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oo Nota Importante

O seguinte material é uma Apresentacdo de Antecedentes Gerais sobre Almacenes Exito (a “Companhia”). As informag¢des contidas neste documento sdo um resumo e n3o
pretendem ser as informagdes completas da Companhia. Esta Apresentacdo foi preparada apenas para fins informativos e ndo deve ser interpretada como uma recomendacao
aos investidores. Nao foi aprovada por nenhuma autoridade reguladora ou supervisora e nao constitui ou faz parte de qualquer oferta, solicitagdo ou convite de qualquer forma
para a subscricdo ou aquisicao de acdes ou qualquer outro valor mobilidrio, e nem esta Apresentacdo nem qualquer informacao ou declaracdo contida aqui se destina a formar
a base de qualquer contrato ou compromisso e nao pode serinvocado em conexdao com eles.

Esta apresentacdo é apenas para sua informacgdo. Certas informagdes contidas neste documento foram obtidas de varias fontes de dados externas e tais informagdes nao foram
verificadas independentemente e estdo sujeitas a alteragdes. As informacdes incluidas nesta Apresentacdo estdo sujeitas a atualizacdo, conclusdo, revisdo e alteracdo e tais
informagdes podem mudar materialmente. Nenhuma pessoa tem obrigacdo de atualizar ou manter atualizadas as informagdes contidas na Apresentacdo e qualquer opinidao
expressa em relacdo a ela esta sujeita a alteracdes sem aviso prévio.

As declaracBes nesta Apresentacdo relativas as perspectivas de negdcios da Companhia, projecdes de resultados operacionais/financeiros, perspectivas de crescimento da
Companhia e estimativas de mercado e macroeconémicas sdo declaracdes prospectivas e estdo baseadas em crencas, planos e expectativas atuais da Administracdo em relagao
a o futuro da Companhia. Essas expectativas dependem, em grande parte, das mudancas no mercado, no desempenho econémico geral da Colbmbia, Uruguai e Argentina, na
industria e nos mercados internacionais e, portanto, estdo sujeitas a mudangas.

Esta Apresentacdo contém declaracGes prospectivas. As palavras "pode", “fara", “seria", "deveria", "acredita", "antecipa", "deseja", "espera", "estima", "pretende", “prevé",
"planeja", "prediz", "projetos", “objetivos" e palavras e expressGes semelhantes (ou seus negativos) destinam-se a identificar essas declaracdes prospectivas. As declaracdes
prospectivas podem conter previsdes futuras que sao apenas estimativas e ndo sao garantias de desempenho futuro. Quaisquer projecdes, previsdes, estimativas ou outras
declaragdes prospectivas nesta Apresentagdo apenas ilustram o desempenho hipotético sob condi¢des especificas de eventos ou suposi¢des e ndo sao indicadores confidveis de
resultados ou desempenho futuros.

Valores para 2022 expressos em milhdes (M) ou trilhdes (B) de pesos Colédmbianos (COP) e em grande escala (trilhdes ~1.000.000.000.000).
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A Companhia podera

imagens
e videos que possam ser
divulgados
através de
qgualquer meio

Incluindo sua
no website corporativo, onde
também pode encontrar a nossa
Politica de Privacidade de Dados

Consulta de dados pessoais:
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* Ambientes macro e de varejo na Colombia e Estratégia Omnicanal
 Grupo Exito: Fatos-chave e Ecossistemade Negdcios:
* Listagemde DR’s v" Imobiliario/ VIVA malls
* Estratégia do retail, segmentos e negdcios v' Programa de fidelidade / Puntos Col6mbia
complementares v Negdcios financeiros / TUYA
e MarcaPropria * Programa de Exceléncia Operacional
* Inovagao comercial, segmentos e modelos * Informacao Financeira
v" Segmento do Exito e modelo Wow e Operagoes Internacionais
v' Segmento do Carulla e modelo Fresh Market e Estratégiade ASG
v' Segmento Low-Cost e modelo Surtimayorista * Visita ao centro comercial Viva Envigado e Exito Wow

e Visita a lojas (Wow, Fresh Market, Surtimayorista)
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Carlos Mario Jacky Yanovich Jorge Jaller Ivonne José Gabriel
Giraldo Windmuller Loaiza
Presidente Geral Presidente Operacional Vice-presidente Vice-presidente Vice-presidente de
Colébmbia Retail Financeira Omnicanalidade e Inovagao

Juan Lucas Andrés Mariana Carlos Villegas
Vega Restrepo Botero
Vice-presidente Gerente Corporativo Gerente Geral Gerente Geral

Imobilidrio Carulla Puntos Colémbia Tuya 6
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Ambientes macro e
de varejo na
Colombia

Carlos Mario Giraldo
Presidente
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Desafios: inflacao e consumo privado

Crescimento economico do pais acima de LataAm e do Caribe Aumento das taxas de juros para conter a inflagao (pressionado por
tendéncia de alimentos 12M de 27,8% dez/22 até 21,8% mar/23)
e P|B Colombia PIB Latam e |nflacion Tasa de interés

13,1%  12,5%

10,7%

7,5%

2,6% 3,3%

1.4% 18% 24% 3,1%
’
o S
— 6,5% 48%  43%  4,3% 5,6%
(o) 0, 0,
19%  1,6% 0 7% \-6,8 2,1% - — 1,8%
- 4’ 1% 3[ 1% , 070 s 3[ 0% 3, 8% 3, 3%
-6,6% o

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Fonte: BBVA Research- Perspectiva econdmica da Colémbia, marco de 2023 Fonte: BBVA Research- Perspectiva econémica da Colémbia, margcode 2023

Os gastos das familias tém sido um dos principais impulsionadores O peso Colombiano foi a segunda moeda mais desvalorizada da
do crescimento, mas até 2023 devem ficar abaixo de 1% regidao em 2022 (taxas de fechamento)

2021 m 2022

5 689 ===\/ariacion real anual del gasto
, (]

22,2% 16,0% AR 19,9% 7,4% 5,2%
I
-0,1% -6,5% -
-11,0%
Peso Peso Peso Real Peso
Argentina Colombiano Chileno Brasilero Uruguayo

2018 2019 2020 2021 2022
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Evolucao e niveis de formalizacao

Participagdo de mercado! Grupo Exito

Evolucdo do mercado retail (B USD) (Tradicional + Moderno)
e CAGRSO% i
28,4
23,4
21,8
20,4
o B 2 = 8 o 2 S 5 3
S & & & & S S S S S

Mercado Tradicional vs Moderno

Tradicional

M Moderno

2018 2019 2020 2021 2022
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%

Para registrar tus ‘
productos eseanea el

cédigo di

Carlos Mario Giraldo
CEO
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Resultados
consolidados!? ‘

$20,6 B COP

9,6%

$1.662 M COP

na Colombia e Uruguai

Colombia
Renda:

Margem EBITDA:
P. de mercado3:
Lojas:

Uruguai

Renda:

Margem EBITDA:
P. de mercado3:
Lojas:

Argentina
Renda:

Margem EBITDA:
P de mercados:
Lojas:
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Focada no cliente

R Plataforma de retail lider na
Colombia e Uruguai

Lideranca e diversificacao
Marcas altamente recomendadas
Soélida geracao de fluxo de caixa

:‘Q Inovagao em novos modelos de

negdcio e formatos

Formatos: Exito WOW, Carulla Fresh
Market e Surtimayorista
Marca propria: Alimentos e Nao Alimentos

Y

Plataforma omnicanal lider
em LatAm (9,6% de
participacao?)

Plataforma solida

Alta penetracao digital

Grande potencial de geracao de valor a
partir das iniciativas em desenvolvimento

Monetizacao de Ativos e
Trafego
Viva | Negdcio imobiliario
Puntos Colédmbia | Programa de

fidelidade
TUYA | Servicos financeiros



grupo
Oportunidades no E;(planzaohdo J Estratégia de
mercado tradicional modelo tash an pregos
Carry
Penetracdo de mercado - Portfodlio c.Ie insuperaveis e
surti Projeto Acqua
MAYORISTA S Melhor prego em
53% 47% subcategorias
Moderno  Tradicional Portfdlio atual Formatos
Inovadores
v/ $11B USD * 46 lojas (~42.000 m?)

+27 p.p. em vendas
Precos e Qualidade

v 4260.000 pontos de venda

Vendas: $176 USD M -
como clientes potenciais ex!E«;?

