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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

Una alerta estratégica, no una prediccion

La posible entrada de un operador como D1 debe analizarse con rigor, sin presentar un escenario
como un hecho confirmado.

La direccién de D1 ha expresado interés en evolucionar hacia una operacion multirregional y ha mencionado
publicamente a Venezuela. No existe, sin embargo, un anuncio corporativo de entrada, cronograma, inversion o

aperturas confirmadas. [1]

El objetivo no es anunciar la llegada de D1. Es evaluar qué ocurriria si un operador con su
arquitectura de costos, proximidad y marcas propias compitiera en Venezuela.

Senal observable Implicacién para la direccion

D1 contempla internacionalizar su modelo. Existe una sefial competitiva que justifica monitoreo y preparacién.

No hay una entrada confirmada. El informe trabaja con escenarios, no con afirmaciones especulativas.

El modelo hard discount ya transformo

K Venezuela puede aprender antes de enfrentar una presién similar.
Colombia.

Una marca propia requiere meses de

Esperar la primera apertura reduciria el tiempo de reaccion.
desarrollo.

Fuentes: [1] Semana, entrevista al presidente de D1, julio de 2026.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

02 | RESUMEN EJECUTIVO

La ventaja del hard discount es sistémica

El precio bajo es el resultado visible de una arquitectura de surtido, abastecimiento, operacién y escala.

D1 demostré la escalabilidad Venezuela presenta condiciones de adopcion

En Colombia pasé de formato emergente a una red nacional El canal moderno crece y atiende a un consumidor que

con surtido limitado y alta participaciéon de marcas propias. compara precios, repone con frecuencia y divide su compra.
[2][3] [6][7]

La presiéon comienza en la canasta recurrente Promocionar no corrige una desventaja

Basicos, aseo, cuidado personal, tissue, bebidas y categorias estructural

de impulso pueden migrar gradualmente. Descontar sin transformar costos, surtido y abastecimiento
protege el corto plazo, pero puede erosionar margen.

La respuesta sostenible exige inteligencia de categorias, arquitectura de marcas propias, fabricantes competitivos,
economia integral, gobernanza por SKU y continuidad de abastecimiento.

La decision no es copiar a D1. Es impedir que un nuevo competidor defina por si solo la percepcion
de valor del consumidor venezolano.

ARCA CI SAS propone actuar como extension estratégica y operativa del retailer venezolano en Colombia: prioriza
categorias, integra fabricantes, dirige el desarrollo, estructura la compraventa internacional, coordina la exportacion y
administra la trazabilidad.

Fuentes: [2] Valorem. [3] D1. [6][7] ANSA.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

De formato emergente a actor dominante

D1 convirtié proximidad, escala y disciplina operativa en una ventaja nacional.

Primera tienda Tiendas reportadas MUnI(EIpIOS Referencias aprox. Ofer.ta de marcas
atendidos propias
Escala de ingresos en el mercado colombiano
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Comparacion de operaciones en Colombia. Fuentes: resultados 2025 publicados.

En 2025, D1 registré ingresos ordinarios por COP 21,56 billones y utilidad neta por COP 418.933 millones. La
operacion colombiana de Grupo Exito alcanzé COP 16,9 billones; el consolidado regional del Grupo fue COP 22
billones. [4][5]

La lectura relevante no es quién gana cada ranking: es que un modelo nacido en 2009 alcanzé una
escala comparable o superior a la del lider historico en el mercado local.

Fuentes: [2][3] D1 y Valorem. [4] Resultados D1 2025. [5] Grupo Exito 2025.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

04 | ANATOMIA DEL MODELO

D1 no gano solamente por precio

Cada componente del sistema refuerza al siguiente y crea un ciclo dificil de replicar con promociones.

Surtido
concentrado

Mejor negociacion Marcas propias
industrial y exclusivas

VENTAJA

ESTRUCTURAL

no solo precio

Mayor volumen Precio bajo
por SKU permanente

Mas trafico
y rotacién

Surtido corto Concentra unidades por referencia, reduce complejidad e inventario.

