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Webcast de Resultados del Primer Trimestre de 2023 

Ciudad de México, 26 de abril de 2023  
 

 

SALVADOR VILLASEÑOR: 

Buenas tardes, soy Salvador Villaseñor, responsable de Relación 
con Inversionistas de Walmex.  

Gracias por acompañarnos el día de hoy a revisar los resultados 
del primer trimestre del 2023. 

Conmigo se encuentran Guilherme Loureiro, Presidente Ejecutivo 
y Director General de Walmart de México y Centroamérica, así 
como Paulo Garcia, Vicepresidente Senior de Administración y 
Finanzas. 

 

La fecha de esta transmisión es 26 de abril de 2023. La transmisión 
de hoy será grabada y permanecerá disponible en 
www.walmex.mx.  

Antes de comenzar, quiero recordarles que esta transmisión es 
propiedad de Wal-Mart de México, S.A.B. de C.V. y está dirigida a 
los accionistas de la compañía y a la comunidad financiera. No 
deberá ser reproducida de forma alguna.  

Las referencias que se hagan en esta transmisión respecto al futuro 
desempeño de Wal-Mart de México, S.A.B. de C.V. deberán 
considerarse como meras estimaciones que de buena fe ha 
realizado la Compañía. Dichas referencias son simplemente el 
reflejo de las expectativas de la administración de la Compañía y 
se basan en los datos que actualmente se encuentran disponibles. 
Los resultados reales dependerán en su totalidad de los 
acontecimientos, riesgos e incertidumbres que se pudieran 
presentar en el futuro y que llegaran a afectar el desempeño real 
de la Compañía.  

Ahora los dejo con nuestro Presidente Ejecutivo y Director General, 
Gui Loureiro. 

 

GUILHERME LOUREIRO: 

Gracias, Salvador y buenas tardes a todos. Muchas gracias por 
acompañarnos el día de hoy a revisar los resultados del primer 
trimestre de 2023. 

Un breve comentario para introducir a Salvador, a quien muchos 
de ustedes ya conocen por su trabajo anterior. Salvador acaba de 
unirse a Walmex a mediados de abril y ahora estará a cargo de 
Relación con Inversionistas. Quiero agradecer a Pilar de la Garza 
los casi 7 años que exitosamente encabezó esta función. Pilar 
ahora tendrá otras encomiendas en Walmex. 

Comenzamos el año entregando un crecimiento de doble dígito en 
ingresos totales a pesar del ambiente todavía atípico de consumo. 
Vimos que la inflación empieza a tener una tendencia a la baja, 
aunque, la inflación de alimentos continúa en niveles altos; por lo 
tanto, los clientes continuaron adaptando sus hábitos de compra 
para poder comprar una canasta completa. 
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Nuestro negocio core es resiliente y nos permite ofrecer precios 
bajos para que nuestros clientes puedan comprar lo que necesitan, 
mientras aceleramos nuestros nuevos negocios para ofrecerles 
soluciones completas, diversificando nuestras fuentes de ingresos 
e incrementando la cercanía con la clienta. En los últimos años 
trabajamos en ampliar nuestro diferencial en precio: el año pasado 
les compartimos que alcanzamos un diferencial de precio 
históricamente alto, ahora nos enfocaremos en aumentar la 
percepción de precio, que durante el trimestre incrementó 110 pb. 
Sabemos que la percepción de precio es una métrica mucho más 
volátil, sin embargo, como una compañía centrada en el cliente está 
métrica es prioritaria para nosotros.  

Estamos ayudando a los clientes a ahorrar dinero y vivir mejor, más 
allá de nuestras tiendas. Durante el primer trimestre del año, la 
penetración en ventas de Nuestras Marcas creció 50 pb contra el 
año pasado. Los usuarios activos de Bait crecieron más del doble 
contra el 1T22 y las transacciones en remesas crecieron 16%. 

Sin embargo, en el 1T23, no logramos crecer arriba del mercado 
de autoservicio y clubes medido por la ANTAD y no estamos 
contentos con este resultado, daré más detalles más adelante en 
la presentación. Continuaremos reforzando nuestra propuesta de 
valor para ganar la lealtad de nuestros clientes y disminuir nuestro 
diferencial de crecimiento contra el mercado. 

