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HARD DISCOUNT

El retail peruano atraviesa una transformacion

acelerada y el hard discount aparece en el centro
de esa nueva batalla. Durante afios, Mass —Ia
cadena de descuento de InRetail Perd— domind
practicamente sin rivales el crecimiento del
formato en el pais. Pero ahora un nuevo jugador
empieza a cambiar el tablero: Tiendas 3A, la

apuesta supermercadista del Grupo AJE.

Aungue nacié hace apenas dos afios, la cadena ya
opera 246 tiendas en Lima y prepara su
desembarco en provincias, consoliddndose como
uno de los casos mas dinamicos del retail

latinoamericano reciente.

Mas alla del crecimiento puntual, el fendmeno

refleja algo mucho mas profundo: Pert empieza a
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NOTA PRINCIPIAL

ingresar en una etapa similar a la que ya
transformé mercados como Colombia, donde
cadenas discount como D1 y Ara redefinieron
habitos de compra, estrategias de precios y
estructuras competitivas dentro del consumo

masivo.

El boom discount ya cambié el retail

regional

El hard discount se consolidé como uno de los
formatos de mayor crecimiento en América

Latina.

La légica detras del modelo se repite en
distintos mercados:

¢ tiendas pequeiias,

e surtido corto,

o fuerte presencia barrial,

* marcas propias,

e yoperacion ultra eficiente.

El contexto econdmico regional aceler6 todavia
mas esa expansioén. La inflacion, el deterioro del
poder adquisitivo y consumidores cada vez mas
racionales impulsaron formatos centrados en

ahorro y conveniencia.

Pero el fendmeno ya no se explica solamente

por precio.

El consumidor latinoamericano comenzé a
incorporar el hard discount como parte estable
de su rutina de compra, priorizando:

e cercania,

e velocidad,
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o tickets controlados,

e y una mejor relacion valor-calidad.

El resultado fue una transformacion profunda
del retail moderno en varios paises de la

region.

Los grandes jugadores del hard

discount en Latam

Tiendas D1 del Grupo Koba - El gran caso
emblemadtico del discount regional

Tiendas Ara de Jerénimo Martins -
Expansiéon masiva y cobertura nacional

Mass de InRetail -
Lider del hard discount peruano
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Tiendas 3A de Grupo AJE - EXpansién
acelerada y foco en marcas propias

Tiendas 3B del Grupo Anthony Hatoum -
Modelo urbano de proximidad

En ese escenario, Perli empieza a captar cada
vez mas atencién dentro de la industria

regional.

Tiendas 3A pertenece al Grupo AJE,
conglomerado peruano fundado en Ayacucho
en 1988 y conocido globalmente por marcas
como Big Cola, Cifrut, Volty Agua Cielo.

El ingreso al retail no resulta casual.

Desde sus origenes, AJE construyd su

crecimiento sobre una légica basada en:
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democratizaciéon del consumo,

precios accesibles,

distribucion masiva,

y fuerte capilaridad territorial.

Ese mismo ADN hoy se traslada al negocio

supermercadista.

La compafiia inaugur6é su primera tienda en

junio de 2024 en San Juan de Lurigancho vy

desde entonces aceler6 su expansién a un

ritmo poco habitual incluso para estandares

regionales:

e supero las 100 tiendas en apenas seis
meses,

e alcanz6 200 locales hacia fines de 2025,

e y hoy opera 246 tiendas en Lima.

Ademas, la empresa ya tiene presencia en
entre el 70% y 80% de los distritos limefios y
proyecta iniciar su expansion hacia el interior

del pais durante el segundo semestre de 2026.




Hasta ahora, el gran referente del hard

discount peruano era Mass, la operacion
discount de InRetail Perd. Y los numeros

muestran por qué.

Segln los ultimos resultados financieros del

grupo:

e el formato hard discount crecié 16,6% en
ventas mismas tiendas durante el primer
trimestre de 2026,

e ya representa el 23% de los ingresos del
negocio Food Retail,

e ysupera las 1.580 tiendas en Per.