Marcas propias Controla especificacion, gramaje, empaque, precio y exclusividad.

Proximidad Captura compras frecuentes y reduce el esfuerzo del consumidor.

Operacion funcional Protege el costo de tienda y la velocidad de reposicion.

Precio bajo permanente Convierte el ahorro en posicionamiento, no en evento promocional.
Competir bajando precios sin modificar el sistema puede reducir margen sin cerrar la brecha
estructural.

Fuentes: [1][2] D1 y Valorem.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA

05 | LECCIONES PARA EL RETAIL

ARCA CI SAS

El hard discount cambié las reglas de competencia

La transformacién también incluye a Ara, Isimo, inflacién, pandemia y nuevos habitos; D1 fue el

principal demostrador de escala.

Precio permanente

El consumidor distingue entre promociones temporales y
una propuesta completa de ahorro.

Marca propia estratégica

Deja de ser una opcién marginal y pasa a definir surtido,
margen y diferenciacion.

Proximidad competitiva

La compra se fragmenta entre formatos y misiones de
reposicion mas frecuentes.

Menos puede ser mas

En categorias funcionales, un surtido racionalizado acelera
decisiéon y rotacion.

Nueva relacion industrial

Los fabricantes enfrentan exigencias de volumen, calidad,
exclusividad y disciplina logistica.

Respuesta multicapacidad

Los operadores tradicionales refuerzan productividad,
formatos, omnicanalidad y servicios.

La respuesta correcta no es convertir a todo supermercado en discounter. Una cadena premium puede defender
basicos y profundizar frescos, servicio y experiencia; una cadena popular necesitara una respuesta mas directa en

costo, surtido y marca propia.

La estrategia consiste en decidir dénde igualar precio, donde capturar margen y donde ofrecer una
experiencia que el discounter no pueda reproducir fdacilmente.

Fuentes: [5] Grupo Exito 2025. [1][2] D1 y Valorem.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

Un canal en expansion y un consumidor mas
comparador

El crecimiento del retail formal amplia oportunidades, pero también vuelve atractivo el mercado para
nuevos formatos.

US$65 M
Crecimiento en unidades Nuevos establecimientos Crf:umlento interanual en Ventas estimadas de
del sector supermercados reportados en 2025 unidades del canal marcas propias en 2025
en 2025 P moderno a mayo de 2026 prop

ANSA aclara que el 13% corresponde a su sector y no al consumo total del pais. Atenas Grupo Consultor estimé que
las marcas propias generaron mas de US$65 millones en 2025; se trata de una referencia sectorial, no de una
estadistica oficial. [6][7][8]

Consumidor comparador Mas oferta y competencia
Consulta precios, optimiza el presupuesto y puede dividir la Un producto importado debe demostrar una ventaja
compra entre establecimientos. econdmica o estratégica real.

Marca propia validada

Las misiones de reposicién favorecen cercania, rapidez y El modelo ya existe en el mercado, aunque todavia tiene
precio consistente. espacio para profundizarse.

El riesgo no surge de una debilidad absoluta del retail venezolano, sino de que su crecimiento puede
atraer modelos disenados para capturar compras frecuentes y sensibles al precio.

Fuentes: [6][7] ANSA. [8] Atenas Grupo Consultor.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

No existe un Unico retail venezolano

El impacto dependera del formato, posicionamiento, cobertura y capacidad de defender precio,
frecuencia y diferenciacién.