Ahora, veamos nuestro desempeño durante el primer trimestre de 
2023. 

Por favor consideren que cuando hablo de los resultados de 
Centroamérica me refiero a cifras sin efectos de tipo de cambio. 

 

Durante el trimestre, los ingresos consolidados crecieron 9.7%. 
México tuvo un crecimiento del 10.0% y Centroamérica creció 
13.5%.  

El crecimiento acumulado de 2 años en los ingresos totales 
continuó en niveles altos, alcanzando un 20.7% en el primer 
trimestre de 2023. 

 

Ahora veamos el desempeño en ventas de México… 

Las ventas a unidades iguales crecieron 8.7% en México, donde 
Sam’s Club tuvo el mayor crecimiento. Nuestro equipo está 
trabajando para brindar más valor con nuestra membresía de 
manera omnicanal. Los socios Plus tienen entregas gratuitas en 
pedidos superiores a 1,000 pesos y un 2% de reembolso sin 
importar si sus compras son en nuestros clubes o en línea. Durante 
el trimestre, tanto los pedidos en línea como los socios crecieron 
más del 20% contra el año pasado, los socios omni tienen un ticket 
y una frecuencia más alta que los socios brick; 2.8 veces en ventas 
y 2.3 veces en frecuencia, además tienen una tasa de renovación 
superior al 90%. Adicionalmente, la venta de los socios Plus 
alcanzó una penetración en marzo del 65%. 

Member's Mark es clave para el éxito de Sam's Club, juega un 
papel importante en la lealtad de los socios al mismo tiempo que 
ofrece precios bajos, por lo que lanzamos el programa "Fans de 
Member's Mark", donde 5,000 socios nos brindan su opinión directa 
a través de grupos de discusión para nuevos lanzamientos de 
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productos mediante encuestas mensuales. Durante el 1T23, la 
penetración de Member's Mark creció 320 bps en comparación con 
1T22, alcanzando un máximo histórico de 21.6%. 

Bodega continúa mostrando un crecimiento de ventas por encima 
del promedio. Además de ofrecer los mejores precios a nuestros 
clientes, estamos trabajando para impulsar la percepción de 
precios. Durante el trimestre, implementamos una nueva estrategia 
de comunicación en tienda que generó un aumento en la 
percepción de precios de 50 pb y nos permitió aumentar la 
satisfacción de ahorro de nuestros clientes, medido a través de 
nuestro NPS, comparado con el promedio de tiendas que no han 
implementado la nueva estrategia. Nuestros esfuerzos están 
siendo valorados, durante el trimestre PROFECO nos reconoció 
por tener el precio más bajo de la canasta básica a nivel nacional y 
en enero Bodega fue reconocida como la 3ra marca más valiosa 
de México según Kantar BrandZ. La confianza que nuestros 
clientes depositan en Nuestras Marcas es una gran ventaja para 
seguir construyendo nuestro ecosistema. Agradecemos su 
confianza y trabajamos arduamente todos los días para reforzarla 
aún más. 

Los formatos de Walmart y Walmart Express mostraron un 
crecimiento menor, dado que las categorías de Mercancías 
Generales, que tienen una mayor participación en las ventas de 
Walmart Supercenter contra el resto de los formatos, se 
desaceleraron, ya que los clientes están priorizando la compra de 
productos de primera necesidad ante un entorno de alta inflación. 

Durante el trimestre, implementamos campañas de temporada, 
como el evento del Día de San Valentín, donde las ventas crecieron 
50% en Walmart y Walmart Express. Nuestros clientes disfrutaron 
del surtido que ofrecimos en estas campañas: hacia delante, estos 
eventos continuarán siendo un punto de enfoque para Walmart y 
Walmart Express. 

Nuestros usuarios de Walmart Pass incrementaron 20% contra el 
año pasado, que son muy importantes para nosotros ya que tienen 
una frecuencia 60% mayor a los no usuarios, continuaremos 
desarrollando soluciones que le encanten a nuestros clientes y que 
les faciliten la vida.  