4,4% EBITDA '

6,1% EBITDAR @

Aliados +9,3 p.p. em vendas

| Freshvarie: FrEscurade produtos
e +$52 M USD Vendas e experiéncia
INTER ~ +1.671 Aliados

Remodelagdes em curso
de Super Inter e Surtimax

SURTIMAX

App Mi Surtii
w +$14 M USD vendas

+ 14.000 clientes ativos

SuperZ
INTER

@ Foco para aumentar as vendas de alimentos

Ultima Milha Marca Prépria

13,3 M de ordens

(+69,6% vs 2021) exito

Alianca com o Rappi

ekono

+~$128 M USD
Contribuicao
positivaa margem

@J “Turbo”

Entregas em 10-Minutos

41,3% participacao
das vendas do Rappi

Personal Choice.



Negdcios Complementares
grupo

Retail Financeiro: Programa de fidelidade

U w
( y Alianca 50/50 com o BanCol6mbia +161 marcas aliadas

2,1 M de cartdes emitidos 6,2 M de clientes ativos? (+14%)

B
Carteira total de $4,5 B COP (+25,6% vs 2021) PUNTOS

+35,6 M de pontos COLOMBIA

Avaliacaoda Tuya por meio de indicadoresde resgatados (30% em aliados)

mercado atinge 2,5 vezes seu valor contabil

Rendasem 2022 de ~ $75 M USD
Menor nivel de créditos NPL 30 (um digito alto)

Margem EBITDA de um digito baixo
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Negodcio Imobiliario

#1 operador de centros comerciais na
Colombia

VIVA Malls: Negdcio conjunto com FIC!, 51%
participacao, 18 ativos

VIVA Malls representou 39,8% de outras
rendas e 13% do EBITDA recorrente
consolidado

Margem EBITDA recorrente? de 63,9%
Avaliacdo de Viva Malls $2,9 B COP (~S600 M
USD), 1,4 vezes o valor contdbil (com cap rate
de 7% a 8%)

Taxa de ocupacgao 96,5%

758.000 m? de area arrendavel, 34 ativos
(568.000 m? através do veiculo de investimento Viva Malls)

Negdcios Complementares

Omnicanalidade
GMV34 Participagdao vendas? Ordens
MCOP $1,8 B 12,0% 13,3 M

(+18,2% vs 2021)

N
g
RS

2019 2020

(vs 11,9% em 2021)

(+69,6% vs 2021)

Alimentos:
GMV +25%
LA 10,5% particicao
Nao Alimentos:
GMV +10%
15% participacao
2021 2022
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GPA possui~97% do Exito
Capitalizacao de mercado(B COP)

5,5

"GPA

O valor da a¢do do Exito é afetado por
seu free float reduzido (~3,5%)

éxrto

4

v

&
A4

BENEFICIOS e

ESPERADOS

’_

para o Grupo Exito e seus acionistas

A Estrutura acionaria atual
Ca‘smﬁfo Free Float
41% 59%
Novo Free
Float
100% /?\GPA
0 (CBD) A
GPA2 . “53%
Empreendimentos 91,52% Free Float L
E ParticipacGes Ltda AN
\
5% 3,48%
N
gupo éxrto

» Distribuicio de ~86% das acdes do Exito detidas pelo GPA
(96,52%) por meio de ADRs e BDRs (ambos nivel I1)

= Aumento potencial no Exito: Free float para ~53% e na base
de acionistas (atual base de acionistas EPS de ~ 50.000)

» Desbloqueando o valor potencial do Exito a parti de maior
liquidez e visibilidade do mercado

B Estrutura acionariaresultante

g_q-'—s——-‘“c Free Float

41% 59%

(Gra
(cBD)
~34%
~13%
S~ ) gupo éxrto

——————————————————————————————————

Nuevo flotante
post spin-off
~53%

1L
NYSE
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Assai — Estudo de caso

o}

Estrutura Acionarial

Pré-Spin-off P6s-Spin-off
* Empresa atacadista focada em pequenos negdcios no Brasil e ety :
* Em 2011 foiadquirido pelo GPA | AcionistasdoGPA | L __AdonistasdoGPA |
* Em 2016 o Assaifocou no formato cash and carry i 100% H
 Em 2021 o Assaifoi cindido (spin-off) e listado no Brasil (B3) e na NYSE (ADR Nivel I1) /?*GPA i 100% 100% i
<
100% —
Acoes | S /"GPA

Entregues ADRNivelll 1 o

>
L)
o
0}
(%]
=
—+
Q
Q
Q
(%]
>
Q
o
w
!|

ATACADISTA
DESDE 1974

Beneficios Desbloqueio de valor (mkt. Cap. De Assai RS M)

N\

Foco estratégico no negdcio de cada empresa (operagao em diferentes mercados
com diferentes oportunidades e modelos de negdcio)

\
E@' Melhoria da eficiéncia operacional: GPA com foco na qualidade de produtos e
iﬁﬂ servigcos, Assai com foco em supply chain e logistica

Fﬁﬁ' Melhoria na alocacdo de recursos, cada empresa separadamente consegue

condig¢Oes de financiamento mais atrativas 7500 s
/@fﬂ Criagdo de valor para os stakeholders, o valor intrinseco de cada empresa Anuncio da Transac¢do Dia-1 Pré Spin-off Dia 1 Spin-off Pds Spin-off
zaolll individualmente é reconhecido pelos acionistas W GPA W Assal

4



éexito .
T"°N&@ do processo de listagem

1 Comunicado da andlise preliminar do Conselho de Administracdo 5 de setembro, 2022
@

2 Aprovac3o do filling referente ao BDR, inscricdo autorizada CVM e B3 4 de abril de 2023
®

3 Aprovac3do dos credores do GPA 17 de abril de 2023
o

4 Aprovacao do filling referente ao ADR (pendente) Segundo trimestre de 2023

5 Conclusdo da transacdo Segundo trimestre de 2023
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Certificados de depésito

Investidor

T+0 Carta de instrucdes solicitando
criacdo ou cancelamento de DRs

Carta de instrugéo para criar ou cancelar DRs

Custodiante

Ordem para criar
ou cancelar DRs

=
J.PMorgair

@@

Criacdo ou cancelamento de
DRs e mudanca de custodiante

T+2 Broker Banco depositario

o
"

- .
"
.
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Jacky Yanovich
Presidente Operacional
Retail Colombia
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Retail

Colombia éxito \

BobEGA

DONDE (OMPRAR VALE MENOS/

INTE

SURTIMAX |I§

A

\

1

@ Ecossistema

Negdcios
Complementares

Omnicliente

ti
mayoriSHAY”

* Economia para usted y su negocio

(®) seguros éxitor

'
!

i

1

‘ Vlm
\

R CENTRO COMERCIAL

- Sviajes éxito

e/ Q PUNTOS’
o COLOMBIA

- @movil éxito

'~

23



Segmentos retail Colombia

exito

Hipermercados,
Supermercados e
conveniéncia

Marcas

Formatos

Relagcdo preco/qualidade
Tudo em um Unico lugar
Atendimento ao cliente de
alta qualidade

Propostade Valor

E P Novageracaode

strategia hipermercados:
Exito WOW

Participacao 70%

em vendas

# Lojas

Nota: Valores a partir de2022.

Supermercados e
conveniéncia

Experiéncia superior
Os melhores produtos frescos
Produtos premium e saudaveis

Inovagao no modelo
Fresh Market

15%

* Economia para usted y su negocio

Super)®
INTER

DONDE (OMPRAR VALE MENoS/

)
MAYORISTAY

Cash and Carry Supermercados de Proximidade

Alta participacao de marca propria
Diferenciacao em alimentos frescos
Precos baixos

Foco em clientes
institucionais
Precos baixos

Veiculo para penetrarem
novos territdrios e segmentos
de consumo

Super Inter: Conceito “Vecino”
Surtimax: lojas de 300m?




Negdcios Complementares

A

grupo

-

X
-

O programa
de pontos de
grandes
marcas na
Colombia

PUNTOS'

COLOMBIA

-

O maior veiculo especializadono
Banking como um servigo desenvolvimento e operacdo de espacos
imobiliarios comerciais maior na Colombia

A maior plataforma de fidelidade do
pais



...

Marca Propria

Alimentos | Nao Alimentos
Portfélio Insuperavel



grupo .
Alimentos
18.1% Participacao na venda de alimentos e |7 3alletas P '
) R » O es Semidukes O ; " :
_ ~ 250 PLUs ~370 PLUs
Marcas Emblema eX!tO 4,4% participagdo 0,9% ppcion
Ventas Ventas
~ 130 PLUs S B
. .
Primeiro Preco eKONO  1,5% participacso Multicategoria 3% participacao
Vendas Ventas
M Premi ~ 340 PLUs : . @ ~ 370 PLUs
2hteeh Arsalli POMONA 1,5% participagao Vida Saudavel . 1,3% participagdo
Vendas o Vendas
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Produtos Insuperaveis

“  Produtos basicos e de ganho de

| precio insuperable valor

T

e o :
=7~ 590pus
N
213 subcategorias

z +35% em vendas

-~

/O\
M 8,8% participacdaoem vendas de alimentos

Nota: Cifras a 2022.