Arquetipo Fortaleza observable Exposicidn inicial Respuesta prioritaria
L. Marca, ubicaciones, frescos y relacion . . . R . .,
Cadena tradicional L. Media-alta en basicos. KVI, marca propia y racionalizacion.
historica.
. ., . Alta por comparacién . .
Cadena popular Orientacién a precio y alto volumen. directa Costo estructural y primer precio.
. Conocimiento local y liderazgo Variable segtin L L.
Operador regional - Y & 8 Defensa territorial y exclusividad.
territorial. cobertura.
. Servicio, experiencia, frescos y Media en trafico; alta Proteger basicos y profundizar
Formato premium . .. L. s
diferenciacion. en percepcion. experiencia.
. Economia por unidad Parcial en compras Arquitectura multiformato y marca
Mayorista / cash & carry .p Y - P a . Y
presentaciones grandes. pequefias. propia.
L. . . Cercania, flexibilidad y conocimiento . e
Proximidad independiente del barrio v Alta si carece de escala. Especializacién y compras agrupadas.

La exposicion depende menos del tamario de la cadena que de su capacidad para defender la
canasta bdsica y preservar una razén clara para ser elegida.

Fuentes: Clasificacion estratégica ARCA basada en formatos y caracteristicas publicamente observables.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

De la prueba ocasional a la pérdida estructural de
canasta

El cambio no requiere que el consumidor abandone su supermercado habitual; basta con que traslade
una parte recurrente de la compra.

Atraccion Prueba Validacion Habito Presion
Novedad, cercania y Productos basicos y de Calidad aceptaday Parte de la canasta Se vuelve una parada Caen trafico y margen
promesa de ahorro. bajo riesgo. primera recompra. migra al formato. recurrente. sin respuesta

estructural.

El hard discount no necesita capturar toda la compra: le basta con convertirse en una parada habitual.

Senal temprana Implicacion

Caida puntual de unidades en SKU

El consumidor esta probando alternativas.
comparables.

Menor frecuencia de recompra en basicos. La calidad ha sido validada y comienza la sustitucion.
Disminucién de unidades por ticket. Parte estable de la canasta migra a otro formato.
Mas promocion y menor margen. La respuesta es tactica y no corrige la estructura de costos.

La preparacién debe comenzar antes de que el consumidor utilice a un nuevo operador como
referencia permanente de ahorro.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

09 | LA COMPETENCIA POR CATEGORIAS

Cada categoria debe cumplir una funcién estratégica

El portafolio propio no debe ser una acumulacién de productos disponibles.

Anclas de precio Constructores de margen

Aceites, tissue, detergentes, leche UHT y basicos. Protegen Limpiadores, cuidado personal, salsas y conservas. Permiten
la percepcion de competitividad. controlar especificacion y rentabilidad.

Frecuencia e impulso Fidelizacién

Galletas, snacks, confiteria, bebidas y panificacién. Facilitan Higiene femenina, panales, mascotas y lineas especializadas.
prueba y rotacion. Exigen confianza y consistencia.

En Colombia, NIQ reporta alta penetracion de marcas propias en hogares compradores de papel higiénico, leche y
aceites. Estas cifras indican adopcién, no participacion de ventas. [9]

Seleccionar la categoria correcta exige validar que su demanda, peso, volumen, margen y MOQ
generen una ventaja econémica real desde Colombia.

Fuentes: [9] NielsenlQ, marcas propias en Latinoamérica, 2024.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

Homologar no significa copiar el portafolio de D1

Cada categoria debe superar cinco filtros antes de convertirse en oportunidad.

Filtro Pregunta de decision

1. Relevancia de consumo ;Tiene frecuencia, sensibilidad al precio y habitos compatibles en Venezuela?

2. Funcién competitiva ;Defiende precio, genera trafico, construye margen o fideliza?

3. Capacidad industrial ;Existen fabricantes colombianos con experiencia, calidad, flexibilidad y continuidad?
4. Costo puesto en Venezuela ;El'landed cost permite precio, margen y reposicién competitivos?