 

 

Veamos los resultados de eCommerce… 

Durante el primer trimestre, el GMV de eCommerce creció 19% y 
las ventas crecieron 17%, representando 4.9% de las ventas totales 
en México y contribuyeron 0.8% al crecimiento de las ventas 
totales. 

On-demand fue el principal vehículo de crecimiento. A través de 
on-demand, reforzamos todos los eventos de temporada 
ofreciendo más de 80,000 skus y entregas en 60 minutos desde 
más de 330 tiendas en Walmart y Walmart Express. Walmart Pass 
continúa ganando relevancia, alcanzando una penetración en 
ventas del 35% en ambos formatos. 

En Bodega, Despensa a tu Casa también tuvo un desempeño 
sólido, registrando un crecimiento de triple dígito en comparación 
con el 1T22. Ahora estamos ofreciendo más de 60,000 SKUs en 
527 tiendas y 245 ciudades, y en el trimestre añadimos más de 80 
tiendas y 50 ciudades a nuestra oferta; ahora podemos llegar al 
55% de los hogares que atendemos en Bodega con on-demand. 
También comenzamos la prueba de concepto de nuestra entrega 
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en 60 minutos en 5 Bodega Aurrera Express para ofrecer entregas 
rápidas y convenientes a nuestros clientes. 

En cuanto al Catálogo Extendido, continuamos apalancando la 
tecnología y las iniciativas implementadas en otros mercados de 
Walmart: durante el trimestre lanzamos iniciativas para mejorar la 
experiencia de nuestros sellers, como aumentar la automatización 
de transportistas internacionales (International Carrier 
Automatization). Con esta implementación el seguimiento a 
paquetes internacionales se actualizará automáticamente, lo que 
nos permitirá proporcionar un tiempo de entrega más preciso y, por 
lo tanto, mejorar la experiencia de nuestros clientes. 

Otro ejemplo de tecnología que estamos apalancando de Walmart, 
es la implementación de “Goods to Person”, un proceso 
automatizado en donde un robot entrega al picker los artículos 
requeridos para la orden. Esta tecnología se implementó en el 
fulfillment center de la Ciudad de México: tenemos 11 robots y 190 
anaqueles, lo que nos permitirá mejorar nuestra productividad en 
un ~30% para artículos pequeños. 

Continuamos acelerando nuestro marketplace, durante el trimestre 
el número de SKUs incrementó más del 50% contra diciembre 2022 
y creció 30% en ventas en comparación con el 1T22. 

 

Ahora, hablemos de nuestros nuevos negocios. Comenzaré con 
Servicios Financieros. 

El 7 de marzo, anunciamos la autorización por parte de la CNBV 
para adquirir la Fintech, Institución de Fondos de Pago Electrónico, 
mexicana Trafalgar y, hace un par de semanas anunciamos el 
cierre de la adquisición. 

Estamos muy contentos por este logro, ya que nos permitirá llevar 
a Cashi al siguiente nivel. 

Además de hacer pagos digitales en Bodega Aurrerá, Sam's Club, 
Walmart Express, Walmart Supercenter y sus sitios de 
eCommerce, pagar facturas, realizar recargas de tiempo aire y 
solicitar créditos, muy pronto nuestros clientes podrán: 

• Enviar y recibir dinero a través de la red de pagos SPEI. 

• Realizar retiros de efectivo en las cajas de nuestras tiendas 
y clubes o en cajeros automáticos. 

• Realizar pagos en todas partes. 

• Y, próximamente, permitirá enviar y recibir remesas, entre 
otros servicios. 

Estas funcionalidades harán que Cashi sea más atractivo y, lo que 
es más importante, brindará a nuestros clientes una solución 
segura, amigable, conveniente y sin fricciones para administrar sus 
finanzas. 