El formato se convirti6 en uno de los
principales motores de crecimiento de InRetail
y refleja cémo el consumidor peruano
continla priorizando propuestas de valor,

cercania y eficiencia de compra.

En ese contexto, el ingreso de AJE introduce un

nuevo nivel de presidon competitiva.

No solo por expansion territorial, sino también
porque el grupo posee una enorme capacidad
logistica y experiencia historica desarrollando
negocios masivos de bajo costo en mercados

emergentes.

0/

Uno de los puntos fuertes de Tiendas 3A, y
caracteristico de este modelo de negocio,

aparece en su estrategia de marcas propias.

Actualmente, la cadena desarrolla 14 marcas

exclusivas en categorias como:

e alimentos,

e bebidas,

e limpieza,

e cuidado personal,

e ylacteos.

Entre ellas aparecen:
e Don Chef,

e Bianca,

e Boca a Boca,

e lavalu,

e Nona,

e y Magico Ultra.

La importancia de esta apuesta no es menor.

En toda América Latina, las marcas propias se
volvieron uno de los grandes motores del hard
discount porque permiten:

® mejorar margenes,

e controlar precios,

e construir diferenciacién,

y fidelizar consumidores.

El consumidor actual ya no busca solamente
calidad

aceptable, practicidad y una experiencia de

precios bajos. También exige

compra eficiente.
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La evolucion del mercado peruano empieza a
recordar lo ocurrido afios atras en Colombia.

Alli, cadenas como D1 y Ara no solo crecieron
rapidamente: terminaron redefiniendo la
estructura competitiva del retail moderno,
modificando habitos de compra y obligando a

supermercados tradicionales a reaccionar.

PerU parece comenzar a recorrer un camino
similar:

e expansion acelerada del discount,

e crecimiento de proximidad,

o fuerte sensibilidad al precio,

e y consumidores cada vez mas orientados al

valor.
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En ese escenario, Tiendas 3A emerge como
uno de los jugadores mas relevantes para
nueva del retail

observar en la etapa

latinoamericano.

Porque detras de la expansién de la cadena

peruana aparece algo mas grande: |la
consolidacion definitiva del hard discount
como uno de los formatos mas influyentes del

consumo masivo en la region.
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Shopper Walmart Supercenter 7 de mayo
Shopper Soriana (Hiper y Super) 14 de mayo
Shopper La Comer 28 de mayo
Shopper Farmacia Guadalajara 4 de junio
Shopper HEB 11 de junio
Shopper Tiendas 3B 18 de junio
Shopper Sam’s Club 25 de junio
Shopper Chedraui (Hiper y Supercito) 2 de julio
Shopper Soriana (Mercado y Express) 9 de julio
Shopper Bodega Aurrera 16 de julio
Shopper eCommerce 23 de julio
Shopper Bodega Aurrera Express 4 de agosto
Shopper Oxxo 13 de agosto

Shopper Casa Ley 20 de agosto

Shopper Tiendas Neto 27 de agosto

Shopper Farmacia Benavides 3 de septiembre

Shopper El Zorro 10 de septiembre

Shopper 7 Eleven 24 de septiembre

Shopper Costco 1° de octubre

Catman Latin Forum 2026 6,7 y 8 de octubre

Shopper Chedraui Selecto 15 de octubre
22 de octubre

29 de octubre

Shopper Walmart Express
Shopper Farmacias del Ahorro

Shopper S-mart 5 de noviembre

Shopper Farmacias Yza 19 de noviembre

Shopper Calimax 26 de noviembre

Programa sujeto a modificaciones sin previo aviso.

SHOPPER MEMBERSHIP 3.0
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InRetail acelera en Peru: el hard discount y las
farmacias impulsan el crecimiento del grupo

InRetail Perd inicié 2026 con un fuerte crecimiento en sus principales negocios
de consumo, consolidando una tendencia cada vez mas visible en el retail
latinoamericano: formatos de proximidad, hard discount y farmacias contindan
ganando relevancia frente a un consumidor mas sensible al precio, pero
también mas activo en consumo cotidiano.

