones de dolares estadounidenses.

Carlos Mario Giraldo: Solo agregaria, Carlos, que este afo va a ser alrededor de entre 40y 50
millones de dblares para esas conversionesy luego el préximo afio probablemente algo similar
0 superior, todo depende de la cantidad de tiendas que convirtamos y este afio en nuestros
planes, ya hicimos 14 y esperamos poder hacer por lo menos 40.

Carlos Calleja: Una de las cosas que quiero agregar fue y esto va a la pregunta de Nicolas
también, lo que llamamos la triple S que es Surtimax, Surtimayorista y Superinter, sobre todo
en Surtimax, también habia una necesidad de inversién en mantenimiento, entonces no vamos
a esperar esas conversiones para darle a esas tiendas que necesitan mantenimiento y
refrigeracion, capacidad o capacidad de iluminacién, que es super importante para los
clientes. No vamos a esperar a las conversiones de tiendas para hacer eso, queremos traery
nos pusimos el mandato de llevar nuestra propuesta de valor a un estandar en el que podamos
sentirnos orgullosos de lo que estamos haciendo en cada tienday ese es un objetivo que va en
paralelo a las conversiones en tienda, como dije, Queremos dignificar la vida de nuestros
clientes con nuestra propuesta de valor. Por lo tanto, hay un presupuesto mas alla de lo que



hemos tenido en afios anteriores para hacer ese tipo de mantenimiento, lo cual es importante.
SAlguna pregunta?

Ilvonne Windmuller: De nuevo, Nicolas, por favor, adelante.

Nicolas Larrain: Si me lo permiten chicos, abusar un poco aqui. ;Cudal es el Capex que
menciona en las empresas que estan pasando la esquina, por supuesto, en términos de
resultados operativos? ;Cual es tu mentalidad en torno a los dividendos y a la posibilidad de
aumentar el pago? Del 50% actual, hasta la medida en que puedas compartir, por supuesto.

Carlos Calleja: Para ser honesto contigo, hemos estado tan enfocados en la operacion que lo
que hemos hecho es respetar el pasado, una especie de politicas de dividendos, que es del
50%. Podemos mirar eso en el futuro y obviamente vamos a estar interesados en buscar eso.
Como grupo, ponganse en nuestros zapatos, como grupo, como familia, invertimos en
comprar esta empresa, no pusimos ningun apalancamiento en la empresa porque
respetdbamos a la empresa, queriamos que la empresa estuviera en un espacio y un lugar para
crecer. Pero como inversores, al igual que nuestros otros inversores minoritarios, estamos
interesados en poder recibir un retorno de esa inversién en algin momento. Asi que eso se
tendra en cuenta, obviamente en términos de politica de dividendos, etcétera. Pero no quiero
adelantarmey decir exactamente lo que vamos a hacer, pero hasta ahora lo que hemos estado
haciendo es respetar el pasado. Pero obviamente, la idea es que Grupo Exito nos ayude a
generar esos rendimientos de esa inversion que hicimos cuando adquirimos la empresa, la
cual adquirimos sin ponerle ninguna deuda a la empresa.

Eso significa que, obviamente, vamos a buscar dividendos para obtener ese rendimiento, por
lo que los dividendos seran importantes para nosotros, pero queremos cuidar a la empresay
por eso lo estamos haciendo. Yo diria que esta politica histérica no queremos, ya sabes, poner
demasiada presion sobre ella. Pero, obviamente, para los futuros inversores, podria decir que
los dividendos son importantes y lo tendremos en cuenta. No sé si Nick, ¢eso responde a tu
pregunta de alguna manera?

Nicolas Larrain: Permitame. Lo hace. Lo hace. Gracias, Carlos.

Ilvonne Windmueller: Gracias, Nicolas. Nuestra siguiente pregunta es de Javier David Villegas
de Bancolombia. En cuanto a la deuda, ¢cudl podria ser el coste medio actual? R/ El afio
pasado logramos reducir nuestro costo financiero o el costo de la deuda en mas de 300 puntos
basicos, fue primero por la reduccién de la tasa de referencia, pero segundo por la
reestructuraciéon de la deuda. Lo que esperamos para este afio, como ustedes saben, estamos
esperando las decisiones del Banco Central en términos de tasa repo, pero estamos buscando
continuar la negociaciony reestructuracion de la deuda, no puedo mencionar spreads ni nada,
pero seremos eficientes en las renegociaciones de la deuda a lo largo del afo.



La siguiente pregunta viene de Gloria Hernandez; ;Grupo Exito planea recomprar el saldo
minorista de acciones?

Carlos Calleja: Con eso, Ilvonne, ;como entiendes esa pregunta? Si estamos pensando en
privatizar la empresa y comprar el 13 0 14% de las acciones que estan por ahi, ses esa la
cuestién? No, eso no esta en nuestros planes en este momento. No, lo que estamos pensando
hacer y creo que Ilvonne hablé de esto. Es trayendo las acciones de vuelta a Colombia y
aspirando a tener un flotante de, digamos, 13% - 14%, un flotante del 13% en Colombia, donde
la empresa es conocida y ha sido amada por los colombianos durante muchos anos. Si
logramos inyectar liquidez en ese flujo, creemos que podemos posicionar la accion de manera
positiva en Colombia, no hay tantas empresas o acciones en Colombia que puedan ofrecer al
sector minorista de alimentos y exposicién a todo el pais. Es decir, somos uno de los pocos
que podemos hacerlo. Entonces, creo que eso podria desempenar un papel para los inversores
en términos de diversificar su riesgo en el pais y ese es nuestro objetivo.