A través de esta adquisición, estamos desbloqueando el potencial 
de Cashi. Ahora podemos implementar por completo la plataforma 
robusta de soluciones financieras que queríamos crear como parte 
de nuestro ecosistema. Como siempre, lo mantendremos 
informado sobre nuestro progreso. 
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Continuando con nuestros nuevos negocios… 

Bait alcanzó 6.2 millones de usuarios activos, 2.6 veces el número 
de usuarios activos que teníamos en el 1T22. Estamos acelerando 
la adquisición de usuarios a través de terceros, estamos 
trabajamos con más de 30 distribuidores para llegar a más 
usuarios. Durante el 1T23, los nuevos usuarios provenientes de 
terceros crecieron 9 veces contra el año pasado. Esto permite que 
Bait no solo ofrezca precios atractivos, sino también una 
experiencia sin fricciones para nuestros usuarios. 

Walmart Connect tuvo resultados sólidos durante el trimestre, con 

un crecimiento del 64% e implementando 70% más campañas 

contra el 1T22. 

Estamos ayudando a los anunciantes a conectar significativamente 

con los clientes, al apalancar datos omnicanal. La campaña del 

aniversario 75 de Nescafé es un gran ejemplo. Implementamos una 

campaña extensa en ~100 tiendas, con más de 300 módulos, 

tótems y arcos de entrada en Walmart Supercenter y en Bodega 

Aurrera. Esta campaña impulsó las ventas en artículos 

participantes. 

 

Ahora hablemos de nuestro desempeño contra el mercado… 

Durante el trimestre, el mercado de autoservicio y clubes medido 
por la ANTAD creció 30 pb por arriba de nosotros. Estamos 
escuchando a nuestros clientes y trabajando fuertemente para 
reforzar nuestra Propuesta de Valor al Cliente, mejorando nuestra 
propuesta comercial para retomar nuestro liderazgo de crecimiento 
en comparación  el mercado. 

Sabemos que la inflación impacta la cartera de nuestros clientes y 
continuaremos ofreciendo los mejores precios para ayudar a 
nuestros clientes a poder acceder a una canasta completa. Esto 
puede tener un impacto en el crecimiento de las ventas a corto 
plazo contra el mercado, sin embargo, cuando vemos el 
crecimiento en términos de volumen, nuestro crecimiento está en 
línea con el mercado extendido medido por Nielsen en los primeros 
dos meses del año. 

Como comenté anteriormente, la inflación ha impactado el 
crecimiento de categorías discrecionales, esto impacta nuestro 
crecimiento en comparación con el mercado ya que nosotros 
tenemos una mayor penetración de ventas en esas categorías. 
Cuando la inflación se normalice, también el consumo se 
normalizará, permitiéndonos acelerar el crecimiento.  

Como mencionaba anteriormente, continuaremos trabajando 
fuertemente para expandir nuestro diferencial de crecimiento 
contra el mercado tanto en ventas como en volumen. 
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Ahora revisemos Centroamérica… 

Las ventas a unidades iguales crecieron por arriba del mercado, 
manteniendo la inercia de crecimiento con 12.4% durante el primer 
trimestre. Guatemala y Nicaragua tuvieron el mayor crecimiento, 
seguido por Honduras, Costa Rica y El Salvador. 

Estamos enfocados en los formatos de Bodega y Descuento en la 
región. Implementamos las campañas de puntos de precios como 
“Tu Menudo Campeón” y “Precio Pali Verano” con buena respuesta 
por parte de nuestros clientes, alcanzando un crecimiento de 22% 
y 17% respectivamente. 

Nuestras Marcas son un elemento clave de nuestra estrategia. 
Lanzamos 385 productos nuevos para las campañas de verano, 
regreso a clases, organización y limpieza y, salud y belleza. 
Nuestras Marcas crecieron más del 20% en el trimestre e 
incrementaron su penetración en 170 pb. 

 

Ahora veamos el crecimiento de tiendas nuevas…  

Durante el trimestre, abrimos 12 tiendas nuevas: 9 en México y 3 
en Centroamérica. Las tiendas nuevas contribuyeron 1.4% al 
crecimiento consolidado de ventas totales en el trimestre. 

Celebramos la apertura número 2,300 de Bodega en Santa Anita 
Cadereyta, reforzando nuestro compromiso de ofrecer precios 
bajos a más clientes en México. 

