2025




Disclaimer

« Esta presentacion contiene proyecciones estimadas. Hemos basado cualquier proyeccion estimada
principalmente en nuestras expectativas y proyecciones actuales en relacion a eventos o tendencias
financieras que puedan afectar a nuestro negocio y/o industria en el futuro. Si bien la administracion considera
gue estas proyecciones son razonables, en base a la informacidon que se posee actualmente, existen distintos
factores que podrian llevar a que nuestros resultados difieran en significativamente con respecto a lo
esperado, de acuerdo a nuestras proyecciones estimadas. Cifras asociadas a fechas futuras, asi como las

V11 J) Y 11 ) A1)

estimar”, “proyectar”, “planificar’”, “deberia”, “anticipar”

A 11 A 11

palabras “meta”, “objetivo”, “creer”, “buscar”, “esperar’,
y otras palabras similares, buscan expresar proyecciones estimadas. Estas proyecciones estimadas incluyen
informacion acerca de los resultados posibles o esperados de nuestras operaciones, estrategias de negocio,
planes de financiamiento, posicion financiera, condiciones del mercado, potenciales oportunidades de
crecimiento y los efectos del marco regulatorio y la competencia en el futuro.

 Es de la esencia de las proyecciones estimadas, que estas involucren numerosos riesgos e
incertidumbres, tanto generales como especificas, incluyendo el riesgo inherente gque tienen las
proyecciones o expectativas, que son basicamente que éstas finalmente no se lleven a cabo. En virtud de
los riesgos e incertidumbres antes descritos, los eventos y/o circunstancias a futuro y que se presentan en
esta presentacion, pueden ocurrir o no y en ningun caso son garantias de desempefio de SMU en el futuro.
Por lo tanto, advertimos a los lectores que no deben basar exclusivamente sus decisiones u opiniones en
estas declaraciones. Las proyecciones estimadas son validas solamente en la fecha en que se realizan, y
SMU no asume ninguna obligacion para actualizar o modificar cualquiera de las proyecciones estimadas
contenidas en esta presentacion, ya sea por existir nueva informacion o tratarse de hechos posteriores u
otros factores nuevos.
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Plan

Estratégico

23
25

<

Crecimiento EXxperiencia Eficiencia & Organizacion
Omnicanal del Cliente Productividad Comprometida &
Sostenible

CAPACIDAD \/ TECNOLOGIA &

FINANCIERA DIGITALIZACION



SMU .
DAY Crecimiento
2025 Omnicanal

37 nuevas aperturas en Chile entre
2023y 2025 a la fecha (con seis mas
planificadas para diciembre), las cuales
han tenido un desempeino por sobre
nuestras expectativas

*Tiendas con fecha de apertura entre enero 2023 y enero 2025.
Desempenio tercer trimestre 2025.

3/

Aperturas en Chile

+16%

Ventas reales vs. plan
de ventas*
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+23 @

UNIMARC

5494

# tiendas nuevas con
venta/ m2 mejor que el
promedio de su formato*

50%

# tiendas nuevas con
venta/ jornada
equivalente mejor que el
promedio de su formato*



SMU .
DAY Crecimiento
2025 Omnicanal

Optimizacion y consolidacion estrategia
multiformato en Chile, con mayor
escalay cobertura geografica: Con
nuevas aperturas, mas la aceleracion
de las conversiones Mayorista 10,
guedamos con tres formatos,
alcanzando la masa critica para
competir de manera mas efectiva

NUumero de Tiendas

ANO m

UNIMARC

2022 285 32

2025 299 54

@ 10 Total Chile

5

53

58 380

B 23 40 6

3
A




SMU .
DAY Crecimiento
2025 Omnicanal

O nuevas aperturas en Peru entre 2023y
2025 a la fecha (con cuatro mas

planificadas para d|C|embr_e), aq,emas de Maxi
un nuevo centro de distribucion para
abastecer el crecimiento futuro, ayudando
: Nuevas aperturas en
a generar la escala necesaria para @ zona de Piura

competir mejor
Nuevo centro de
distribucion




SMU .
DAY Crecimiento
2025 Omnicanal

Crecimiento venta
online total

+22%

CAGR 2022 - LTM
Sept. 2025

Entre 2023 y 2025, expandimos nuestra cobertura online,
ofreciendo nuevas alternativas para nuestros clientes

Crecimiento Nuevos puntos
ventas plataformas de retiro
propias
UNIMARC. UNIMARC
Alvi
+18%
CAGR 2022 - LTM
Sept. 2025 + 1 1
Regiones con
puntos de retiro
Alvi

+138%

CAGR 2022 - LTM
Sept. 2025

Allanzas con
last milers

Ventas last milers

+12%

CAGR 2022 - LTM
Sept. 2025

+29%

locales operados

con last milers vs.