5. Tiempo y complejidad :MOQ, empaque, permisos, vida Util y logistica son manejables?

Colombia cuenta con una plataforma industrial activa en marcas privadas. ProColombia reporté oferta exportable en
alimentos procesados, cosméticos, aseo y productos quimicos durante PLMA Chicago 2025. El corredor comercial con
Venezuela también esta activo, pero ninguna de estas condiciones garantiza por si sola la viabilidad de un SKU. [10][11]

La disponibilidad de un fabricante colombiano no convierte automdticamente una categoria en
oportunidad.

Fuentes: [10] ProColombia, PLMA Chicago 2025. [11] MinCIT, exportaciones 2025.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

Impacto estratégico frente a viabilidad de
abastecimiento

La matriz es una hipétesis para iniciar el diagnéstico; no sustituye datos de ventas, volimenes, precios
y margen del retailer.

r 3
ALTO IMPACTO / VIABILIDAD CONDICIONADA EVALUAR AHORA
® Aceites ® Snacksy galletas
® Tissue ® Salsasy condimentos
G
g ® |eche UHT ® Aseo del hogar
N
L]
é ® Higiene femenina / pafiales ® Cuidado personal
c
o ® Confiteria
2
&
E NO PRIORIZAR SIN ESCALA O VENTAJA SEGUNDA OLA
3
o
k8]
2
£ ® Arroz / harina / pasta / azlcar @ Café y bebidas en polvo
® Conservas
@ Alimentos para mascotas

A\ 4

Viabilidad inicial de abastecimiento desde Colombia

Arquitectura del piloto Funcién

1 producto ancla Demostrar competitividad de precio cuando la economia lo permita.
1-2 constructores de margen Compensar la rentabilidad limitada del producto ancla.

1 producto de frecuencia Facilitar prueba, rotacion y visibilidad.

1 producto diferenciador Mostrar que la marca propia no es Unicamente una opcién econémica.

Ningtin producto debe seleccionarse solo porque tuvo éxito en D1 o porque ARCA dispone de un
fabricante. Debe superar la prueba comercial y la prueba de abastecimiento.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

Tener algunos productos propios no equivale a estar
preparado

La capacidad debe pertenecer a la organizacion, no depender Unicamente del conocimiento individual
de un comprador.

10 preguntas de control Seis capacidades a construir

;Conocemos nuestros KVl y la brecha de precio? 1. Inteligencia de categorias

¢La marca propia tiene roles econémico, estandar y premium? 2. Arquitectura de marcas
¢;Podemos desarrollar un producto con proceso y tiempo definidos? 3. Ecosistema industrial
¢Contamos con fabricantes y alternativas por categoria? 4. Economia integral del producto
¢Conocemos el costo desde fabrica hasta anaquel? 5. Gobernanza por SKU
:Medimos rotacion, margen, recompra y disponibilidad? 6. Abastecimiento y escalamiento

Niveles de madurez: reactivo - tactico - estructurado - competitivo. La organizacion avanza cuando la marca propia
deja de ser un desarrollo aislado y se convierte en una capacidad corporativa de precio, margen, diferenciacion y
fidelizacién.

Cuando las respuestas dependen de una persona y no de procesos institucionales, la capacidad
todavia no pertenece a la organizacion.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

[ 4

Noventa dias para convertir la alerta en una decision
ejecutable

El objetivo inicial no es llenar los anaqueles: es decidir qué desarrollar, con quién y bajo qué economia
y gobernanza.

PROTEGER Y DIAGNOSTICAR ESTRUCTURAR OPORTUNIDADES DECIDIR EL PILOTO
@ Acuerdo bilateral @ Fabricantes protegidos ® 3-55KU
@® KVIybrechas @ Muestras y MOQ ® NDA tripartito
@® Objetivos y categorias @ Costosy riesgos ® Economiay gobernanza
. v . v . v

Resultado al dia 90: una decisién informada, protegida y lista para ejecuciéon.

3-5 SKU; fabricante preseleccionado;
NDA tripartito; economia, gobernanza y
decision formal.