 

Para finalizar, me gustaría comentarles sobre nuestros principales 
esfuerzos en materia Ambiental, Social y de Gobierno Corporativo  

Queremos ser el lugar donde nuestros asociados puedan ser, 
crecer y pertenecer. Para lograrlo, hemos estado reforzando 
nuestra Propuesta de Valor al Asociado. Es emocionante ver como 
nuestros esfuerzos están dando resultado, por ejemplo, durante el 
trimestre celebramos que más de 170 asociados obtuvieron su 
certificado de bachillerato a través del programa EduWalmart – 
CENEVAL debido a nuestro compromiso de igualdad laboral. 

Fuimos incluidos en el índice de equidad de género de Bloomberg 
Gender - Equality por sexto año consecutivo y el Estado de México 
nos reconoció con el Distintivo Naranja por nuestros esfuerzos en 
Equidad Laboral. 

Durante el trimestre, instalamos 27 puntos de recolección, para que 
nuestros clientes pudieran tirar sus árboles de Navidad de forma 
correcta, este año recolectamos 4,000 árboles de Navidad que 
fueron compostados. 

Y ahora hablando de comunidades, nos seguiremos enfocando en 
brindar acceso a los mejores precios en productos y servicios, 
tenemos el precio más bajo en la canasta básica, brindamos el 
costo más bajo en conectividad y seguiremos desarrollando 
soluciones para ayudar a las personas a ahorrar dinero y vivir 
mejor. 

Para finalizar, me gustaría agradecer a nuestros asociados por su 
esfuerzo y trabajo duro, una vez más logramos navegar ante los 
desafíos de corto plazo por medio de la agilidad e innovación, 
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mientras implementamos nuestra estrategia de largo plazo y 
construimos el Walmex del futuro. 

Gracias nuevamente por acompañarnos hoy, los dejo con Paulo, 
quien cubrirá los resultados financieros del trimestre. 

 

PAULO GARCIA: 

Gracias Gui y buenas tardes a todos. Gracias por acompañarnos 
el día de hoy para revisar los resultados del primer trimestre del 
2023. 

Comenzaré cubriendo los resultados de México y luego cubriré los 
de Centroamérica. 

Por favor consideren que cuando hablo de los resultados de 
Centroamérica, me refiero a cifras sin efectos de tipo de cambio. 

 

Revisemos los resultados de México primero.  

Como Gui ha mencionado, los ingresos totales crecieron 10.0% 
impulsados por el crecimiento en las ventas a unidades iguales de 
8.7% y por la contribución de eCommerce al crecimiento en ventas 
totales del 0.8%. 

El margen bruto se expandió 30 pb, debido a eficiencias en 
logística, menores costos en importaciones y a las nuevas fuentes 
de ingresos. 

Los gastos generales crecieron 13.8% y representaron 14.9%. 
Hablaré del detalle de gastos en unos momentos. 

Considerando estos resultados, la utilidad de operación creció 
7.4% y el margen EBITDA se contrajo 30 pb a 11.0%, manteniendo 
un margen de clase mundial. 

 

 

 

Ahora veamos el detalle de gastos. 

Nuestra estrategia es una estrategia de crecimiento, y estamos 
pasando a través de una fase de inversión para acelerar el 
crecimiento. 

Al manejar los gastos con disciplina, lograr nuestro indicador de 
unidades por hora trabajada y fomentando una mentalidad Costos 
Bajos Todos los Días, fuimos capaces de mitigar el impacto del 
incremento en costos de personal, lo que resulto en un 
desapalancamiento de gastos operativos de 10 pb. Al mismo 
tiempo, continuamos invirtiendo en nuestras prioridades 
estratégicas y habilitadores como talento, que impactaron nuestros 
gastos en 40 pb. 
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Durante el trimestre, lanzamos nuestra iniciativa de 
Superfuncionales en más de 400 tiendas Bodega y Walmart 
Supercenter, donde implementamos multi funcionalidad en +50% 
generando ahorros. Estamos implementando esta iniciativa en 
Sam’s para también incrementar la productividad de nuestros 
clubs.  

 

Ahora veamos los resultados de Centroamérica… Por favor 
consideren que cuando hablo de los resultados de Centroamérica 
me refiero a cifras sin efectos de tipo de cambio. 