2022, alcanzando
146



gl\‘l\lg @ Experiencia

2025 el iz {}’;{FOUNE D-KORA Kids'Kids  TeNTO
35SS B'BEAUTY
Marcas Propias - arn
P | WAY Cecenb %?gan

Hemos desarrollado un portafolio de
marcas especializadas, alcanzando una

BLj{CK
STEAK

Importante participacion en las ventas

& COMPANY

13% +500 33%

participacion de nuevos productos productos de marcas
marcas propias en lanzados 2023-2025 propias con packaging
ventas 2025 ecoamigable en 2025,

vS. 11% en 2022




SMU

DAY @ Eficiencia &

2025 Productividad

Iniciativas de eficiencia en tiendas,
logistica y energética han ayudado a
compensar importantes alzas en
costos laborales y de electricidad

D

100%

tiendas Unimarc con
modelo operativo
eficiente implementado
(mejorando disponibilidad
de productos)

95%

Flujo cajas con
Voice Picking
(mas productividad)

18%

Consumo de energia
con tarifa no regulada
(cliente libre), +15pp
vs. 2022, todo con
fuentes renovables

39

Locales con tesoreria
digital (ahorros en
transporte de valores)

8.4%

Despachos entre CDs
y tiendas con
camiones eléctricos

5-10%

Menor consumo de
energia en locales
Tienda Sostenible

+00%

Tiendas con self
check-out vs.
2022, alcanzando
251

Q9%

Categorias de
perecibles con sistema
de planificacion de
demanda Blue Yonder

100%

Instalaciones operadas
por SMU Chile con
sistema de gestion de
energia certificado
bajo ISO 50001



SMU Organizacion
DAY @ comprometida
2025 & Sostenibile

Iniciativas que impulsan el
desarrollo sostenible de nuestro
negocio, generando valor
compartido para nuestros grupos
de interés

~ © S
0 S ~
A {‘ \
N 7
R [ AN
0\:
Ly Uy

nuestrq

oROXIMO A VENgg,

PRONTO

CONsuMO
——

o &
® @ iquala

conciliacion

700

Productos

No
Desperdicio
de Alimentos

Diversidad
& Inclusion

+160

Proveedores

+300

entre 2023-2025

19.000

Toneladas de
desperdicio evitadas
entre 2023-2025

36%

Cargos de liderazgo
ocupados por mujeres

1,46%

Colaboradores en situacion
de discapacidad (46% por
sobre lo requerido por ley)

Horas de mentoria

+/5%

Tiendas con espacios
exclusivos de

exhibicion en sala vs.
2022, alcanzando 193

1.900

Toneladas de alimentos
donados a personas en
situacion de vulnerabilidad
entre 2023-2025

cLP 4,1 MMM

Aportes a la Teleton entre
2023-2025

Unica supermercadista
en Chile con sistema de
gestion de equidad de
género certificado para
todos sus formatos.



SMU Organizacion
DAY @ comprometida
2025

& Sostenible

Desempeno ESG

En 2024 ingresamos por primera
vez a los Indices de
Sostenibilidad Dow Jones en Chile
y MILA en 2024, con el mejor
puntaje en Chile para nuestra
Industria*, quedando como #2 en
Latam y #8 a nivel mundial

*Desempeio CSA 2024.

S&P Corporate Sustainability Assessment

S&P Global 68 68

62
56

47
38

13

2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Puntaje al 23.10.2025
Escalade 0 a 100

Desempeno destacado dentro de la
Industria de venta minorista de
alimentos y productos basicos.

@S&P Global 2025.

S&P Global

SMU S.A.
Food & Staples Retailing

Sustainabilit

Sustainability
Yearbook Member

Corporate Sustainability
Assessment (CSA) 2024

68/1 OO ?COW?”O 2028 For tarms of

use, visit www.spglobal.com/yearbook

SMU incluida por primera vez en el
Anuario de Sostenibilidad 2025 de
S&P Global.
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SMU En los Ultimos anos el poder adquisitivo del consumidor se

2D(§\2Y5 COﬂteXtO MercadO deterioro por el alza de precio de los alimentos

Los alimentos son el item de gasto mas relevante de las Bl Alimentos

familias chilenas Otros
77.3%

Inflacion de Alimentos vs. indice de

_ _ Alta Sensibilidad a Precios
Remuneraciones Nominal

(Cifras Acumuladas) « Cambio estrategia de precios y
promocional en la industria
—e— indice de Precio de Alimentos Alta Inflacidn « Aparecen nuevos entrantes enfocados
e en precio
—o— [ndice de Remuneraciones * Menor poder adquisitivo P
del cliente { A \
Alta Liquidez 60,2%
0)
- Retiros AFPs / IFE | 49.0% o4,3% 1
Pandemia l 49,8%
‘ 13,6%
7,6%
0 —
o ee———4,0% 11,1%
2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

(sept)

Fuente: INE — Encuestas presupuesto familiar 2021-2022



SMU
DAY
2025

Cambios en el
comportamiento de
compra del cliente

Fuente: Kantar, Censo 2024 y fuente interna

Mision de compra de reposicidon en alza
(+ participacion)

Disminucion del tamarfio de los hogares de 3,1 personas (2017) a 2,8 (2024)
Aumento en los hogares unipersonales de 17,7% (2017) a 21,8% (2024).

Crecimiento de marca propia
(+ participacion)

Aumenta numero promedio de canales
visitados por consumidores

Aceleracion del canal online
(+ participacion)

Crecimiento del canal tradicional
(+ establecimientos y mantiene 33% de penetracion)

62%

11,5%

6,4

1,3%

134 mil

65%

13,5%

7,9%

152 mil



IS)I\I.I\IlYJ En los proximos tres anos, se ven tendencias favorables
2025 para el desarrollo de nuestros formatos

ad

Mejora del poder adquisitivo
por estabilidad economica:

PIB IPC
2026-2028 2026-2028
2,3% 3,0%

Fuente: IMF Chile Economic indexes, INE

€y

Continua fortalecimiento de
la compra de reposicion:

)

Tienda fisica mantiene su
relevancia:

Tamano de las familias @

Nimero de hogares @
unipersonales

Canal tradicional resiliente @

CAGR m2 Planes
2019-2025 P

1,6% aperturas
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SMU
DAY
2025

Plan Estratégico
2026-2028

Nuestra nueva hoja de ruta se
construye sobre la base de la
optimizacion y consolidacion
de nuestra estrategia
multiformato lograda en 2025,
con tres formatos con
propuestas de valor bien
definidas y masa critica, que
responden a las tendencias de

mercado

Crecimiento + Competitividad + Eficiencia

BAD

Crecimiento con Valor
para el Cliente

<

Activo
Tecnologico

Cultura Sostenible

A~

QP

~O”

Eficienciay
Productividad



SMU
DAY

DODE Crecimiento con Valor para el Cliente

UNIMARC

Queremos crecer y mejorar las propuestas
de valor para todos nuestros clientes

Alvi

MAYORISTA

Cliente final y Compras de reposicion Sofisticacion alta,

cliente comerciante y de abastecimiento media y baja @

SURTIDO, FRESCURA, MARCAS PROPIAS,
ECUACION DE OMNICANALIDAD

VALOR -
PRECIO + TIEMPO
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SMU Crecimiento Fortaleceremos nuestro liderazgo en Reposicidn, a traves de un surtido
DAY gl con Valorpara | relevante para nuestros clientes, enfocado principalmente en Perecibles y
2025 El Cliente Marcas Propias

Foco en contar con un Surtido

. Y continuar — o
relevante en Perecibles TeNTO  LIMfNY  ETETD

fortaleciendo ol Amads Ste

Carnes, Frutas y Verduras, Panaderia y Pasteleria,

Fiambres y Quesos, Platos Preparados Marcas Prop|as




g%‘(’ ARR féﬁ%';‘lfft%ra Mejoraremos nuestra Competitividad en Precios
2025 2 £l C“emep Regulares y Promocionales.

EL GRAN '

| UnIMARC< | App(B

JUNASAITO? P /
> ik

"UN ASAITO! Q\iv 1 g
@univARC | uniMARCe | App(@ g m ! i m

SALVA EL DIA CON PRODUCTOS A

1.000]:2.000]3.000] .00

,.

i 2 1
‘ E
el 4

el W

La propuestade precios de Unimarc Propuesta promocional

En los productos de mayor sensibilidad para Foco en campafas de larga duracion con campafas de corta
nuestros clientes, mantendremos una alta duracion enfocadas en generar trafico a los locales con
competitividad, apalancado en nuestra oferta en ofertas competitivas en productos relevantes para

marcas propias. nuestros clientes.



SMU Crecimiento
DAY ﬁ/ﬁﬁ/ con Valor para
2025 El Cliente

i Tiki, tiki, ti!

[ Socio Diamante

Despachos encompras
GRATI S sobre$20.000

‘ s 200 Sxcisvos

Alianzas
mu% exclusivas
Py s j
5 .
NN 2 Comienza tus 15 dias gratis —

©  Concce m@s en
|| www.rutpay.cl

Descuentos y Beneficios a
Clientes Leales:

Programa de fidelidad que ofrece descuentos y
beneficios a clientes mas leales.

L

UNIMARC

Saludycuidado
personal

SABADO

Alimento
Mascotas

Marcas seleccionadas

¥ Socio Plafine

pagandocon
252 Toomda

40

3.8 Mm

de socios con compras
en los ultimos 3 meses.

%

UnIipoy
pagandocon
94 Todomedio
300.42 de pago :

m

Potenciaremos Alianzas Estrategicas apalancandonos en nuestra
amplia cobertura geografica y robusta base de clientes

Club * ; \( >

MIERCOLES . = 7.
&

Carnesde

Vacuno .

&lsoao%

i
]5 ‘é Todome&o

‘&) Socio Diamante

30 %

pagandocon

O/ Todomedio
20% Lp

9.1 mm

SOCIOS con téerminos y
condiciones firmados



SMU
DAY
2025

Crecimiento

El Cliente

Modelo Omnicanal Hibrido

« Unimarc.cl: compras planificadas

« Alianzas con last milers: compras express

Elige un Metodo de entrago |
domci \
JLLEGARON PRODULCTOS!
ﬁ E g !

SALVA EL DIA CON PRODUCTOS A

mm

Seguiremos ampliando nuestra cobertura, llegando a mas comunas

ﬁ/ﬂﬁ/ con Valorpara | para estar mas cerca de las familias chilenas, reforzando asi nuestra

presencia nacional, alcanzando al 86% de la poblacion

Llegaremos al 86% +58 +PU NTOS

de cobertura poblacional comunas adicionales d e Retl 'O

UNIMARC

UNIMARC

Punto
d@retiro

UNIMARCd,

@ UNIMARCl

Despacho a domicilio Retiro en tienda



DAY ﬁ/ﬁﬁ/, con Valor para | Implementaremos Store Upgrades para llevar nuestras tiendas al prototipo

SMU | Crecimiento Continuaremos creciendo, aumentando el nimero de locales e
2025 El Cliente mas moderno y exitoso de Unimarc

Queremos

+23* | +23 | +51

APERTURAS APERTURAS STORE
2023-2025 2026-2028 UPGRADES

2026-2028

*Al cierre de noviembre 2025.




[S,I\‘I\Ilvj ARR g(:ﬁc\i/g‘lig:‘:)%ra Realizaremos 51 Store Upgrades para llevar estas tiendas
2025 7 El Cliente al prototipo mas moderno y exitoso de Unimarc

Mayor presencia de Perecibles

Mejora adyacencias y nuevo look & feel, con impacto positivo
en ventas y margen

z = = N ' Haa el 1”1"“.'?&7’ 7!.‘ - ‘.‘ A
g l - — -4 bt
o =3 W s

Prototipo Clasico

£ 5\



|s)I\A’I$ Crecimiento
con Valor para
2025 El Cliente er D

jSuper Barato!

