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Apresentador

: 09h15 Visdo Geral RD Marcilio Pousada
09h45 Transformag&o Digital Fernando Varela
10h15 Cliente no Centro do Negdcio Marcello De Zagottis
10h45 Experiéncia em Loja e Formato Popular Renato Raduan
11h05 Q&A

11h45 RD Marcas, Expansao e Perspectivas 2020 Marcilio Pousada e Eugénio De Zagottis %

12h15 Viséo de Longro Prazo Antonio Carlos Pipponzi
12h30 Q&A

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.



Gente,
Saude e

Bem-estar.
RaiaDrogasil S.A.




Principais acontecimentos

| estratégicos desde a fusao

farmaciasdo Brasil

mudam para o
Butanta, deixandoa
empresa pronta
para o processo de
integracao

plataformas
proprietdrias de
varejo

e dos facilitadores

estratégicos
de apoio

Raia
e Drogasil

interno para identificar
a Esséncia que surgiu
com o processo de
integragao, uma vez
gue nos tornamos uma
empresa
completamente distinta

Propdsito e
Valores, e
mudamos nossa
marca corporativa
para RD— Gente
Saude e
Bem-estar

. : Novo
Fusdo NovaSede : Unificaciode P?sr;reajggﬁr(\)to Posicionamento : Definicdoda i NovaCultura ;| Planejamento
Sistemas (Norteg 1) das Marcas Esséncia Corporativa Estratégico
k (Nortelll) /
O ~ Fa Fa ~ £\ Fa O
A 4 7 A\ 4 A~ A4 7
2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Droga Raia e Droga Raia é Unificacdo dos Estabelecimento Definicao do 5 anos apds a fusdo Apbs identificar a Introducdode um
Drogasilanunciam incorporada e sistemas das principais posicionamento de surgeanovarmarca nossa nova novo Planejamento
a fusdo, criando a funcionarios do corporativos e estratégiasde marca para as .c.orporativa RD_- Esséncia, definimos Estratégico, focado
maior rede de administrativo se upgrade nas longo prazo bandeiras Droga Iniciamos um projeto nossa Crenga,

em transformacgao
digitale trazero
cliente parao
centro do negdcio



Gente,
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Bem-estar.
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Crescimento de receita e
de rentabilidade

Historico Unico de crescimento organico
aceleradocomexpansaode margem

Receita Brutae nimero de lojas

R$ milhdes, Nimero de Lojas ~
Droga Gente, DROGARIA
j DROGASIL PDSoﬂde e 4BIO % Onofre _
Ra’a 0 . w Bem-estar. A vida em primeiro lugar 7 E BITDA AJ UStadO
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................

Com ativos 85%
unicos Da classe A a

- 1,5KM de
qgue Criamaos 34 distancia

milhoes
De clientes
ativos

2.000

Lojas em
Mais de 350

municipios



Para atingir a lideranca

acertamos muito, mas para manter
essa lideranca devemos continuar

evoluindo

Sucesso historicamente
Omnichannel

Defesa do cliente

Bons produtos e pregos atrativos
Alto trafego de loja

Marca memoravel

Bom servico

Exceléncia operacional

Gestdao de dadosde transacao

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.



Novos pilares
estratéegicos

Agora, evoluimos nossa estratégia, focando
Jtransformacao digital e em trazer o

)

oque?

como?

r

NS

~
~

~

1

g formato

o tradicional
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o

i
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s 2

3

o baixa
renda

A - cliente no centro do negdcio C - lideranga e talentos

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Jmidor para o centro do negocio

cuidar de perto da saide e bem-estar das pessoas em
todos os momentos da vida

melhoria da experiéncia e maximizagao de valor do cliente

CUIDAR

100%
loja 7

| jornada D %m"i

9

crescimento

= pricing = servigos
Univers Y omni S desauide
: / omnichannel D Hii’;ﬁfﬁ. g
£
— (]
o
4 6 8 10
marketing programade marcas g crescimento
digital fidelidade e CRM préprias Ul rentdvel da4bio

B — transformacao digital D - sustentabilidade



Dentro do nosso proposito,
escolhemos ressignificar a palavra o B .