Los ingresos totales crecieron 13.5%, impulsados por un 
crecimiento en ventas a unidades iguales de 12.4%. Nos 
entusiasma ver a todos los países con crecimientos sólidos a 
unidades iguales. 

Alineado a nuestra estrategia, estamos haciendo inversiones en 
precio significativas para acelerar el crecimiento en ventas, lo que 
resultó en una contracción del margen bruto de 20 pb. 

También nos estamos enfocando en simplificar nuestro negocio e 
impulsar la productividad. Como resultado, los gastos crecieron 
solamente 7.2%, generando un apalancamiento de 90 pb. El 
apalancamiento se debió a la implementación de iniciativas de 
productividad que impactaron positivamente el costo de personal y 
al apalancamiento operativo de otros gastos fijos.  

Con los resultados mencionados anteriormente, la utilidad de 
operación creció 24.0%, 1,050 pb por arriba de los ingresos y el 
margen EBITDA se expandió 20 pb a 10.1%. 

 

 

 

 

Ahora, a nivel consolidado, los ingresos totales incrementaron 
9.7%. Las tiendas nuevas contribuyeron 1.4% al crecimiento total 
de las ventas. 

El margen bruto se expandió 20 pb a 23.6% y los gastos generales 
crecieron 11.5%. 

La utilidad de operación creció 8.8% con un margen de 8.4% 

El margen de EBITDA disminuyó 20 pb a 10.8% 

La utilidad neta consolidada creció 3.7% ya que durante el trimestre 
registramos una provisión de $70 millones de dólares, derivada del 
cambio en la determinación para ejercicios anteriores de la base 
gravable en uno de los países en Centroamérica, que impactó la 
tasa de impuestos. Hacia delante esperamos que la tasa se 
normalice hacia los niveles trimestrales que usualmente teníamos. 
Sin considerar este impacto la utilidad neta hubiera crecido 15.6%.  

 

 

 

 

 

 

 



   

 

9  

 

 

 

Ahora veamos el balance general… 

Nuestra posición de efectivo creció 32.9% en comparación con el 
1T22, como resultado de la generación de efectivo y en preparación 
para el primer pago de dividendos que se realizará este año. 

Los inventarios crecieron 12.4% contra 1T22, ya que aumentamos 
los niveles de disponibilidad en tienda en comparación con el año 
pasado, especialmente en productos de la canasta básica. Hacia 
delante esperamos que los niveles de inventario se normalicen en 
comparación con el año pasado. 

Y finalmente las cuentas por pagar crecieron 8.5%. 

 

 

En los últimos 12 meses, generamos $78,533 millones de pesos 
como efectivo y $3,798 millones de pesos a través del capital de 
trabajo.  

Reintegramos $29,558 millones de pesos a nuestros accionistas en 
forma de dividendos e invertimos $21,495 millones de pesos en 
proyectos de alto retorno.  

Pagamos $17,683 millones de pesos en impuestos y el plan de 
acciones requirió $2,052 millones de pesos. 

Con este resultado nuestra posición de efectivo al cierre del 1T23 
fue de $46,589 millones de pesos.   

 

Para terminar, me gustaría resaltar los tres mensajes principales 
del trimestre: 

1. Crecimiento de doble dígito en ingresos en ambos 
mercados, alineado a nuestra estrategia de crecimiento 
acelerado. Continuaremos reforzando nuestra Propuesta 
de Valor al Cliente para ganar la lealtad de nuestros 
clientes y retomar el liderazgo de crecimiento contra el 
mercado. 

2. Costos Bajos Todos los Días es parte de nuestro ADN, 
mantendremos un estricto control de gastos en ambos 
mercados al tiempo que invertimos en nuestra estrategia 
de crecimiento. 

3. Seguiremos enfocados en entregar retornos de capital 
(ROIC) de clase mundial.  

Muchas gracias por su interés en nuestra compañía. Como 
siempre, estaremos disponibles para responder las preguntas que 
puedan tener. ¡Nos vemos el próximo trimestre! Gracias a todos. 

 