Supermercado soft discount, con foco en ofrecer precios bajos
y un surtido eficiente, cubriendo reposicion y abastecimiento
para una compra rapida y facil

53 0% clientes i%é? Foco

& i

sofisticacion baja




Crecimiento Propuesta de valor Super 10
con Valor para Creceremos y ampliaremos el reconocimiento de la
El Cliente marca Super 10

Fuerte expansion de cobertura
(conversiones + aperturas)

+30 500 ull

Locales en Clientes a la fecha
O: 2025

jSuper Baratol

Masa critica para campanas
comunicacionales

Relanzamiento de la marca, con
nuevo tagline




SMU Crecimiento Propuesta de valor Super 10
ZD&YS % gl)fa_/a'or para Posicionaremos a Super 10 como el supermercado mas barato en la
lente

canasta de productos relevantes para sus clientes

La estrategia “Super Barato”

Super10

jSuper Baratol

TRUTRO CUARTO DE POLLO

g »
"R - )
25
o
\\ .- -
S L R R s e o i T iy s g po v 8 = b o L v oy boam & o

Alta participacion Alta visibilidad
de marcas propias




SMU Crecimiento Propuesta de valor Super 10
DAY ﬁaﬁ/' con Valor para Potenciaremos un surtido eficiente orientado a precio, aumentando
2025 El Cliente

nuestro liderazgo en marcas propias

Y
Vo
V]

Ofrecer un surtido eficiente

gue permite realizar una compra de
abastecimiento, cubriendo todas las

: : : SKUs promedio
unidades de necesidad de sus clientes

Aumentar participacion de venta de
marcas propias

TeNTO 4 1A FENRD

Marcas propias



DAY pAPEN con Valorpara | Continuaremos creciendo con nuevos locales
2025 El Cliente en 2026-2028

SMU | Crecimiento Propuesta de valor Super 10

Queremos
i Se gu Ir creciendo! 0999000000l 9900000000
FOVPOPV000 T QVO0O00G00

+48* | +10

APERTURAS & APERTURAS
CONVERSIONES 2026-2028
2023-2025

*Al cierre de noviembre 2025.




SMU

Crecimiento
DAY con Valor para
2025 El Cliente

Alvi

MAYORISTA

iTu mejor socio!

Lider del segmento mayorista, con foco en satisfacer las
necesidades del cliente comerciante para abastecer su

54

negocio, con un surtido especialista

#1
segmento

Mayorista autoservicio

+123 mil |

clientes
comerciantes




SMU Crecimiento

Consolidaremos la Estrategia Omnicanal para impulsar el crecimiento
DAY &)QF‘/I con Valor para J P P

2025 £l Cliente y profundizar nuestra relacion con el Cliente Comerciante




SMU Crecimiento Continuaremos fortaleciendo la estrategia focalizada en Cliente
DAY pABSI con Valorpara | Comerciante y capturaremos la oportunidad de Cliente Final en su
2025 El Cliente canasta de abastecimiento

+123 mil socios comerciantes

Atendemos al 65% de los clientes de Canal
Tradicional en Chile

750/ de la venta de Alvi viene de
0 clientes comerciantes

90% 10%

Clientes Canal Tradicional Clientes HORECA

Almacenes | Botillerias | Minimarket | Kioscos Hoteles | Restaurantes | Cafeterias

0O de la venta de Alvi viene de
25 /O cliente final




SMU

DAY 83 ClEgImlEie Surtido Eficiente para liderar cada mundo comerciante,
2025 ad ;’railzftrepara robustecer Horeca y ampliar surtido de perecibles

Surtido Eficiente Marcas Propias

Orientado en satisfacer las necesidades de
compra del cliente comerciante y la canasta de
abastecimiento del cliente final sensible a
precio

Percepcion de precios y diferenciacion

TeNTo LA TN G

-I/lumb.u Amada -

MASA—\

P —— soprole 6

) Deste 1949
e FOOD PROFESSIONALS
v EMPRENDEDOR

Formatos Especiales

Surtido especialista para
almacenes y Horeca




SMU
DAY
2025

El Cliente

Precio Regular

AHORRO AHORRO
“Grande “Grande

=

B3 2. $1.370..
3. 1420..

Hazte socio en alvi.cl o en la app

La propuestade precios de Alvi

AHORRO
““Grande

jneriat:

ARROZ G2 MERKAT
ANO LARGO DELGADO 1K

=310..:920. .

3. $990..
Precio No Socio: $ 1.090 ¢/u

Alvict | @) | Applam

Hazte socio en alvi.cl o en la app

Se basa en ofrecer precios bajos siempre, con escalas de
precios Mayoristas de acuerdo con el numero de unidades
compradas, y promociones enfocadas en categorias de

mayor relevancia

Crecimiento Fortaleceremos competitividad en precios y promociones para
ﬁ/ﬁﬁ/l con Valor para . . :
profundizar el liderazgo en el segmento mayorista

Precio Promocional

Hazte socio en alvi.cl o en la app Hazte socio en alvi.cl o en la app

Propuesta promocional

Ciclos mensuales y quincenales enfocados en generar trafico
a los locales con las mejores ofertas del mercado

Ciclos quincenales enfocados en los rubros de clientes



SMU
DAY
2025

Crecimiento Seguiremos fortaleciendo el Club Alvi entregando mas y mejores

ﬁ con Valor para \ : :
ﬁ/\ﬂ i, C”entep beneficios acorde a las necesidades actuales de nuestros clientes

IMPULSA €

Diferenciacion club ~ by tu negocio
Club Alvi A,‘" )

Participa por:

TlENE PARA Tl N » ' » Fondos para financiamiento

MAS BENEF‘C‘OS F‘ y ‘ « Kit de mejora de imagen para tu negocio
ﬁ - ' 5

Mantenemaos nuestro
compromiso con el Cliente
Comerciante entregando masy
mejores beneficios que permitan publicaremos las bases de
apoyar el crecimiento y cLue (PLATA ‘ 25 B G proRrama

Tumejor soCioRCEN ([ EERA (74
—

Proximamente

desarrollo de sus negocios y :

e Cupones de descuento
e Capacitacién
e Crédito

. Alianzas ¥ CUPONES gy

iPersonalizados de descuento!