“ Verificacao de precos duas vezes
por semana

“ A melhor posicao de preco

. Exito: insuperavel
Uma g
estratégia . Carulla: melhor preco
para cada - Surtimax: Mais Baratos
marca
-+ Super Inter: Mais Baratos

28




Textil

43% das vendas foram das marcas Arkitect, People e Bronzini | S— ; Wi ‘
Nossas . I MR BECETE
Marcas BRONZINI P[ﬂpl[ ARKITECT.

Zi 9.600 empregos

Através de Didetexco

Todas

tenemos algo que
deciter =

ﬁ +48 M unidades

vendidas em 2022
~N , .
28)2 M em marca Propria ‘ 97% roupas de marca prépria sdo

12 Colecdes feitas na Colémbia

e |

‘% +21 3(y +300 oficinas de producdo Selo Ouro
=70 Sustentavel
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Casa

35% Participacao das vendas na categoria casa

Portfélio de produtos
essenciais e funcionais para
ambientes domésticos,

sala de jantar e quarto

24%

— Vendas Participagao nas vendas da

+15’5% Finlandek

como cozinha, sala de estar,

finlandek~

ESENCIAL

finlandek~

finlandek~

KI1DS

finlandek~

Relacdo preco/qualidade
Foco na funcionalidadee
no design

Valor, inovacao e design
Alta qualidade e durabilidade

Designs modernos para as
novas geracoes
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Electro-Bazar

Vendas +23%

® Vendas +90 mil M

¢ 12,7% participacdono Omnicanal

® 5% participacdo em vendas de Eletroeletronicos

® 452 PLU s 8 Categorias

Portfolio: eletrodomésticos de grande e pequeno S k M P LY finlandek‘“

porte, audio e video, ferragens, papelaria e
esportes
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Segmento Exito
e modelo Wow

Jorge Jaller
VP de Retail

W eamod oon Ul =
;" araglimentar ¢/ (I[Mﬂ,,_




Formatos e modelos inovadores

egle’e] EXITO




Formatos do segmento Exito
grupo

Super PP - Compra facil, répida e simples
(1.000 ~ 2.000 m?) * Produtos de maior consumo
* Poucos itens nao alimentares

»PpP» ¢ Proximidade e proposta comercial completa e
adaptada a zona de influéncia
Melhor experiéncia de compra e espagos mais

Vecino
(2.000 ~ 3.000 m?2)

compactos
H|per I I I  Tudo em um Unico lugar
(~ +3.000 m?) * Oferta comercial completa em negdcios e
categorias

-
] Hiper Wo! PP - Experiéncia renovada e inovadora

(+3.000 m?2) ‘ Hiperrﬂner.cado dq futuro
* Referéncia mundial

@@

Nota: Valores a partir de 2022.

Total colaboradores " ~20.000

57% do total da companhia 34




* — | =N | -oor-
oW | 5 et

B et—

Estratégia focada no = e

grupo e

T T

d 8|5% i ‘ Clientes i

adicionais

1
1
i Dos clientes

1

. 63 39 compraramtanto alimentos
I ~ .

: como n3o alimentos

1
1

+66% | VendadeTrulas € Verauras I e e

Frutas e

1 1

I . 1

verduras i CI |entes i
""""""""""""""""""""" | ‘ adicionais i

i |

1 1

1 [

: i
i . Clientes resgataram | 332 mil
1
] 490 mil pelo mi Descuento E e
e e e 1 o e e
P (; "t'"'I_"'t"":"l"'_"i i compraram alimentos:
1 estes clientes saoleais 1 I
| 51% ol 1 689% preparados
1 1
i portfélio de vendas) ! ! e frescos

Nota: Valores a partir de2022.



Vendas e mix
~S10 bn COP

v v
56% 44%

> st > wow., 30 lojas Wow

grupo

65 8% em 2022
e +11Y/Y
Crescimento das ( /)
(0)
Hiper, Super e Vecino (ii'iy/fw ve.ndas~
Relacdo qualidade/preco vs lojasnao
Atendimento ao cliente de alta qualidade reformadas
Area totalvendas ~ : L
Venda 2022/m2 ~ 14 620 mil m2 wow! ~ 176 mil m2!

Nota: Valores para 2022.(1) Retorno do investimento calculado como EBITDAR/investimento nas 20lojas Wow, 13 meses apds as s uas remodelagdes em 2018 e 2019.
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Sortido de primeiro preco,
marcas tradicionais e marcas
proprias

E/

Frescos

Compra direta de

produtores
Produto mais fresco e com
transparéncia na origem
A melhor opcao em
refeicdes prontas e de
padaria

Estratégias de valor

Negocio diferenciador e
rentavel alicercado em
marcas proprias e
exclusivas

E/

exito

Total PLU’s
Exito



Estratégias de valor
egee] EXItO

et

Bazar

Impactar a vida cotidiana Liderar na venda de
dos colombianos por meio produtos sazonais
da tecnologia
Oferecer tudo em um unico
lugar

A
=

A melhor experiéncia no
ponto de venda e na
omnicanalidade



Video:
https://streamable.com/4f9puv

Market research:
https://app.box.com/s/apfwv9psaw0qafoy7f2aarjkn2 oy7tn5



https://streamable.com/4f9puv
https://app.box.com/s/qpfwv9psqw0qqfoy7f2aarjkn2oy7tn5

Secoes de alimentos
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Andrés Restrepo

Gerente Carulla

comercilalizamos en nuestras ti«

I Y
T4 Wy

o

~’7’4."' ;% OUON

T wrry /s )
L



-
Em numeros

:
!

% Vendas 17 4%
)4/0

* Servico/experiéncia

digitais

Principais i
elementos da supeérior
ronosta de * Produtos frescos e de alta
. qualidade

valor * Sustentabilidade

Area de ventas Super ~1.000 m2
por loja Conveniéncia ~200 m2

Nota: Valores a partir de2022.

Naturally sustainable

A our pick:
Carulla FreshMarket,
Colombia
Address: Calle 250 #1 A Sur 45

Store of the month:
July 2022. Watch video®

Cnllo

Flagship

!ruu.E‘u‘nn

Vs
- h\
-~

N

culiih e | ST .

Carulla Calle 140 (~2,100 sgm)

Mix comercial

1,8%

|

B Groceries
Fresh
Electro

® Apparel

m Others

43
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Nossa

Nossos

A vida mais fresca e saudavel

Experiéncia superior Inovagao
Comercial com
produtos exclusivos, de
canais e experiéncia

Assessoria expert em
categorias core e
servico de primeira
linha
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Sustentabilidade

Trabalho continuo com
foco na mitigagéo do
impacto ambiental

/ Formato premium (81 SM e 26 lojas de conveniéncia) \

Proposta comercial diferenciada em frutas, verduras, carnes,
padaria fresca, delicatessen, produtos importados e licores

Segmentacgdo de fidelizagdo ~ melhores clientes compram 10x
que a média

\ Marca solida em mercados como Bogota, Medellin e Cartageny

86% compra localmente

1 em cada 2 clientes compra
produtos de panificagao
frescos
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grupo

Fidelizacao dos clientes

] Escola de cozinha do Carulla
# Clientes

Descubre las recetas que tendremos en nuestras clases Carulla Freshmarket
cada mes de la mano de nuestros expertos Quinta Camacho, Bogota.
y expertas en cocina. Cra. 10a# 70-3, 2 * piso.

+8,7% vs 2021

+500 mil novos clientes

:@: 10% clientes “phygital”

ﬁ PUNTOS’ 21% de usudrios

@ 37% visita Carulla +11 vezes no ano

o0 tu
Tarjeta
Carvi

VERDES DIAMANTE BLACK
28% de 36% de

36% de vendas
vendas 48 visitas vendas
7 visitas 76 visitas

iﬁ(« Sa
) 209

0 de pago

En frutas y verduras.
A

barmbicocn do kon Dias Especialés Carulla.
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grupo

Estratégias de inovacao

Inovagao Inovacdo em
Diferencia¢do: Mundo de marcas App m 95 mil clientes ativos/més em
importadas e exclusivas Carulla £ @8 todas as funcionalidades

Mi Descuento: Cupons
personalizados com monetizacdo do
fornecedor o fnd

Vendas +11% vs 2021 marcado por
licores

+2.400 PLUs exclusivos (+700 da
marca)

RappiTurbo| 2> R N0 T o

Modelo de apoio a empreendedores locais . : A
Aliancas para o desenvolvimento da ultra conveniéncia nas grandes

com produtos inovadores

cidades:
Desenvolvimen m ri relevan "
esenvo e to.e categorias relevantes Portfslio de 1.500 PLUS
para a marca (bebidas):
. . +6 milhdes de pedidos
42 empreendimentos ativos
29% dos clientes sao novos para a marca

+34% em vendas vs 2021
Alta concentracao em bebidas alcodlicas e nao alcodlicas



No top 5 das melhores lojas para
visitar em 2023 segundo o IGD?