Acuerdo bilateral; diagndstico; KVI; Categorias y SKU; fabricantes protegidos;
brechas; objetivos. muestras; MOQ; costos y riesgos.

Resultado al dia 90: categorias priorizadas, fabricante preseleccionado, muestras evaluadas, modelo econémico
preliminar, riesgos identificados, responsables, cronograma y decisién documentada de avanzar, ajustar o detener.

Acordar desde el comienzo una gobernanza transparente que proteja la informacion de todas
las partes y facilite la seleccion de fabricantes y productos.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA

ARCA CI SAS

Una sola plataforma frente a soluciones fragmentadas

ARCA combina estrategia, sourcing, desarrollo, compraventa internacional y ejecucién exportadora.

Alternativa

Lo que aporta

Limitacién habitual

Diferencial ARCA

Consultora

Diagnostico y recomendacion.

No siempre ejecuta la operacion.

ARCA estructura y ejecuta el
abastecimiento.

Broker

Conecta comprador y
proveedor.

Puede limitarse a la introduccion.

ARCA gobierna desarrollo, produccion y
exportacion.

Fabricante directo

Profundidad en su categoria.

Ofrece una sola capacidad industrial.

ARCA compara y coordina un
ecosistema multicategoria.

Operador logistico

Transporte y documentos.

No desarrolla producto ni portafolio.

ARCA integra producto, economia y
comercio exterior.

Equipo interno

Control corporativo.

Requiere presencia y capacidad local
en Colombia.

ARCA funciona como extension
operativa en origen.

ARCA no compite por ser un intermediario mds. Compite por reducir la complejidad y el riesgo de
construir una plataforma de abastecimiento desde Colombia.

Informe ejecutivo | 2026
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

15 | EXPERIENCIA VERIFICABLE

Capacidad en ejecucion, no solo metodologia
declarada

ARCA ya administra un portafolio activo y una red industrial preparada para proyectos de marcas
propias y abastecimiento internacional.

09 07 04 44+

proyectos activos contrapartes mercados internacionales proveedores listos para
empresariales marca propia

PORTAFOLIO EN EJECUCION - SIN REVELAR IDENTIDADES

Venezuela Marcas propias - snacks, galletas y confiteria NDA / mesa de trabajo
Venezuela Marcas propias - snacks salados y saludables NDA / evaluacion
Venezuela Programa multicategoria para retail Diagnéstico y requerimientos
Meéxico Piloto de marca propia en snacks Conversaciones
Estados Unidos Comercializacion de snacks Validacién regulatoria
Panama / Cuba Abastecimiento multiproducto Propuesta logistica y comercial

La red actual comprende mas de 44 proveedores y fabricantes de distintas categorias listos para evaluar y desarrollar
proyectos de marca propia. El portafolio cubre, entre otras, aceites y grasas, snacks y galleteria, aseo del hogar y
personal, papel y tissue, alimentos para mascotas, lacteos, higiene femenina y canasta bésica.

Estos datos demuestran traccion y capacidad instalada. No se presentan como casos de éxito
concluidos: varios proyectos estdn en NDA, evaluacion, homologacion o estructuracién comercial.

Fuentes: [15] Portafolio interno de proyectos activos y red de abastecimiento ARCA, corte julio de 2026. Cifra de 44+ proveedores actualizada por la direccién de
ARCA.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA

Un proyecto real, presentado sin revelar identidades

ARCA CI SAS

La metodologia ya se utiliza en un desarrollo de marca propia para el mercado venezolano.

CASO ANONIMIZADO EN EJECUCION

Cliente venezolano de consumo masivo - categoria snacks salados - fabricante colombiano

Muestras

Portafolio enviado y
recibido para
evaluacion.

Proteccion

NDA tripartitoy
oportunidad comercial
protegida.