KNOP i ——— . CAPACITATE
'l Te quiero natuwral » : : '
q - » GRATIS
ACTIVALOS EN En Academia Alvi encontrards cursos gratuitos
jowosscwents g ) para ti, que te ayudardn a desarrollar tus
e habilidades para rentabilizar atin mds tu negocio.
starken  cop=C ‘ L s\ i et
- i b
L -— G - el | N A Si ya eres socio comerciante accede ahora a los
4 fdrdapaiont R - = - cursos para ser un socio experto, si aun no eres
e i 3% . Tumejorsociof X\ 'LEEEL LI ETS socio jregistrate!
: 5 - ! . 7 ———,
P oo h‘:‘ E =7 Plataforma Obtén y 4 Sé un socio
l'p'ga s g W~ 13 en linea 24 ;2@ descarga experto en
. S 7 o} horas al dia tu diploma 7 10 médulos
Life's Good == o= N T 5
. T ) :
o S} = \

MAYORISTA




Continuaremos acelerando crecimiento en cobertura nacional e

DAY A Val . . . .
ﬁ/ﬁ/’ con velor pard Implementaremos Store Upgrades con prototipo exitoso de Alvi

SMU | Crecimiento
2025 El Cliente

@ Queremos

+22* +5 +29

APERTURAS & APERTURAS STORE
CONVERSIONES 2026-2028 UPGRADES
2023-2025 2026-2028

*Al cierre de noviembre 2025.




SMU Crecimiento - :
DAY SN con Valor para Marcas Propias y Exclusivas
2025 El Cliente El Rol de Nuestras Marcas

Nuestra Estrategia Nuestra Meta

%Venta %lLanz. 13%

89 Diferenciacion Participacién marcas

propias en ventas

Calidad Superior

2025

Segmento Medio 70% 089

National Brand Equivalent

Rentabilidad

Primer Precio
Opening Price Point

16%

Participacion marcas
propias en ventas

Meta 2028

30% 2%
Competitividad

*Ultimo afio mavil a oct 2025




SMU Crecimiento
DAY con Valor para
2025 El Cliente

Diferenciacion de nuestros formatos
mediante la construccion de
Nuestras Marcas, tanto Propias
como Exclusivas.

Redefinir nuestro portafolio de
Marcas:

1. Centrar nuestra propuesta de
producto en marcas mas
relevantes.

2. Renovar nuestras Marcas
Propias desde su esencia.

3. Complementar nuestra oferta
con Marcas Exclusivas.

Marcas Propias y Exclusivas
Plan de Nuestras Marcas: Diferenciacion

O}

FUNDO

RIOALEGRE




SMU

Crecimiento i :
DAY | | crecm o Marcas Propias y Exclusivas N
2025 El Cliente Plan de Nuestras Marcas: Rentabilidad

: ™
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La busqueda de rentabilidad se basa en:
1. Acortar la cadena de valor, buscando en origen.
2. Mayor inteligencia en Precios y Promociones.

3. Desarrollar fuertemente las marcas de
Segmento Medio.



DAY 0l Cecment | Marcas Propias y Exclusivas
2025 ERCIC e Plan de Nuestras Marcas: Competitividad
-
——— —3 | \ 7
Fortaleceremos nuestra propuesta " A Vieicat IR mf‘
competitiva, basada en Calidad al mejor HAR.N,iﬁ ’ ——«« _ARROZ {  AZUCAR
precio, mediante un portafolio de marcas G e

atractivas y eficientes.

SALSADE
TOMATES
Naliana

Robustecer la competitividad de los
Formatos, a traves de:

1. Centrar la propuesta de Primer
Precio con eficiencia.

GHOGLD o
2. Asegurar la cobertura de todas las Ilﬂﬂl(TAll I:IIIIIIEI.AIIIIfL. P
categorias basicas en cada Formato. EFRUTAS llllllAZIlllS 1 O e CHAPSUI
W “ﬂllﬂ“ﬂs 9 DURAZNOS  coigiino
| 4 | R ‘ENMITAIIES -
3. Mantener el liderazgo en el | 2929

segmento de Precio.

enido Noto Comonldu Dnnldo




SMU
DAY
2025

<> Activo , : : .
N2 Tecnolégico Tecnologia en la industria del retail

TIENDA & @
CLIENTES @ L OGISTICA @ PERSONAS

Mayor digitalizacion en medios Implementacion de nuevas Incorporacion de agentes de
de pago y canales de compra tecnologias Inteligencia Artificial

La Transformacion Digital y el poder de la Inteligencia Artificial generaran oportunidades
estrategicas para atraer a clientes y optimizar la operacion de su negocio con mayor eficiencia.
Este proceso exigira una solida gestion del cambio, orientada a preparar y acompafar a los
colaboradores en la adopcidon de nuevas tecnologias.