30 lojas Fresh Market
em 9 cidades do pais

60% de vendas da marca

Vendas +9,3 p.p. vslojas
regulares (+24 meses)

ROI2+19,4%

+1 PP EBITDA vs Iojas n3o

renovadas

Primeiro varejista Diferenciag¢do e produtos frescos

Green Market
(alimentagao
saudavel)
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Operaciones fi?g?‘?:‘g Pecuaria
Bioseguras Certificado sustentavel




grupo

.@ Certificacao Ganso:
Compra

, Pecuaria sustentavel
als
by P%Sana | 3% das vendas de carne

{@} icontec

Carbono Neutro

Em 2022, certificamos por #1 retailer de alimentos em

terceiro ano consecutivo as lojas carbono neutro em LATAM

Carbono do formato Fresh Market 30 lojas certificadas

Neutro
Certificado

Através de:

* Uma operagiao mais transparente, com
menores consumos de energia
convencional.

Incorporagao de energias renovaveis como
os painéis solares.

Implementagao de gases refrigerantes
naturais como o CO2 e o propano em
nossos sistemas de refrigeragao.

O que significa?

Em 2022, compensamos um total de 13.532
toneladas de CO; que representa 40% das
emissoes de toda a marca Carullae 6%
do total de emissées do Grupo Exito

A marca premium sustentavel

e

GANADERIA SOSTENIBLE

& o

La vida mas fresea, Y 4

@  EnCarulla dejamos de entregar
bolsas plésticas en puestos
de pago y canales digitales.

1

utilizable

Con este paso
avangamoh todos

e §
°

Livre de sacolas plasticas

Varejo de alimentos da Colombia,
livre de sacolas plasticasem
posto de pagamento

Convidamos os nossos clientes a levar
sempre sacolas reutilizaveis e
incentivamos a reutilizagao entregando
Puntos Colombia por cada uma




grupo

2020.

O segmento e o modelo mais rentaveis

o https://streamable.c

Venda x m2
21.8
20.6
2021. 2022.

As maiores vendas/m2: 25% acima da média do

Grupo

Maior margem de varejo e despesas operacionais

EBITDA entre 12% e 14% (+400 pb vs media do

Grupo)

‘ornud o,
JASUAX A

om/8k58fd

Participacao venda Fresh Market

45.1%
26.0% 31.5%

= 1 B
= m

2,017 2,018 2,019 2,020 2,021

HF.M Super

58.50%

2,022

37% do FM representam 58% das vendas
Venda/m2 é de +25% vs média da marca

EBITDA + 100bps vs lojas nao reformadas


https://streamable.com/8k58fd
https://streamable.com/8k58fd
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grupo

Carulla

Nossos Focos de

'I“\ L‘J o
Inovar rapida e continuamente para garantir a
lideranca da marca no segmento premium do retail o

timizar o CapEx e aumentar os retornos

Manter os niveis de EBITDA frente as pressdes

inflacionarias nas despesas Acelerar a omnicanalidade | 17,4% das vendas

da marca

Acelerar o crescimento dos canais digitais, proprios e
em alianca, de forma rentavel

Desenvolvimento rentavel do negdcio de
frescos | Diferenciagao

Monetizacdao do trafego | 17bps vs receita de
oportunidade

Garantir a preferéncia e fidelizagao dos nossos

1 kclientes /
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José Loaiza
VP de Omnicanal e Inova
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@ Surtimayorista, Super Inter e Surtimax

surti

MAYORISTA

Cash and Carry de proximidade
Proposta de valor de baixo custo,
volumes, alto retornos, foco no
cliente professional
46 lojas

~42.000 m2 de area de vendas

+10 lojas em 2022
4 conversoes + 6 organicas

Super)”
INTER

Supermercados de origem
independente

Proposta de valor de baixo custo e
localizacdes de conveniéncia

60 lojas
~57.000 m2 de area de vendas
+10 lojas em 2022

6 conversdes para Vecino +
4 conversodes para Super Inter 3.0

SURTIMAX

iDonde ahorras con confianza!

Supermercados de proximidade

Proposta de valor de baixo custo,
alta qualidade e variedade de
produtos

70 lojas
~30.000 m2 de area de vendas
+31 lojas em 2022

2 aberturas+ 1 conversao + 28
remodelacoes
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surti

MAYORISTA


https://cas5-0-urlprotect.trendmicro.com/wis/clicktime/v1/query?url=https%3a%2f%2fstreamable.com%2ftur4t2&umid=a6d252c9-f6f9-4f61-9d07-c25e0ab72508&auth=8d3a3d0240a2845f2cbb3656d939245a6e3adae6-bb1bf91be32ee5be98625b7b17cd2a440a0d436c
https://cas5-0-urlprotect.trendmicro.com/wis/clicktime/v1/query?url=https%3a%2f%2fstreamable.com%2ftur4t2&umid=a6d252c9-f6f9-4f61-9d07-c25e0ab72508&auth=8d3a3d0240a2845f2cbb3656d939245a6e3adae6-bb1bf91be32ee5be98625b7b17cd2a440a0d436c

grupo

\ Pontosde venda e
Omnicanalidade

\ Baixo custo

Por unidade e por |
atacado ! 46 lojas no pais

Cash & Carry de proximidade

Canais para facilitar
compra a omniclientes

Armazenamento Balcaode vendas

de prateleiras
altas

Chatbot e
televenda

PDQ em
80% do
sortido
Equipe
versatil

Compre e Retire

desafiadora
$1.990

Sortido de ~ 2.000 PLU garantem o
fornecimento de produtos essenciais

surti

MAYORISTA

\ Clientes professionais

0 Recompensamos

Carnes, frutas e verduras . SIURT
7 i -’ggé!glgﬁel a fidelidade dos

nossos clientes

Atendimento Personalizado
Descontos exclusivos
Prémios

Desconto em datafone
Cartao de Crédito
Bem-estar

Marca |
nacional
$2.700




surti

grupo MAYORISTA
Onde estamos?
— 557 Vendas = Vendas Aumento

. . F-Xul omnicanal W Frescos ‘./il vendas 2022

Surtimayorista 9,6% oo 15% +35%

e Adegas a
2 2022
‘m Evolugdo venda M/m? o

$14 $17,5

P e e e e e e

Indicadores de Clientes
Transagoes
~92M ~1,1M

Visita por 090 .
(ﬂ\ cliente @g@w Clientes

& .
\ +4,5% S +21% ,

. e o o e - - - - - - —————

Presenca em 10

departamentos
e 26 cidades

55

Nota: Valores a partir de2022.



misurtii

grupo

Aliado

ALIADO 7
BIUTYY Super® - .
INTER o7 NUBVOS 4 iiienisc Distribuidora digital focada no
*—**V - \E=) canal tradicional e lojas de bairros

Distribuidorafocada no S

canal tradicional

+USD 14 M em Vendas
+14,000 lojistas atendidos

Aceites  Aguardiente  fSmento

Crescimiento 2022 vs 2021

324%

+USD 52 M em Vendas 4 T

1.671 Aliados
172%
Crescimiento 2022/21 T
AN - 265%
8% = ﬁ
21% Almi-%::uo mmm mm
77% §3610  $3610  $2550 Presenga em

mo= departamentos do pais
Cstalogo Pedido Busqueds  Sugendo 56

Nota: Valores a partir de2022.
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grupo Super)®

Estratégia Baixo Custo INTER

Presen¢a x Regiao

4ta marca mais 4 departamentos e 17 cidades

Transagdes amada no Retail
21,9M 12M na Coldmbia

De acordé com Follow
Indicadores Brand, Invamer Risaralda Caldas
de Clientes Participacao em
4. Visitaspor Clientes todos os estratos
&N cliente +17,3%  socioecondmicos
+6,4%
0 Ventas =\ Ventas Crescimiento
omnicanal NGE) Frescos B I I ventas
‘oo o
8% 40% +9,6%
Consolidacao donovo conceito Vecino: Reformas 2020 2021 2022
Lojas 7 25 35
e Aumentoem Venda: A 15% Participagcao em vendas

8,2% 47,7% 70,8%
- C da marca
Foco no mercado: Fruver, carnes, graos e laticinios
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i S SURTIMAX )

' ‘ iDonde ahorras con confianza!