Disefio del piloto Regulacir?n Y
exportacion

Acta del proyecto, RACI, Primera ola prevista de
riesgos y Stage Gates. 3-5 SKU. Ruta sanitaria,

aduanera, de origen y
logistica por SKU.

Estado: proyecto activo. Evidencia de metodologia y capacidad de gestién; no se presenta como lanzamiento concluido.

Evidencia disponible Qué demuestra

NDA tripartito

Proteccion equilibrada del cliente, fabricante y oportunidad de ARCA.

Acta de constitucion

Alcance, roles, entregables y gobierno del proyecto.

Arquitectura por SKU

Control comercial, técnico, sanitario, aduanero y logistico.

Stage Gates y riesgos

No se avanza a produccién o embarque sin evidencia y aprobacion.

Primera ola de 3-5 SKU

Disciplina para probar antes de escalar.

ARCA no presenta este caso como lanzamiento concluido. Lo presenta como evidencia verificable

de una metodologia ya aplicada a una oportunidad comercial real.

Fuentes: [12] NDA tripartito anonimizado. [14] PIP-01 Acta de Constituciéon del Proyecto.
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA ARCA CI SAS

La propuesta debe ganar en el anaquel, no solo en la

fabrica

El precio de origen es apenas uno de los componentes que determinan la viabilidad.

106 Ejemplo econémico ilustrativo por SKU

80 -

60 -

40 -

20 -

indice ilustrativo - marca lider = 100

Fabricacién Origen, documentos

y empaque

Marca lider = 100

82
60
22
8
5

T
Flete / seguro Importacién y Costo puesto Margen comercial Precio de
logistica local en destino del retailer anaquel

Simulacion conceptual, no cotizacién. Cada categoria requiere MOQ, tributos, Incoterm, vida util y validacion de margen.

En el ejemplo ilustrativo, la marca propia llega al anaquel con indice 82 frente a una marca lider equivalente a 100. La
estructura reserva espacio para fabricacion, empaque, origen, flete, importacién, logistica local y margen comercial. No
representa una cotizacion ni una promesa de resultado.

Antes de aprobarun S

Validacion requerida

MOQ e inversion en empaque

¢El volumen previsto absorbe la inversion y evita inventario excesivo?

Diferencial de precio

;La promesa de ahorro es visible para el consumidor?

Margen y rotacion

¢El producto genera rentabilidad y recuperacién de capital?

Vida util y reposicion

;La frecuencia de abastecimiento protege disponibilidad y calidad?

ARCA debe demostrar cada oportunidad mediante landed cost, sensibilidad, capital de trabajo y

punto de equilibrio por SKU.

Informe ejecutivo | 2026
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@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA

ARCA CI SAS

Un solo proveedor internacional; multiples
capacidades industriales detras

El retailer conoce y puede auditar al fabricante, mientras ARCA conserva la gobernanza comercial y

operativa del ecosistema.

RETAILER
VENEZOLANO

Define estrategia, consumidor,
marca, precio objetivo y
aprobacién.

ARCA CI SAS

Prioriza, integra, compra,
coordina, exporta y controla.

Desarrolla, produce, documenta
y asegura calidad.

RED COLOMBIANA
44+ PROVEEDORES

Modelo principal: fabricante colombiano — ARCA Cl SAS — retailer o importador venezolano

ARCA integra Valor para el retailer

Evita seleccionar productos solo por intuicién o disponibilidad.

Inteligencia y priorizacion

Sourcing y homologacion

Compara capacidad, calidad, MOQ, experiencia y continuidad.

Desarrollo y gobernanza

Coordina muestras, especificaciones, artes, documentos y Gates.

Compraventa internacional

Consolida proveedor, precio, orden, pagos y condiciones comerciales.

Exportacion y trazabilidad

Administra produccion, origen, despacho, dossier e incidencias.

Reposicion y escalamiento

Convierte el piloto en un programa recurrente y medible.