SMU

DAY @ égg\é%mgico Tecnologia apoyando el crecimiento de SMU

2025
.
+ Ventas
+ Tiendas
Implementar el activo
+ Upgrades tecnoldgico digital de SMU

Para impulsar el crecimiento rentable,
contribuyendo a la construccion de una empresa
mas flexible, mas eficiente y mas preparada
para entregar mayor valor a nuestros clientes.

+ Red Logistica

+ Marcas Propias

+ Eficiencia




SMU Activo Transformaremos nuestro core transaccional en un core digital agil y
ZD&E O Tecnolégico orquestado que permite la adopcidon de nuevas tecnologias
2025 2026 - 2028
Core Transaccional Core Digital

Plataformas transaccionales centrales
actualizadas sientan las bases para una operacion
mas eficiente, segura y preparada para el futuro.

PUNTOS DE VENTA

SISTEMAS

LOGISTICOS

ERP

© 2025 SMU Reservados todos los derechos.

ESTANDARIZAR &
SIMPLIFICAR

RACIONALIZAR &
CLOUDIFICAR

INCORPORAR
NUEVAS TECNOLOGIAS

Core digital agil y orquestado, permitiendo la
adopcion de nuevas tecnologias para todos nuestros
formatos en base a costos sustentables.

OMNICANALIDAD
DATOS

INTELIGENCIA ARTIFICIAL

CLOUD & SEGURIDAD

PUNTOS DE
VENTA

SISTEMAS
LOGISTICOS

ERP




SMU o

Eficiencia y
zn(ﬁg cé\o, Productividad

Cultura de disciplina en gastos
SMU vive una cultura de ahorro
y eficiencia apoyada en
tecnologia, optimizando cada
proceso para operar de forma
mas agil y rentable

Eficiencia operacional Innovacion tecnologica
es esencial para la rentabilidad en y operacional
nuestra industria, y esto esta nos ayudan a mejorar nuestras
Incorporado en nuestra cultura operaciones y a mitigar las importantes
organizacional. alzas en gastos operacionales que

/\ enfrentamos.

Eficiencia Eficiencia Eficiencia Eficiencia
Logistica en Sala Backoffice Energética



gl\[_’\lg ({0\ Eficiencia y
2025 e

Eficiencia Logistica
Aumentaremos la eficiencia
en la cadena de
abastecimiento
Incorporando tecnologia,
optimizando nuestra red
logisticay ampliando la
capacidad de los centros
de distribucion

Productividad

@ Antofagasta

@ Coquimbo

@ @ @ Lo Aguirre / Alvi /
Importados

@ CD Concepcion

@ Puerto Montt

@ @ CD Coyhaique /

Pta Arenas

@ Optimizacion Red

« Optimizacion de rutas de
transporte (TMS)

« Upgrade warehouse
management system

e Automatizacion de procesos

O »
20 Expansion Red

 Aumento de m2 y Nuevos CDs

v' Acompanfar crecimiento
organico

v" Aumento centralizacion de
proveedores

v' Centralizar inventario de
seguridad

Aumento Capacidad de
Red Logistica a 2028




SMU o

Eficiencia
gOAZg 4\0/ Prlolducliv?/d ad

Cultura de eficiencia en gastos
Aumentaremos la eficiencia en sala
optimizando procesos para
asegurar alta disponibilidad y
una experiencia de compra
superior

Aumento disponibilidad de productos
« Gestion digital en gondola
« Upgrade de sistema de reposicion automatica

Aumento productividad

« Self Check Out (+60 Unimarc y +35 S10)

« Abastecimiento y exhibicion eficiente
 Eficiencia procesos de produccion en tienda

Prevencidon pérdidas
* Precision de demanda
- | Dias de inventario

* 1 Picking unitario




gl\[.’\lg ({0\ Eficiencigy
2025 — Productividad

Cultura de eficiencia en gastos
Optimizacidon y digitalizacion de
Procesos de Backoffice

Herramientas de clase
mundial para la
identificacion de
oportunidades con
tecnologia

Incorporacion de agentes
de IA

Implementacion de RPA
aumentado.



SMU
DAY
2025

({0\ Eficiencia y

hegd

Productividad

Cultura de eficiencia en gastos
Eficiencia energética

Ahorros en tarifas eléctricas

+180

Locales que

migraran a tarifa

no regulada en

2026-2028

$2,5 MMM

Ahorro proyectado

2026-2028 por
menores tarifas

Energias Renovables / Tarifas Cliente Libre
(% del consumo eléctrico en Chile contratado)

50%

55%

55%

% consumo de energia en
Chile con tarifa no regulada
y fuentes renovables
estimado para 2028

2022

2023

2024

2025E

2027E

2028E

Ahorros en consumo:
Tienda Sostenible

« 16 locales que representan el 6%
del consumo

* monitoreo sistemas de energia

« control de apagado en iluminacion y
climatizacion

 nuevo piloto para optimizar

refrigeracion en 2026 (representa el
50% del consumo de un local)

$130MmMm

Ahorro proyectado para 2026



SMU
Q Cultura
gOAZg 63?7 S:)Jsgenible

Cultura CERCA

Nuestra cultura y valores
seran habilitadores, impulsando
Iniciativas de valor compartido
y cuidado del medioambiente
gue estan alineadas con las
necesidades del negocio y
contribuyan al desarrollo
sostenible

Seamos cercanos, trabajemos con
excelencia, actuemos con respeto y

NUESTROS

VALORES con

NUESTRO
MODELO DE
SOSTENIBILIDAD

honestidad, colaboremos hacia dentro y
compitamos hacia afuera, movamonos

G

/V$GO
N 7
G Os

08

Desempeno Gobernanza
financiero

07

02
Nos Fomentar una
preocupamos cultura de la
por el medio integridad y la
ambiente gestion ética

MODELO DE

sociedad de personas

SOSTENIBILIDAD
06 03
Compromiso Somos una
con la empresa

05 04
Abastecimiento El cliente
responsable al centro
sS‘o 00
7 Q-
Oo 0\
03 O
N o)

Y9 vionanoo A¥ON?