-, NIAX
‘—ah orro

para tu bols

para tu bolsillo

]

Enestazona
encuentras T,k

Miubs -@‘, ‘roductos | s e
. ] ). mm: encuentras
L MAX m 5 i productos
) Lhes JI 3
O
il é
Qumtas feiras de Mil Marca Prépria

S64056 5676 3




/2N . e i
27 cliente Clientes
o Y +8,1%
+8,5%
@ Vendas '\‘ S Vendas Vendas
omnicanal A1)  Frescos N II +13,2% -
2,5% 7% 243% s 3
Consolidacao donovo formato de 15 lojas:
« Areas médias: 300 m2 D

grupo

Estratégia Baixo Custo

Transacciones
~13 M ~1,4M

Visitaspor eg40

Indicadores
de Clientes

65% em PDQ
Aumento em Venda: A 28%
Share de MP+ ME: 32%, o mais alto do Grupo

onde

MAX
F O

Frescos principal alavanca:Venda A 29% ; % Participacao/Venda:25%

[SURTIMAX

iDonde ahorras con confianza!

Presencga x Regiao
2 Departamentos e 20 Cidades

Antioquia

Cundinamarca

E I ES 2020 2021 2022
Lojas 2 9 28

Participacao em vendas da

2,5% 13,3% 43%
marca

Reformas, reconversdes e aberturas representaram 56%
da vendaem 2022
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Estrategia
—  Omnicanal

José Loaiza
VP de Omnicanal e Inovacao



grupo Resultados 2022

GMV 1.2 Participa¢ao em vendas? Ordens
MCOP $1,8 B 12,0% 13,3 M
(+18,2% vs 2021) (vs 11,9% em 2021) (+69,6% vs 2021)

App do Misurtii: +164% em vendas ~ COP $57.500 M

P Turbo: 41,3% de participagao nas vendas totais da Rappi (que cresce
119%
1764,378 113%)
B Click & Collect, WhatsApp, apps e websites: +28,6%
50%
Marketplace: 22% de participa¢aono GMV(® de n3o alimentos:
Apps: 1,6 M de downloads (+22,6%)
2019 2020 2021 2022
Alimentos: Nao Alimentos:
GMV +25% - GMV +10%

10,5% participagao *  15% participacao



grupo

Evolucao ultima milha

AN

Menor tempo de entrega por maior rede de lojas

Nao Alimentos:

2021

o | Objetivo
= | 2023

Tempo de Entrega 4,8 dias
- @ 52 Nodos @

Pontos de Coleta 200

ﬁ% 51% dos pedidos sao entregues em
menos de 48h em Bogotd e 71% em
= Medellin

N——

Nota: Valores a partir de2022.

Tempo de Entrega 4,4 dias
69 Nodos

Pontos de Coleta 200

@ Tempo de Entrega 3,3 dias
%, *15Nodos

——d

+100 Pontos de Coleta

Entregas
de alimentos em

intervalosde 2 horas.
63



Inovacao constante em nossos APP

https://streamable.co
m/ji2rd3

grupo

70 mil N [ 12 mil
usuarios ativos ] \U usuarios ativos
o por dia 2 W, por dia

Buscar en tu opp Exito

© Ch64 o #48-32 bloque 2apto 13.. /

Em breve

Personalizacdao Personalizacdo

Ultima compra, Check & Go: Uma
produtos que o nova forma de
cliente costuma E= comprar nas lojas
comprar Carulla, através de
uma compra facil e
rapida

Rastreamento de
pedidos no lobby
do app



https://streamable.com/ji2rd3
https://streamable.com/ji2rd3

grupo@ Marketplace

Foco em servicos de alta qualidade, fomentando
oportunidades para PMEs colombianas

%T

—— ‘. T
S [ —
NPS Migracdo tecnoldgica para
45 YTD (+8 YoY) uma solucdo europeia
— Market éxito (go Live S2/23)
— — g f > / - \
E g%place o
— m

N o |
~1.600 vendedores ativos a,Qmeres vender con nosotros? | Em breve, Servico de
Fulfillment e internalizacao

+22%) contribuindo com
(+22%) ibuind
209 mil ofertas - das operagdes com LTSA
65

Nota: Valores a partir de 2022.



Exito Atendido

Integrador de omnicanalidade digitalizando mais de
170 lojas

grupo

@atendido
N Vendas +53% vs Q99 NPS 93
2021 g (melhor NPS entre os canais)

79% dos clientes do
canal tornaram-se
omniclientes

aunclic de
un éxito para ti las 24 h.o'rni

Presen¢a em mais de
172 lojas
+400 assessores em |||”
todo o pais

66

Nota: Valores a partir de 2022.



grupo Inovacao em servigos digitais

Rappi Turbo App Misurtii

el I
(19 = “é Ny | {

U

- Experimente uma nova maneira de

a gerir o seu negocio

~ 14.000 clientes

Vendas +164% ~ $57.500 M COP

Vv

~ +6 M de pedidos

Vendas ~ $225.000 M COP (15x vs 2021) | categorias woe [ 27% de participacdo nas vendas do
- canal associado

Marcas Ver mas

~ 700 e .
40% de participagdao nas vendas da Rappi Ticket médio de 1.8 M
80% dos pedidos sao entregues em 10 minutos, 90%

em menos de 15 minutos

67

Nota: Valores em 2022 expressos em milhdes (M) ou bilh&es (B) de pesos colombianos (COP) e em larga escala (bilhGes ~1.000.00 0.000.000).



@

Negocios Imobiliarios
/ VIVA malls

Juan Lucas Vega
VP Imobiliario




grupo

Modelo de gestao

v Criacdo de valor parao

ativo JUDo
v' Maximizara

rentabilidade em toda
a cadeia de valor do
imovel

@ Desenvolvimento

[@ Aluguel

[ @ Facility - Property ]

Asset Management

Negodcios Imobilidrios - Grupo Exito

*Estruturacaodo projeto
*Desenvolvimento e re-desenvolvimento de ativos
*Gerenciamento de projetos

eComercializagaodasinstalacdes e otimizacaodo
mix comercial

*Monetizacao de areas comuns (Casual Leasinge
Branding)

*Gestao de contratos, faturamento e contas a
receber

*Plano de marketing e relacionamento com
parceiros comerciais

*Operacao de ativos: manutencao, seguranca,
limpeza

*Estratégias paramaximizar o retorno sobre os
ativos

*Controle e monitoramentodo orcamento e dos
KPI's

*eAcompanhamentodo trafego e das vendas




grupo

Negociosimobilidrios?

A divisdo de negocios auxiliar mais relevante para a
companhia

Taxa de
ocupagao
96,5% em 2022

Receita de aluguel e
encargos administrativos

758 mil m? de area
brutalocavel

568 mil m? Viva Malls +29% em 2022

(1) Inclui os negécios imobiliarios operados diretamente pelo Grupo Exito e Viva Malls.

Nosso portfdlio Imobiliario / Viva Malls

Viva Malls

Uma forte estrutura de parceria formada por grandes
bancos e empresas de construcao

w3

51% 49%

Vivd

CENTRO COMERCIAL

( Fondo Inmobiliario :
Colombia

VIVA MALLS
18 ativos
568 mil m? ABL

100% 51% / 90% 51% / 49%

6 Centros comerciais
6 Galerias
359 mil m2 de ABL

3 Centros comerciais
117 mil m2 de ABL

3 Centros comerciais
92 mil m2de ABL

oo » DAWVIVIENDAN

£ — Corredoresm

70



grupC)@ Viva Malls

18 ativos e 568 mil m? de area locavel o~ o L pr
Receita Operacional 344,920 288,858 19.4%
EBITDA recorrente 220,344 182,980 20.4%
Margem EBITDA recorrente 63.9% 63.3% 54 bps

Contratos de aluguel com fluxos de caixa estaveis e
protegidos contra a inflagao protege parte do EBITDA da
Companbhia

Viva Malls ~ 18% do EBITDA Colombia

$345 mil M em receitas em 2022

~ 45% das outras receitas provenientes da Colémbia
Servigos digitais $220.000 M de EBITDA recorrente

disponiveis para domenes = >

inquilinos e clientes

Nota: Valores em 2022 (1) Inclui o negécioimobilidrio operado diretamente pelo Grupo Exito e Viva Malls (2) A Viva Malls tem uma margem EBITDA recorrente menor quando comparada com o calculo de outros
participantes puramente imobiliarios, uma vez que o lucroliquido ndoincluio ajustede custos e despesas da IFRS15 e o pagamento de imposto de renda variavel registrado em janeiro (78,4% quando ajustado).