Veterinarias low cost: el fenédmeno que
comienza a redefinir el acceso a la salud animal
en México

[ PROXMAVENTE L . o . . .
B Consultorio Veterinario o 88 = | La expansion de clinicas veterinarias de bajo costo vinculadas a Farmacias

. SknEcEe Similares empieza a generar impacto tanto en los habitos de los consumidores
como en la dindmica competitiva del sector.

Tiendas D1 acelera su expansion y refuerza su
liderazgo en Colombia con mas de 200
aperturas en 2026

Tiendas D1 continda consolidando su liderazgo dentro del formato hard
discount en Colombia y proyecta un nuevo afio de fuerte crecimiento. Tras
cerrar 2025 con ingresos por 21,56 billones de pesos y ganancias por 418.933
millones, la cadena anuncié que mantendra su ritmo de expansion con la
apertura de mas de 200 tiendas durante 2026.
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Terrazas de los Alaska El boom del té listo

Andes amplia su Investimentos para beber: una

linea Origen con su reduce su categoria que

primer Chardonnay participacion acelera en Europay

de Gualtallary accionaria en Assai abre oportunidades
, Atacadista para Latam

Terrazas de los Andes continda

profundizando su apuesta por los

vinos de terroir con el Sendas Distribuidora — El mercado del té listo para beber

lanzamiento de Origen  controladora de la cadena (RTD, por sus siglas en inglés)

Gualtallary Chardonnay, la mayorista Assai Atacadista— atraviesa uno de sus momentos

primera etiqueta blanca de su
linea Origen, colecciéon que desde
2019 busca expresar algunas de
las Indicaciones Geograficas mas
representativas de Mendoza.

La incorporacién marca ademas
un nuevo paso dentro de una
tendencia cada vez mas fuerte en
la industria vitivinicola argentina:
la valorizacion de los vinos de
origen especifico y la
construcciéon de identidad a partir
del terroir.

En este caso, el nuevo
Chardonnay proviene de Finca
Caicayén, ubicada en Gualtallary,
una de las zonas de mayor
prestigio en el Valle de Uco por
sus condiciones de altura, clima
fresco y suelos calcareos, factores
que permiten obtener perfiles de
gran tension, frescura y marcada
mineralidad.

informd al mercado que recibié
una notificacion de  Alaska
Investimentos comunicando la
reduccion de su participacién
accionaria en la companiia.

Segln el comunicado oficial, la
gestora pas6 a poseer el 4,99%
de las acciones ordinarias e
instrumentos de opciones de la
empresa, en linea con o
establecido por el articulo 12 de
la Resolucién CVM n° 44 de la
Comision de Valores Mobiliarios
de Brasil.

La notificaciéon forma parte de las
obligaciones regulatorias
vinculadas a cambios relevantes
en la participacion de accionistas
dentro de compafiias cotizantes.
Hasta el momento, no se
informaron  cambios en la
estructura de control ni en la
estrategia operativa de Sendas
Distribuidora.

de mayor expansion. Lo que
durante afios fue una categoria
de nicho, asociada
principalmente  al  consumo
ocasional y a publicos jévenes,
hoy comienza a consolidarse
como uno de los motores de
crecimiento dentro del negocio
de bebidas sin alcohol.

El caso de Espafia refleja con
claridad este cambio. En 2025, la
categoria crecié un 18% tanto en
volumen como en valor dentro
del canal de Alimentacién
Moderna, mientras que el inicio
de 2026 mantiene una dindmica
cercana al 20%. Detras de este
fenémeno no aparece
Unicamente una mejora
coyuntural en ventas, sino una
transformaciéon mas profunda en
los habitos de consumo: mas
hogares incorporan el té RTD a su
compra habitual y, una vez que
ingresa al hogar, aumenta
rdpidamente su frecuencia de
consumo.
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