SMU
Q Cultura
gOAZg 65% S(l)JsiJenibIe

Valor Compartido
Continuaremos nuestro trabajo
con pequenos emprendedores,
contribuyendo a su desarrollo
y a los objetivos de nuestro
negocio

Entre 2026-2028, buscamos
aumentar el conocimiento de
los productos 100% Nuestro de
cara a nuestros clientes,
mientras apoyemos a los
proveedores con mentorias y
capacitaciones

Con Impulsa Tu
Negocio, ayudamos a
nuestros clientes
comerciantes a crecer,

aumentando sus
ventas e
Incrementando su
gasto en Alvi

IMPULSA

tu negocio

’//




gl\[.’\lg gQEﬂ? Cultura
2025

L

Oficina
Central

Seleccion de surtidos
atractivos para
nuestros clientes, con
precios competitivos

Sostenible

Cuidado del Medioambiente
Seguiremos profundizando procesos y acciones en toda la cadena de

valor para evitar el desperdicio de alimentos

D

Cadena
Logistica

Precision en la
planificacion de
demanda y la gestion
de inventarios

)

Tiendas

Correcta exhibicion
de productos en
gondola y adhesion a
procesos

o

Colaboracion con
Fundaciones

Trabajo cercano con
fundaciones para
maximizar el impacto
positivo



SMU

DAY Y, Cultura_

2025 N Sostenible
Género

65%

* mujeres en la dotacidén

® o

SMU O 8%
A X conciliacion

Diversidad & Inclusion

Acclones concretas con las que mantendremos nuestro
compromiso con la diversidad e inclusidn

Generaciones

8%

* Personas mayores 60+

NUESTRO
MODELO DE DIVERSIDAD
DE INCLUSION

Discapacidad Alianzas y valor
compartido

00000

1,46% s

329 personas con discapacidad _FUNDACION.

POR UNA SOCIEDAD

MAS INCLUSIVA \
\

EDUDOWHN
cmitLte

Olimpiadas /7,

Especiales §
Chile

¥
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ahorro ;jDonde comprar, es ahorrar!

Supermercado soft discount, con foco en ofrecer precios bajos y un surtido eficiente,
- orientado a clientes finales de baja sofisticacion, cubriendo reposicion y abastecimiento, para
s una comprarapiday facil.

8% zona Foco

~horte, foco de Abastecimiento
- crecimiento futuro a precios bajos

&

&ﬂ{. 'iﬂlﬁ!!"h-t’ﬂu'{u‘m: W A

o o

M - : - ‘~ P oy 2 '"m.”".u”... " e



SMU Propuesta de valor Maxiahorro

DAY Busca optimizar su surtido de productos e incrementar fuertemente la

2025 participacion de marcas propias
Marcas propias Surtido eficiente Nuevos formatos Competitividad
Diferenciacion, rentabilidad y Ofrecer una experiencia rapiday Incorporar productos de formatos Mejoras operacionales
competitividad, con nuevos facil, cubriendo compras de pequefios, acordes a las generaran ahorros que
lanzamientos de productos locales reposicion y de abastecimiento necesidades de los clientes. permitiran ofrecer precios mas
e importados, aprovechando con un menor nimero de SKUSs. competitivos.

sinergias con SMU Chile.

iMerkat es la marca que
merece tu familia!

Con una variedad de productos en & ————I,c,‘

las categorias mas importantes. =
E ARROZ

Te c?frecemos calidad superior al Merkat Merkat o . suEmiOR
precio del mercado. e

iTe invitamos a conocer su linea! f } o o
—_ , U L. . - ~ Merkat

- Merkat -
Merkat . Dgﬁgnos

w,  DURAINOS A
< ENALHEAR »

™,
»

-
s t t
okt gMerkat | Merk



SMU Propuesta de valor Maxiahorro
DAY Nuevas aperturas permitiran alcanzar mayor escala, aprovechando la
2025 estructura logistica, tecnoldgica y de backoffice existente

Crecimiento Organico

Se redefinen los parametros de las tiendas
nuevas, reduciendo el monto de la inversion
requeriday potenciando la rentabilidad

+272

Aperturas DR e
2026-2028 SR 8 Nuevo CD
o 27wl RN Vg Inaugurado en la zona norte en 2024 con
capacidad para abastecer tiendas nuevas,

aprovechando la inversion en el sistema de
reposicion automatica.