La proteccion contractual se aplica progresivamente: acuerdo bilateral antes del diagnéstico, proteccion de fabricantes

antes de su presentacion, NDA tripartito con el fabricante preseleccionado y contrato comercial antes de producir.

Fuentes: [12] NDA tripartito. [13] AOEF. [14] PIP-01.
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Prepararse antes de competir

Una intervencion ejecutiva para decidir qué desarrollar, con quién producir y bajo qué economia y
gobernanza.

1. Proteccién y diagnoéstico 2. Priorizacién
Acuerdo bilateral, sesion ejecutiva, indice de preparacion, Seleccién de 2-4 categorias y definicion de criterios de
KVI 'y objetivos. oportunidad.

3. Fabricantes y viabilidad

Sourcing colombiano, muestras, MOQ y landed cost 3-5 SKU, fabricante preseleccionado, NDA tripartito,
preliminar. cronograma y presupuesto.

Entregables ejecutivos

Diagndstico de preparacion y canasta KVI preliminar.

Mapa de categorias y matriz Colombia - Venezuela.

Lista corta de fabricantes preevaluados bajo acuerdos de confidencialidad.

Modelo preliminar de landed cost, riesgos y capital requerido.

Portafolio piloto recomendado y hoja de ruta.

Recomendacién de avanzar, ajustar o detener.

El momento de construir la respuesta no es cuando el competidor anuncie su primera apertura. Es
cuando todavia existe tiempo para diagnosticar, desarrollar, probar y aprender.

PROXIMO PASO www.arcaci.store

clopez.elarca@gmail.com

Sesion Ejecutiva de Preparacion Hard Discount +57 315 874 4926

Fuentes: Propuesta de intervencion ARCA CI SAS. Alcance definitivo sujeto a diagndstico y acuerdo comercial con cada retailer.

Informe ejecutivo | 2026 Global Market Intelligence

20



@ EL EFECTO HARD DISCOUNT EN VENEZUELA

Fuentes principales

Informacién publica consultada hasta el 31 de julio de 2026 y documentos institucionales
suministrados por ARCA.

ARCA CI SAS

Ref.
[1] Semana. Entrevista al presidente de D1 sobre expansion e internacionalizacion. 17 jul. 2026.
[2] Valorem. Perfil corporativo de D1: tiendas, municipios, penetracion, SKU y marcas propias. Consultado jul. 2026.
[3] D1. Nuestra historia. Consultado jul. 2026.
[4] El Tiempo y Valora Analitik. Resultados 2025 de D1: ingresos ordinarios y utilidad.
[5] Grupo Exito. Resultados 2025: consolidado regional y operacién Colombia.
[6] ANSA. Resultados sectoriales 2025: crecimiento y aperturas.
[7]1 ANSA. Evolucion interanual del canal moderno a mayo de 2026.
[8] Atenas Grupo Consultor, difundido por Banca y Negocios: ventas de marcas propias 2025.
[9] NielsenlQ. Las marcas propias crecen mas rapido en Latinoamérica vs. Global. 2024.
[10] ProColombia. Resultados de Colombia en PLMA Chicago 2025.
[11] MinCIT. Exportaciones no minero-energéticas de Colombia a Venezuela, 2025.
[12] ARCA CI SAS. NDA tripartito de proyecto de marca propia, 2026.
[13] ARCA CI SAS. ARCA Order Execution Framework (AOEF), version 1.0, 2026.
[14] ARCA CI SAS. PIP-01 Acta de Constitucién de proyecto de marca propia, versién 02.3, 2026.
[15] ARCA CI SAS. Portafolio interno de proyectos activos y red de abastecimiento, corte julio de 2026.

Nota metodoldgica: las cifras venezolanas procedentes de ANSA y Atenas son estimaciones
sectoriales atribuidas. Los escenarios, la matriz de categorias y el ejemplo econémico son andlisis
prospectivos e ilustrativos de ARCA; no constituyen prondsticos ni cotizaciones garantizadas.
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