71



Viva Malls: o principal fundo imobiliario de

T varejo da Colombia

Participagdao no mercado - 2,2 M m? de ABL Participacao de mercado no AUM - 28,3 Bn COP

Corredores Davivienda; 3%
Construcciones BTG Pactual; 5%

Planificadas; 3,1% Grupo Roble; 3,1%

\

_ Sura AM; 5%
Unico; 4,6%

_—

Sonae Sierra; 5,0% Terranum, 7%

TTe—

La 14; 5,6%

Viva Malls; 35,1%

Nuestro; 6,8% Viva Malls; 10%

* Viva Malls é lider em participacao de mercado (~35%)
* A PEl lidera em AUM, seguida por FIC, Pactia e Inmoval
* Viva Malls ocupa o quinto lugar na Colombia

72
Nota: Valores referentes a 2022, construgaointerna baseada eminformacdes reportadas nas demonstrag¢des financeiras dos principais concorrentes na Col6mbia.



grupo@ Lojistas de classe mundial

Principais parceiros comerciais

+ 1 . 230 Parceiros comerciais

eate AN E=Er
‘SAOP B SODIMAG

KBy,
> C
e o
* *

thG AMERICAN EAGLE

COpFﬁg

Nota: Valores referentes a 2022.

Viva Conceptos

BISTRO

< Gastronomia Entretenimento

vivasports vivamotors&)

Esportes £=3 Mobilidade



arupo

Viva Malls — Principais Indicadores

Taxa de Ocupagﬁo *Milhdes de pessoas Tra'fego
Var %
-48%
138,6
120,5
o7% 98,6
94% 94% 72,1
92%
2019 2020 2021 2022 2019 2020 2021 2022
Hhem? *Bn COP EBITDA
ABL
var % 220,3
183,0
568 569 568 568
2019 2020 2021 2022 2021 2022




° https://streamable.com/ydqx
9l

grupo
Em construgao Em construgao
IKEA PUERTADEL NORTE
(Medellin AM) (Medellin AM)

~17.000 m? ABL ~30.000 m? ABL

75


https://streamable.com/ydqx9l
https://streamable.com/ydqx9l

grUDO@ Estratégias de sustentabilidade

Carbono neutro

Primeira marca de centro comercial na
Colombia a ser certificada como
Carbono Neutro

N

837 toneladas recicladas

Destinadas a Fundacion Exito:
nutricao para~ 2.000 criangas
A Viva espera alcancar o status de
OURO (80%) até 2024

4 centros comerciais
com certificacao
LEED

C0

1.143 vagas de bicicletas
Viva promove a mobilidade
sustentavel com 36 estacdes de
carregamento de veiculos e 16
estacOes de carregamento de
motocicletas, bicicletas e scooters

+15.000 painéis solares

Os CC Vivageram energia
renovavel que cobre 21% de seu
consumo

S,

Valvulas de economia de agua

Sistema testado no Viva Envigado
(-10% do consumo em 2022)
O portfélio em 2023 devera reduzir
0 consumo em até 15%

~-1,2 Toneladas de CO, emitidas

Uso de energias renovaveis, luzes
LED, automacao da iluminagao e
sistemas eficientes de refrigeracao

Teste de Energia Edlica

O primeiro teste gerou 360
kWh/meés, que abasteceu 2
estacOes de coworking

@

&
&

2
G



- grupo@

Programas de
Fidelidade
Puntos Colombia

PUNTOS

COLOMBIA Mariana Botero

Gerente Geral

C



Puntos Colombia: maior programa de fidelidade da Colombia

Oferta a empresas

* Parceria do programa de fidelidade:
acesso a +6,2 milhdes de usuarios,
+12 mil empresas

* Visibilidade da marca
* Conhecimento profundo do cliente

* Marketplace: canal de vendas de
produtos

* Venda de publicidade e publico ‘
* Produtos complementares Plataforma de

Fidelidade PCO

@ # 1 em alcance de marca de acordo com Kantar

Oferta a usuarios

Programa de fidelidade: acumulo e
resgate em +160 parceiros em todas
as compras

Compras no Marketplace
centralizado de PCO

Transferéncia de Pontos entre
contas

Pagamento de contas e servigcos
através da carteira de Puntos Pay

PUNTOS' .5



Modelo econdmico do programa de fidelidade

Modelo de monetizacao do programa de fidelidade PCO

Parceiro pagaao PCO O usuario recebe
um valor de X pesos pontos por suas
por ponto Aliados ompras no - 3 fontes geradoras de valor
parceiro O usuario utiliza
pontos para comprar
/ \ PCO pagaao ® 8 Ci?}\?::;;gg:;n i 1. Spread de pontos: X pesos
saiseliopel Ny ponto de receita - Y pesos de
Acumulo . duto ¥ porY pesos P
m ; @ aréquouirido Aliados custos

. Valor do dinheiro no tempo:
volume de negdcios por
\/ venda pontual a custo
Resgate » acumulado vs. custo
0 PCO gera um passivo mn @ associado no momento do

com uma obrigacao # resgate
PCO Usuario

PCO Usuario

futuraparacomo

. Vencimento dos pontos:

usuario ]
\_/ receita sem custos

associados para pontos

O PCO deduz pontos da vencidos
contado usudrioe
elimina o passivo

PUNTOS’

COLOMBIA




5 fatores-chave posicionam o PCO como uma oferta unica
com um modelo de negdcios sdélido

(LQM 1. Escala de usuarios com alto nivel @ 2. Proposta de valor comprovado e
. 0 e -
de engajamento quantificado para os parceiros

+6,2 M de usuarios, 12 mil empresas +4.000 pontos de venda fisicos

+2 M downloads do APP 3,6X faturamento anual de clientes fiéis do Grupo Exito

Presentes em 1 acada 3 domicilios 2,5X faturamento anual do restante do ecossistema do

+70 NPS Grupo Exito




5 fatores-chave posicionam o PCO como uma oferta unica
com um modelo de negdcios sdélido

3. Modelo financeiro 4. Dados unicos em 50
K1 . 18 ) . o 5. Talento e cultura
== soOlido e auto-sustentavel — qualidade e quantidade M

+ 50 variaveisdeclaradase aprimoradas

Receita ”320000 M COP

100% monitoramento dosdados do 89,4 NPS de colaboradores
cartdo de crédito Bancolombia nonivel do

Lucro ||'qU|do positivo comerciante

0 .
desde 2020 (2 anos do langcamento) 52% de talentosfemininos

+80% de monitoramento de dados do
consumidor no varejo




Lancamento de 3 atividades disruptivas que irao
alavancar o crescimento do Puntos Colombia

1. Fidelidade como servico 2. Pagamentos e servigos financeiros 3. Servicos de Midia e Monetizagao
de Dados

EXPLORA
Fideliza tus clientes con

Puntos Colombia X, - s 67 %

Servi¢o de midia digital aproveitando os
Programa de fidelidade para PMEs Produtos e servigos financeiros para dados do ecossistema em:
focada em fidelizar os clientes e empresas e para clientes: * On-site (Marketplace, home PCo)
aumentar as vendas: * Facilidade de pagamento * Canal direto (email, SMs, push)
Programa de pontos * Wallet Wompi * Off-site

* Marketplace ® (Cartdo de crédito PUNTOS®

COLOMBIA




1.

Proposta de valor:

©

& ]

c———

@

A facilidade PCO permite o acimulo / resgate em

comerciantes com canais digitais

Simplicidade e rapidez em todo
O processo

o https://streamable.com/oyugyw

Seguranca apoiada através
de funcionalidades técnicas

Liquidez e universalidade por
acumulo e resgate em massa
de pontos

PUNTOS 4

GGGGGGGG


https://streamable.com/oyugyw

2. Servicos de midia oferecem acesso a dados e canais
para alavancar marcas

Proposta de valor:

Usar dados exclusivos de PCO e
capacidades analiticas para
definir audiéncias para obter a
mensagem certa das marcas
para a pessoa certa na hora
certa

@ Dados exclusivos
@ Capacidade analitica avanc¢ada

Ativacao do Omni-canal

Capacidade especializada em medicao e
relatdrios

PUNTOS'

COLOMBIA

84
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grupo 4 1Le]

tarjeta éxito -
)
0123 3467 8901 2345
- 01/23 ~—

) black

5101 2077 5704 7003

D

mastercard

Carlos Villegas




Nos nao somos uma Co-Brand,
Somos uma Joint Venture entre dois gigantes...

4 N

Acionista @w Acionista
. ————————————— |
exito Empresa independente com S
equipe e Conselho de
O maior varejista da Administra(;éo independentes Maior Banco da
Coldmbia Licenc;a bancaria Colémbia
\_ Licenca Mastercard J

Qualificacao AAA

13 anos consecutivos*

86

* Certificacdo AAA pela Fitch & Ratings



o tarjeta éxytor
)

0123 3467 8901 2345

2210

e 01/23
Juliana Herrera Sanchez .