SMU . , . . .
DAY Un|p09 La tarjeta de credito potencia el retail, ofreciendo

2025 beneficios a clientes y generando venta incremental

Unipay la mejor

forma de pagar +2,5X

Los_ clientes de Unimarc_, Alvi y Super 10 Aumento esperado en participacion
reciben descuentos adicionales de Unipay en ventas de los formatos de
cuando pagan con Unipay, potenciando SMU entre 2025 y 2028

ventas, promociones y el uso del

medio de pago m

UNIMARC

todos los dias

1% de
Cash

unInay N B
7 \ unl;'.-:lf" Unl:’,\").:";
N o @ .~ ac
ok
b En el total boleta leta Al pagar con unipay tus
B £ con tope $5.000 c 2 $7.000, una YOr-Ce as cuentas en Unired, en
D - bre $30.000 tado de cuenta

mas facil con estos

) compra ciaria Ele] 8 tu estado de cuenta,
y UNIMARCY | App (@ i
descuentos 4 unired.

unipay ‘ La _ forma de pagar




SMU : : :
DAY Capacidad Financiera

1)
Ircll?_rlff\/(l)l\?l I\%_'\(’)'/afge” Bruto EBITDA y Margen EBITDA @3)
( , %) (CLP MMM; %)

2.826 2.862 2.887 2.824

2.245 2.264

2019 2020 2021 2022 2023 2024 LTM 2019 2020 2021 2022 2023 2024 LTM
SEPT'25 SEPT'25
Gastos Operacionales y Margen OPEX (:2) Utilidad Neta @
(CLP MMM; %) (CLP MMM)
654 681 132

569 615

468 487 495

35 30

2019 2020 2021 2022 2023 2024 LTM

2019 2020 2021 2022 2023 2024 LTM SEPT'25
SEPT'25

(1) Ingresos, gastos operacionales, y EBITDA excluyen OK Market en todos los periodos.

(2) Gastos Operacionales: Suma de gastos administrativos y de distribucién, excluyendo depreciacién y amortizacion.
(3) EBITDA = Margen bruto - gastos administrativos - costos de distribuciéon + depreciacién + amortizacion

(4) Utilidad neta de 2022 incluye impacto no recurrente por venta OK Market (CLP 20,5 MMM)



SMU
DAY

Capacidad Financiera
2025

Flujo de efectivo 2023, 2024 y 9M25

Saludable generacion de caja y holgado perfil de vencimientos
brindan flexibilidad en la posicidn financiera

(CLP MMM)
83 (77)
688 — — (168)
I
B
D

Efectivo Dic. 2022 Flujo Operacional Venta Amortizacion de Pago de Pago de Intereses  Dividendos CAPEX Otros Efectivo Sept.

Activos/Opciones Deuda (Neta) Arriendos 2025

de Compra (Neto)
Perfil de vencimientos al 30 de septiembre 2025
(Bonos y bancos - CLP MMM)

89
50 70 59 m Bonos
39 39
m Bancos

4725 2026 2027 2028 2029 2030

5

o N

>2035-2039 2040

2031 2032

2033

2034



SMU
DAY
2025

Continuidad
Operacional

25%

Plan de Iniciativas de crecimiento representan el 55%
Inversiones del capex para los proximos tres anos
CAPEX 2026-2028

mil millones

Activo Tecnologico

CLP
80 CAPEX + OPEX
2026-2028
mil millones

Los proyectos de tecnologia y digital
requeriran gastos de capital y operacionales
de CLP 80 mil millones entre 2026 y 2028.



SMU
DAY
2025

Plan Estratégico
2026-2028

Nuestra nueva hoja de ruta se
construye sobre la base de la
optimizacion y consolidacion
de nuestra estrategia
multiformato lograda en 2025,
con tres formatos con
propuestas de valor bien
definidas y masa critica, que
responden a las tendencias de

mercado

Crecimiento + Competitividad + Eficiencia

BAD

Crecimiento con Valor
para el Cliente

<

Activo
Tecnologico

Cultura Sostenible

A~

QP

~O”

Eficienciay
Productividad



SMU

Crecimiento con Plan Estratéqgico
DAY ﬁ/&ﬁ/' Valor para el Cliente J
2025 2026-2028
+50 o2
Comunas omnicanales oiluesba TeNTO
80 ? +3pp (B Amade 2
store upgrades participacion marcas propias
< ™
Q¢
60 \ UNIMARC / @
nuevas aperturas + foco en
surtidos relevantes
+Coberturay

/
(&)
escala

+ Competitividad




@ /ctivo Plan Estratégico
Nl Tecnolbgico 2026-2028

O

29 75
<O Nuevas Tecnhologias

Integracién Digital A& Dal Agilidad,

Nueva Arquitectura ‘ Simplificacién &
100% Disponible en 2026 Eficiencias

>

. \ /,, -~ y
Cloud First = | : _, B — Segup’d/ad&Resiliencia

<

N / _~—~___ Estandar 4 de 5 segin ISO 27001

Migracion & Modernizacion.a Fa

Nuevo Cloud ‘
Ahorros CLP +6 MMM 2026-2028 Club
Alvi '

MAYORISTA

UNIMARC




SMU
DAY
2025

AO~

Q

O~

Eficiencia y
Productividad

+ optimizacion
sistemas de transporte,
warehouse management

+25%

capacidad de la
red logistica

Plan Estratégico

2026-2028

Q

+tecnologias

en sala

©

+ disponibilidad

de productos

.

UNIMARC

@
ahorro

\

)

2

+ agentes de IA

en procesos de backoffice
y supply chain

+37pp

Consumo energia tarifa
no regulada y de
fuentes renovables,
alcanzando 55%



SMU -
DAY Plan Estratégico

2025 2026-2028

Impactos Financieros

CLP MMM
ﬁ&ﬁ/' Capex total
P $37 2026-2028
Crecimiento con Valor Activo Eficienciay o

para el Cliente Tecnoldgico Productividad Crecimiento 5_6% CAGR

esperado en ventas 2026-2028

5 @ Nuevas aperturas
"7

A

Cultura Sostenible

c?‘ Store upgrades

‘@ Mejoras propuestas de valor



2025

SMU W

WWW.Smu.cl



http://www.smu.cl/
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