“cuidar” em Sy i

3 dimensb'es, sempre com o A
cliente no centro das decisoes

Propadsito:
“cuidar de perto da saude
e bem estar das pessoas
em todos os momentos da
vida”
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As competéncias do
futuro estao

relacionadas a itens de

Inovacao, mas também
ligadas a pilares coordenados
como futuro da RD

Analytics

——~ I »
=) />
S A - cliente no centro do negdcio C - lideranga e talentos
£
8
B — transformacdo digital

D - sustentabilidade




Gente,
Saude e
Bem-estar.
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Para isso, serd
importante seguir

formando talentos
e reforcando a cultura

Universidade
Corporativa
Digitalizagdodos =~ = | — =" +1 milhdodehorasde
processos de Gestao , 3 :
de Pessoas

Novas formas de
atracdo de talentos
digitais e
desenvolvedores de TI

DEsgMmpENRO
Do NEGOCO

Cuidang od

B~ OS] Q‘
D) e

Nosso Tempo

do seu jeito
Etica do
o Cuidado

Nosso Jeito
no seu estilo




Repensando a maneira
COMO enxergamos a
Sustentabilidade

Y

Caodigos emergentes

Codigos dominantes REGENERAGAO

AFIRMACAO

Caodigos residuais CRIAR

REGULAMENTACAO -
B EQUALIZAR CREDITOS
2 -
S COMPENSAR CREDITOS E
Impacto do , .
Negocio Negécio > Negocio <
: Ecossistema Ecossistema
#Empresas Integrais
_ #Empresas Filantropicas #Interdependéncia
- #Meio Ambiente e sociedade  #Sustainability natives
. Eegoqlos #Empresa de Performance 2ONGS
) cossistema #Meio Ambiente
= Atoresda

Sustentabilidade #Governos e Orgs. Intern.




\ . ente,
Tudo isso trara UMa NOVa empresa com BRSN PD&“%
muito mais tecnologia e inovacao, com |

um proposito claro e pessoas

Cadigos emergentes
REGENERACAO

CRIAR
CREDITOS

+ Cédiijbs dominantes
| Cédigos residuais ~ AFIRMAGAO
REGULAMENTAGAO
N . [ EQUALIZAR N
© © =
2 COMPENSAR g | CREDITOS E &
DEBITOS DEBITOS
Impactodo ~ § .
Negécio Negocio > Negécio <
; Ecossistema Ecossistema
- #Empresas Filantrépicas
#Meio Ambiente e sociedade
= Negdcios #Empresade Performance
= Ecossistema . . #ONGs
#Meio Ambiente
= Atoresda
Sustentabilidade #Governos e Orgs. Intern.
.
Proposito:
.

“cuidar de perto da saude e
bem estar das pessoas em
todos os momentos da vida”

>

¥/ \7,
SN
) % -

d

Negécio
#Empresas Integrais

#Interdependéncia
#Sustainability natives

Cliente

. o
*-do tem?
€ confort®

Bem-estar.
RaiaDrogasil S.A.

Universidade
L Corporativa
Digitalizagdo dos = +1 milhdo de horas de

=~ ¥y = .
processos de Gestdo - " =M treinamento/ano
de Pessoas = 1 N

Para isso, sera

. . g ¢ Novas formas de
importante seguir i atragdo de talentos

formando talentos ¢ digitais e
e reforcando a - E :

cultura

Culturae
Engajamento

Cuidando da relagdo

‘o dos funcionarios com

aempresa

Etica do
Cuidado

Performance
baseada em
~__Competéncias do
Futuro (soft skills)

Nosso Tempo
doSedTers

an» *

Cliente

¢COSSISTEY,
As competéncias do

futuro estao >

. . Estratégias Data
relacionadas a itens De i Analytics
de inovagéo, mas
também ligadas a pilares
coordenados com o futuro

= Organizacao
da RD Agil



TRANSFORMACAO
Gente, o

piGITAL [ [RD)zeices
FERNANDO VARELA | ReieDrogesils.A

VP DE SUPPLY CHAIN,
OMNICHANNEL ETI




PILARES ESTRATEGICOS

Agora, evoluimos nossa estratégia, focando na
transformacao digital e em trazer o consumidor para o
centro do negdcio

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

cuidar de perto da saude e bem-estar das pessoas em
todos os momentos da vida

por que?

melhoria da experiéncia e maximizag¢ao de valor do cliente
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PILARES ESTRATEGICOS

Agora, evoluimos nossa estratégia, focando na
transformacao digital e em trazer o consumidor para o

centro do negocio

por que?

oque?

como?