Como dijo Ivonne, hemos tomado medidas con respecto a los ADRy ese es un proceso en el
que hemos comenzado, un proceso en el que hemos solicitado la aprobacién del regulador en
Brasil para hacer lo mismoy traer esas acciones. Cuando hablamos con la gente en Colombia,
sentimos que esta estrategia es la correcta por ahora. Eso es lo que nos interesa hacer.

Ivonne, no lo sé. ;Quieres anadir algo a ese punto?

Ivonne Windmueller: No, Carlos, creo que esta muy claro. Gracias.
La siguiente pregunta es de Sebastian Palacio. ;Cuales son las perspectivas para 20257

Carlos Mario Giraldo: Lo que hemos dicho, y lo dijimos antes, es que primero estamos
buscando un CapEx de alrededor de $115 millones de dolares, de los cuales el 65% estaria en
Colombia, el 30% en Uruguay y el resto en Argentina. Que continuaremos con un plan de
reconversion en Colombia, como principal destino de Capex y seguiremos invirtiendo en
nuestros bienes raices para las areas de entretenimiento en Envigado y Barranquilla como algo
claro a hacer en los proximos meses y esperamos poder comenzar con el shopping Suba si los
permisos se reciben a tiempo, y una mejora gradual en el nivel de EBITDA. Aun asi, no daria
una cifra, pero lo estamos viendo a corto plazo.

Carlos Calleja: Estratégicamente diré lo siguiente con respecto a 2025 porque no nos gusta
generar expectativas en cuanto a la orientacion. Vamos a seguir haciendo lo que hemos estado
haciendo. El ano pasado, el foco estaba en Colombia, ese foco se va a mantener y se puede
ver en los resultados en términos de cdmo se han impactado los costos en beneficio de los
resultados, ese trabajo continua, pero también el afio pasado fue un afio donde nos enfocamos
en Colombia, lo bueno del 2025 es con los resultados que estamos empezando a ver en
Colombia, podemos enfocarnos personalmente también, la proxima semana voy a volar a
Uruguay, enfocarme en mejorar aun mas a Uruguay, que si bien es un buen negocio, creemos
que podria ser mejor. Y nuestra filosofia es, hacer las cosas mejor hoy que ayer y hacer las



cosas mejor mafiana que hoy y hemos hablado con la gerencia en Uruguay, y queremos
mejorar los resultados alli también y queremos hacer crecer la empresa alli. Entonces, lo que
diria es que, desde nuestro papel y mi papel especificamente, estamos avanzando y estamos
viendo cosas buenas en Colombia, eso va a continuary con bagaje ahora que tenemos, porque
estamos viendo que las cosas mejoran en Colombia, podemos trabajar en Uruguay también
en términos de mejorar, ya sabes, y aumentar los margenes en ese negocio también.

Ivonne Windmuller: La siguiente pregunta es de Sexton Vannevar. ;Cree que el precio de las
acciones esta reflejando el precio de la empresa?

Carlos Calleja: Personalmente, definitivamente no. Si nos fijamos en el precio de las acciones,
esta muy por debajo de lo que pagamos por la empresa y estamos contentos con nuestra
inversidon y con la empresa que estamos construyendo.

Carlos Mario Giraldo: Carlos, voy a complementar dando solo una cifra y es que el valor
contable de esta accion en Colombia, al 31 de diciembre es de 5.153 y el precio de la accion
hoy esta alrededor del 40% de ese valor contable.

Ilvonne Windmuller: Y, ademas, lo que estamos viendo del precio de las acciones en este
momento es que refleja las ineficiencias que tenemos en la separacion del flotante en los tres
mercados.

Por lo tanto, creo que no hay mas preguntas en este momento. Por lo tanto, daré ahora la
palabra al Sr. Carlos Calleja para que formule sus observaciones finales.

Carlos Calleja: Gracias, Ivonne, gracias Carlos Mario, voy a terminar diciendo que en Grupo
Exito somos un equipo de resultados y sabemos que los niimeros importan. Pero la experiencia
nos ensefa que con la estrategia, la ejecucion y las personas adecuadas, esos resultados
llegaran. Nuestra misién es enriquecer la vida de nuestros clientes con una experiencia de
compra ambiciosa pero accesible. Porque eso es lo que impulsa nuestro crecimiento y
resiliencia a largo plazo. ELnucleo de toda nuestra estrategia esta centrado en el cliente; Nunca
lo perderemos de vista.

El camino por delante exige enfoque, excelencia y un compromiso inquebrantable con la
sostenibilidad hoy, dentro de 50 anos y mas alla. Estamos transformando el comercio
minorista, elevando a las comunidades y adaptandonos audazmente a los desafios del
mercado. No se trata solo de objetivos; Son oportunidades para emerger mas fuertes, mas
innovadores y mas cerca de nuestros clientes.

Con un esfuerzo constante, los resultados positivos aumentan; y eso es lo que estamos
persiguiendo en Colombia, Uruguay y Argentina. Seguimos comprometidos a impulsar un
desempefo sélido y esperamos seguir construyendo sobre nuestro progreso en el préximo



afio. Y como dije, somos optimistas sobre lo que podemos lograr viendo cdmo enero y febrero
han comenzado nuestro aio comercial.

Sigamos avanzando juntos, creando un futuro lleno de oportunidades y crecimiento para
Ameérica Latina.

Gracias por su confianza y apoyo. Y les deseo a todos un gran dia, gracias por acompanarnos
hoy.

Ilvonne Windmuller: Carlos. Con esto concluye la conferencia de hoy. Gracias a todos por
participar.