DIGITAL FIRST BY

qd C’Pay T GARMIN PAY’

mastercard

Nota: Valores referentes a 2022.



~ +45.000 cartoes Carullaem 2022

Faturamento ~ +505.000 M COP (+21% vs 2021)

Primeiro cartdo de crédito na Colombiacom
tecnologia sem contato, agora ~60% de
adocao naregiao andina

Parceiro com maior adocao do Apple Pay

Nota: Valores em 2022.

o @D ol
) black

5101 2077 5704 7003

mastercard

1 cliente com Cartao Carulla:

Gasto mensal Ticket médio
2,2X 2,8x

DIGITAL FIRST BY

( C'Pay T3 GARMIN PAY'

mastercard

7 Unidades
adicionais por compra




Surtimayorista

\ V4
Club del
COMERCIANTE

negocios

Primeira etapa.
Clientes: ~3.800
Faturamento; ~$33.000 M COP

Potencial 1 .000.000

clientes Surtimayorista
Meta ~16% participagao

Acompanha o Clube de Comerciantes
Venda por canal digital

83% de ativacao antecipada, a mais alta
em nosso portfolio



@w

Objetivo: ser o principal meio de
pagamento para todo o

( PUNTOS®

COLOMBIA

90
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O Ecossistema anterior nos permite um modelo de
negocios

B2B2C

%
\ PARCEIROS CLIENTE FINAL




Estratégia corporativa apoiada por um modelo de negécios B2B2C que é

alavancado na evolucéao da abertura bancaria, incorporando servicos financeiros que

complementam a proposta de valor para nossos clientes, PARCEIROS...

Open Finance
Fornecer infraestrutura, TI,
licenciamento bancatrio,
produtos e senicos
personalizados para outras
empresas

Integrado

Fabricante

Produtos em canais de
terceiros

Tradicional

Produtos em canais
préprios

i
Bin sponsor |
i

PRODUTOS FINANCEIROS
B2B

PRODUTOS FINANCEIROS
B2B2C

I Telecom I

Banco de Varejo

- i
MAYORISTA ,| {horro |

Comissoes

Distribuidor

Produtos de terceiros em canais
ou marketplace préprio

"



Continuar monetizando a fidelidade de PARCEIROS RELEVANTES

— Banco de Varejo | ~ ~ Transporte J~

: \ i 'ALKOSTO
exito MAYORISTA ﬁ
_ VAR /

— Telecom |—

S

+30 M

de clientes potenciais



Um modelo de negocios que nos permite atingir 80% da populacao colombiana
com rendimentos inferiores a 2 SMMLV? e que os bancos tradicionais nao

atendem...
Acesso ao sistema financeiro pel\
primeira vez concedido a
Total: +1,5 milhOes de pessoas
~2,4 M /—\ 44% com renda abaixo de
Clientes 2 SMMLV

Independentes

~ +720.000 —

Cobertura (~ +160.000 informais)

2 4 Departamentos
106 “
Municipios

Cercade

50% sao mulheres @, o

2%%1/




As principais linhas de neg6cio mostram uma empresa que
cresceu de forma consistente nos ultimos anos...

Cartoes emitidos Faturamento (8 cop)
—GH— -

576.721 @
419.273 431.281
322.323 5 4,02 S 4,1
l | ] I

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2015 201 6 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Saldo da carteira (8 cop)
$1,07 $4,52

$0,83 53,03 $ 3,60
$2,29 szso $260 220
$1,82
$0,32 $0,25
$0,023 -

2018 2019 2020 2021 2022 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Credltos de Consumo (B COP)




Em 2022, alcancamos resultados financeiros que refletiram
a boa dinamica do negocio...

$1 bilhao dereceitaligquida (+20% vs. 2021)

+$7,4 bilhdes em compras e adiantamentos de
+2,4 milhoes de clientes (+32% vs. 2021)

$4,5 bilhGes de saldo da carteira (+26% vs
2021)

+26% no resultado do negocio antes das
provisdes vs 2021

96

Nota: Valores em 2022 expresso§em milhdes (M) ou bilhdes (B) de pesos colombianos (COP) e em larga escala (bilhdes ~1.000.000.000.000).



Solida capacidade financeira e geracao de confianca para nossos investidores
sao nossa melhor carta de apresentacao...

~$6,4 bilhdes em

CDPs! emitido para - 6°playermais
T importantena Coldmbia

+4.000 clientes naemissdode CDPs!?

investidores desmaterializados

1° lugar em numero de . +54% DE
transacoes no CLIENTES
mercado, 24% de I INVESTIDORES
market share vs 2021

Emitimos vinculos sociais subordinados
Muito bem recebido pelos investidores! Para continuar contribuindo para a
inclusao financeira de mais pessoas.

+$55 bilhdes +40% na licitacao para cobrir o
emitido no mercado local montante -

Nota: Valores em 2022.1. Certificado de Depdsito a Prazo.



grupo

- Modelo de Exceléncia
Operacional, Operacoes
Internacionais e Informacao
Financeira

......

lvonne Windmueller
VP Financeira




grupo

Transformamos a maneira como fazemos as coisas, otimizando processos e adotando novas
tecnologias para gerar valor para nossa empresa e nossos acionistas

Objetivos estratégicos

Crescimento dos gastos abaixo do faturamento Otimizar o fornecimento e a operacao logistica
~20 a 30 bps de melhoria anual Melhora do GMROI!
Modelo operacional de vendas com o objetivo de Projetos de melhoria continua
melhorar a relagao entre NPS e gastos
Niveis continuos de gastos evitados
~10 pontos percentuais de melhoriano NPS

99

Nota: 1. Gross Margin Return on Investment



grupo

Economia estimada de $210.000 M COP

Plataformas de Sistema 2,4%
Opex Reformas 2,8% Marketing 1,1%

Manuten¢ao 2,8%

Custos de Ocupacgao 5,7% Pessoal 33,0%

Servicos Publicos 7,1%

Custos Gerais 7,8%

Custos Logisticos

8,7%
Receita 9,6% Outros Gastos

19,1%

100



grupo

Uruguai

94 lojas

Localizadas nas
areas mais

densamente

povoadas nd
30 Supermercados
=uDevoto

62 Supermercados e lojas
de conveniéncia

+Géant

2 Hipermercados

Pais com a maior renda
per capita da regiao

Estabilidade
macroeconomica

Operacao experiente em
supermercados de alto

Operacao mais rentavel
do Grupo

Alta geracao de caixa

r .
=1 22 10 SOLUCION
.

Fresh

A % o TOQUE

= oy
e o ok

29 lojas

53% de participacao nas
vendas

7,3 p.p. vs. lojas nao
reformadas



grupo

Argentina

32 maior operador de centros
=2 comerciais

Estratégia dupla
Varejo / Real Estate

@ 4,3% margem EBITDA

Geracao positiva de
® ¢ao p

| M ‘ Libertad |vini|Libertad

libartad @ ¥ calXa
Petit Libertad )E.l:-;;‘n
34 iojas @ 4,5X venda digital
0
14 ativos imobiligrios crescin:lq.gn?’::z:laf
174.000 m2 de ABL vendas

y + 3,9% omnicanal
92,6% ocupacgao 800 bps vs inflagao Q »770
’



grupo

Receita liquida
(M cop) CAGR +14,5%

20.620

15.736 16.922 +21,8%

/'

2020 2021 2022

Lucro operacional recorrente e despesas como % da receita liquida

(M COP; %)

20,4% 20,4% 20,3%

1.059

2020 2021 2022

Grupo Exito Consolidado

Lucro bruto e margem

(M COP; %)

26,20% 25,41%
25,15% P /417
‘/’ P’y
5.240
4.434
3.957
2020 2021 2022
EBITDA recorrente e margem
or CAGR +14,3%
9,07%
BOB® 8O
1.535 1.662
1.272
2020 2021 2022



grupo

Colombia

Receita liquida

(M con) CAGR +12,0%

15.280

12.182 13.033 +17,2%

/'

2020 2021 2022

Lucro operacional recorrente

(M COP; %)

724
529

2020 2021 2022

Lucro bruto e margem

(M COP; %)

23,78%
ZZ'HNG%
3.386
2.758 3.099
2020 2021 2022
EBITDA recorrente e margem
or CAGR +12,3%
9,38%
1.222 1.231
976
2020 2021 2022



grupo

Receita liquida

(M CoP)

2.683

2020

Uruguai

2.672

2021

Lucro operacional recorrente

(M COP; %)

2020

2021

CAGR +15,7%

+34,4%

/'