1

cuidar de perto da saude e bem-estar das pessoas em
todos os momentos da vida

melhoria da expe QCOSSISTEMA "~ valor do cliente

3 7 9

e formato .  Crescimento Estratégias pricing ° servigos
o tradicional % Univers de TI o 3 desaude
8 ko | £
o o e 8 (7]
a -2 8 o
5 2 o 4 : 3 8 2 10
3 . 'S . Cliente s = .
) baixa © marketing = marcas % crescimento
renda = digital préprias Ol rentivel da4bio
©
A
( ¢
A - cliente no centro do negécio /059 ‘(‘0{’ C - lideranga e talentos
ANCA E TAVE

B — transformacdo digital D - sustentabilidade

D

RaiaDrogasil S.A.

Gente,
Saude e
Bem-estar.



Gente,
Saude e
Bem-estar.
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DESAFIO DO COMO na
transformacao Digital e

Multicanalidade

MICROSSERVICOS
* Aumento da
resiliéncia
 Escalabilidade

E(';,OSSIS'J'E,",L4

aprimorada
* Time to Market mais

rapido

Estratégias

de TI

* Entrega continua

Cliente

¥23K 1K




Estratégias de Tl: Microsservicos

STARTUPS

FORNECEDORES
INCUBADORAS

AGENTES FINANCEIROS
A/
ECOSISTEMA

SQUADS v

ORQUESTRADORAPI's

Iniciativas

K2 8

Arquitetura OMS .
Desenvolvimento Oferta Exclusiva
Infraestrutura

QA




DESAFIO DO COMO na
transformacao Digital e

Multicanalidade CLOUD/ NUVEM
PUBLICA/NUVEM

PRIVADA

* Nuvem como opgao de

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

processamento rapido.
* Escalabilidade.

MICROSSERVICOS ° Flexibilidade para testar

« Aumento da novas tecnologias.

resiliéncia €0095|STEM4
* Escalabilidade
aprimorada

* Time to Market mais
Estratégias

De TI

Cliente

rapido
* Entrega continua

¥23K 1K



Estratégias de Tl: Cloud e data analytics

s [g8) g [

USE CASES
IBOPEdth

Data prep

OPERAGCAO L g
TRANSACIONAL - -

DATAANALYTICS

DATA LAKE

CLIENTE - VISAO UNICA
MASTER TABLE

ENGENHEIRO DE DADOS
CIENTISTADE DADOS

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr




Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

DESAFIO DO COMO na
transformacdo Digital e CLOUD/ NUVEM

Multicanalidade PUBLICA/NUVEM
PRIVADA

* Nuvem como opgao de

processamento rapido.
* Escalabilidade.

MICROSSERVICOS ° Flexibilidade para testar
« Aumento da novas tecnologias.
resiliéncia €00$S|STEM4

* Escalabilidade

aprimorada

* Time to Market mais Estratégias

rapido De TI

* Entrega continua

CLIENTE SEMPRE
NA DECISAO
* Design Thinking
_ * Testes de Conceito
¥23K 1K * Protétipos /
Usabilidade
* Pesquisas

* Desenho de Personas



HRDAgile
HR




as para os 5 passos da jornada
D deve gerar diferenciacao nas 3 dimensoes...

Cliente

*do temv
€ confort®

100% Fora de loja

100% Loj ja




20 Squads 2020

8 Squads 2019

/—Construgﬁo

ESTRATEGIAS TI

> Microsservicos Minha Experiéncia Minha Compra Entrega Minha Conveniéncia
> Data Lake no Balcao on line - Site do meu jeito Na Recompra

> Cloud

- Plataforma app
- Outros

™ ™ ™

Ideia N Langamento

AGILE LEADER

DESIGN LEADER

~
DESENV : ESTANMOS HA
( o

QA SM SM SM SEM VISITAR A LOJ.
INFRA .