3.591

2022

283

2022

Lucro bruto e margem

(M COP; %)

34,07% 34,47% 34,79%
1.249
914 921
2020 2021 2022
EBITDA recorrente e margem
cor: CAGR +13,2%
10,3% 10,2% 9,9%
356
2020 2021 2022



e¥eole] EXITO

Receita liquida

(M CoP)

Argentina

1.218

CAGR +41,5%

+43,7%

/'

1.751

874

2020 2021 2022
Lucro operacional recorrente
(M COP; %)

51
16
2 ]
2020 2021 2022

Lucro bruto e margem

(M COP; %)

33,9% 34,5%
32,4% o —o
604
412
283 IIIIIIIIIIIIII
2020 2021 2022
EBITDA recorrente e margem
cor: CAGR +118%
3,4% 4,3%
1,8% - —
76
41
16 IIIIIIIIIIIIII
2020 2021 2022



e¥eole] EXITO

CapEx na América Latina

(M cop)

550

233 497

0,
21;;’ 21% 22%
33% 29%

61%

46%

2020 2021 2022

I Expans3io/Reformas Manutengdo RE CapEx

Fluxo de caixa liquido - Holding
(M COP) 379

150

-78

2020 2021 2022

e consistente execu¢ao do CapEx

Numero de projetos de abertura e reforma consolidados

53
12
29 8
6
9 8
g
2020 2021 2022
I |nauguragdes Wow Fresh Market Conversdes

Investimentos em expansao e reformas na Colombia

(M cop)

I Expansdo Reformas 204
110
98
51
74
48
3

2020 2021 2022



e¥eole] EXITO . _
e consistente execucao do CapEx

Divida liquida - Holding

(B COP) 2,00
1,20
0,98
(0,20)
(0,99) (0,86) (0.75)
2019 2020 2021 2022
Caixa e equivalentes Divida bruta I Caixa liquido
Vencimentos da divida bruta a nivel de Holding
(M cop)
Estruturada [ Balanco
773
335
175 125
63 34 17 17 8

31/12/2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030



grupo

S~ sy e
58885 -k ¥y strategia de
‘ Sustentabilidade

Carlos Mario Giraldo
Presidente



Alimentam®s as
oportunlades na

Neallal al T




Proposito Superior D

Alimentamos as oportunidades na Coldombia

Nao podemos nos limitar a dar o minimo esperado, mas sim ser capazes de alcangar o
maximo possivel

E Responsabilidade I Ao Planeta
= corporativa pelo planeta
Sociedade
¢y, Contribuicao da empresa
N2 para a comunidade e---:--oceeeiiiiiiiiniiinn.

Empresa

‘%: A Relacao da empresa
N com seus stakeholders



de sustentabilidade:

6 pilares declarados pela companhia S u S
tent
® s

bilidade

como ferramenta para gerar
oportunidades

5 IGUALDADE
DEGENERD

¢

8 TRABALHO DEGENTE
ECKESBIIEE"U

o

O éxito do
Grupo Exito esta
em sua gente

Comércio
sustentavel

Meu Planeta

() MoiSTRA WOVAGD GONSUND
J EINFRAESTRUTURA PRODUCAO
m ——

13 AGAO CONTRA A
MUDANGA GLOBAL
DOCLIMA




@®éxito

desnutricao cronica

+60.000 criancgas
beneficiadas

27 departamentos
e 192 municipios

+$21.000 milhdes de
investimentossociais
gracas as contribuicdes de
igrejas, recursos proprios,
aliados, fornecedores e
reciclagem da Trastienda,
que contribuicom 48%

™ Trabalhamos para alimentar
as criancas da Colombia

@ 1 em cada 9 criancas na Colombiasofre de

MEGA social corporativo:
erradicar a desnutricao

cronica na Colombia m
ate 2030

232.000

certificados de doacao
entregues (recorde)

-
Somos o embaixadordo

ODS n? 2 na Colémbia,
através da Fundagdo Exito



Compra local: um compromisso com

a vocacao agricola dos territorios

Motor do % = @@D

desenvolvimento 89% das frutas e 86% é comprado Comunidades vitimas dos

eda r;ecyperagéo verduras diretamente de +940 conflitos armados presentes

Helelelil sz comercializadass3o agricultores e familias nos territérios do PDET!?
compradas no pais de agricultores

114 produtos 45 lojas
fornecedores (proc(ilutos de (23 Exito e
Q- o | b
PAlSana produtos frescos) https://streamable.com/xmrr9g



https://streamable.com/xmrr9g

#ModaFeitanaColombia
Negocio téxtil: DNA da

empresa
Exito veste a Colombia

48,8 milhoes

Q @ 9.600 empregos

de unidades
vendidas gerados
70% para
97% das pecas de mulheres

As marcas téxteis Arkitect,
Bronzini e People receberam
o Selo de Ouro Sustentavel
na Colombiamoda

@ marca prqpria que~
comercializamos sao
feitas na Colémbia

X 344 oficinas

no pais

12 cole¢oes

desenvolvidas por maos
colombianas ao alcance de todos

©

Reconhecimento pela CO2CERO das
boas praticas de producao e
consumo responsavel




#UmaArvore s C
DeCadaVez >

oportunidades

X Continuamosa
Nutrimos de

a Colombia expa ndir e estamos

Nos comprometemos a reduzir em

(alcances 1 e 2) até 2025

Progresso 2022:41% de reduc¢ao

Carulla Fresh Market,
S@ primeiro varejista de o
alimentos da América Latina a %@
ser certificado como Carbono
v 8 Neutro

Atingimos o objetivo de plantar
1 milhdo de arvores

Equivalente a 560

campos de futebol £ .- 0 Viva, a Unica marca de
’ Nk shopping center com f@\

certificacao Icontec Carbono
Neutro

presentesem 5
55% nossas emissdes de CO, departamentos

42 pontos de reciclagem
pds-consumo

17 milhoes de
embalagens coletadas

986 toneladas coletadas
gerando recursos para a
nutricao infantil



’l’v' s " 4
CARNE j/ 4 N
BUENAS PRACTICAS pr - / <

U & = C
BIENESTAR ANIMAL w papwwrs—" /7 (oS

Alimentamos as oportunidades
na Colombia:

Quando protegemos a @

biodiversidade

2

A Colombia Magia Salvaje chegou ao Primeiro varejista na Coldmbia a implementarum
coragao dos colombianos, fortalecendo a modelo de criacio de gado sustentavel
consciéncia ambiental

100% de nossos

) fornecedores sdo
@ +3 milhdes de :
, monitorados por
espectadores de

satélite no ambito de

cinema
@ conceitos de
oo *9 milhdesde respeito a fronteira
MY visualizagdes no agricola

YouTube r
-



https://streamable.com/xmrr9g
https://streamable.com/xmrr9g

Trabalhamos
lado a lado com
as comunidades

1 3 3‘3" pais

Workshops sociais com
mais de 300 pessoas

PrimeiraFeira
Nacional de Grafite

Intervencao de 22
edificios que refletem a
identidade da
comunidade

Terracos Verdes:

cultivando sonhos e oportunidades em territorios
vulneraveis

. unidades
6-000 comercializadas

7 toneladas de
alimentos cultivadas

no Exito e Carulla ‘S vea >~ TR
Laureles —————p =
w wW COmUna '3

300 atu mesa

familias beneficiadas



Construindo relacoes

Somos - > Obtivemoso

Selo de Ouro Equipares transparentes com nossos

diversos, GRUUTCCONN s::iholders

o Trabalho, juntamente
jUStOS e coma ONU S&P Global

i ncl USiVOS Entre os 10 maiores varejistas de alimentosem

. . avaliacao de Sustentabilidade Corporativa pela
Assumimos o desafio de ¢ P P

lid d Standard & Poor’s
se.rr-no-s co-ll ere?s a Reconhecido como Sustainability Yearbook
Iniciativa de Paridade de

N Member pelo 42 ano consecutivo
Género (IPG)

32% dos ca rgos de Reconhecimentode Rl da Bolsa de Valores da
geréncia sénior sao Colémbia obtido pelo décimo ano
ocupados por mulheres
11l
MEree
Temos 611
colaboradores de Somos a oitava empresa com a melhor

reputag¢ao na Colombia segundo o ranking
Merco

populagoes diversas

L III



Alimentamos
as oportunidades na

Loinmbia

Um propaosito maior para
o futuro

porque somos movidos pela esperanca,

otimismo e o desejo de fazer parte dos

sonhos dos homens e mulheres
colombianos

e Acreditamos no poder de construir um

-y
pais juntos!

ttps://streamable.com/tf930i

120


https://streamable.com/tf930i

Sessao de
perguntas e
respostas

...
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