Aprendizado

PO PO PO

ARQUIT

OO0 oda
OO0 oda
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RD AGILE - COMUNICACAO / MARCA DIGITAL




RaiaDrogasil S.A.

Multicanalidade

Compra
Compra online

online com
entregaem @
casa

Compra
online

Click &
| Collect @

Compra
online

Ship from
Store

Estoque CD

Estoque na
loja/micro polo

—

Envio CD

Estoque da.
loja

.- ......

Envio da
loja/micro polo

/\

B

ds ageis usandoa MULTICANALIDADE PARA ATENDER

Cliente recebe
em casa

r

QUni=l

Retirada
na loja
Il
[hll

Cliente recebe
em casa

o




Gente,
Salde e
Bem-estar.
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&> DROGASIL
& vocé

Bem-Vindo, Caio!
O app da Drogasil mudou!

Conhega as novidades

20% de desconto

(o

ANALGESICOS E ANTITERMICOS:
NEOSALDINA

Ver e ativar ofertas

Sadade
Drogasil
*VODSSO 500MG 50'S-C1

cliente a VODSSO

50 COMPRIMIDOS REVESTIDOS

Confirme a criagao desse
lembrete

*do tem9° "
€ confort®
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—— Gente,
Sadde e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

0, . . ~ :
74/) das nossas visitas sao mobile*...

(+28,7% vs 1Tril7)

BRN{Q R R

4 DROGASIL

Marcas

iiiiiii

Mais Vendidos
Poove h
i

Refil Sabonete Dulcogas 5mg/ml
wido Baby Dove ..

Dove Sanofi Aventis
al 15ml

Q
Compra

TTRIT7 2TRI17 3TRI7 4TRIT7 TTRI18 2TRI18 3TRI8 4TRI18 TTRI19 2TRI19

(*) Site mobile+app



—— Gente,
Saode e
Bem-estar.
Rai

iaDrogasil S.A.

...€ 55% dos pedidos ja s3o mobile*

(+169% vs 1TRI17)

¥

1TRI17 2TRI17  3TRI17  4TRIT7 TRI18 2TRI18  3TRI18  4TRI1B 1TRI19 2TRI19

(*) Site mobile +app
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54%

Até 1 dia
15 T ||I
1r11

ago/18 set/18 out/18 nov/18  dez/18 jan/19 fev/19 mar/19  abr/19 mai/f19 jun/19 jul/19 agr”
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Troca e Devolucgao -
Omnichannel

100% das lojas habilitadas

Cliente compra online e troca na loja fisica

D

o) . : :
80 A) das trocas ja sao realizadas naloja °
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Lojascomo | QN

Mini-CDs $H

Aproveitamento da capilaridade
das lojas

Ampliacao do papel da loja
na estratégia omni-channel

Up-sell no momento da retirada
do pedido (20% compram)

75 lojas gz
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Multimodalidade ST

Delivery
via Micropolo

) 20%
(O)(@)

Compre e Retire

80%

Via Loja

4 N
20% compram

na loja na retirada
do pedido

\_ _/




Compre
e Retire

100%

das lojas
habilitadas

80%

dos pedidos
em até 20min

60%

dos pedidos
online

>
DN Q)
® Qe

Ch
382
® 00



Evolucao do

Compre e Retire

De Fevl8a Agol9



I
Os squads respiram novas formas de entrega para

melhorar a
experiéncia dos clientes




Gente,
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Alavancas Digitais de Crescimento

Expansao
Micropolos
Oferta

‘Excluswa no site
Locker
Corporativo

Delivery
Controlados

Evolucao
novo APP

Melhorias UX
E-commerce
Exposicao
Marca propria =
no site

Melhorias @

SEO

Cauda

Longa
PBM Site / App
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m?%‘é%e Ferramentas cada vez mais focadas no cliente, suportadas por
data analytics

Bem-estar.
RaiaDrogasil S.A.

A .
. Ofertas customizadas

Cupom de oferta

Ofertas no aplicativo

Jornada das maes Jornada da saude

Segmentacao Personalizacao Réguas de
Relacionamento

DNA de cliente Pricing Ferramenta de
aderéncia



...do bolso

Iniciamos o

APP

ATIVA O CLIENTE
FORADA LOJA

CONECTA A JORNADA
DE COMPRA DO
CLIENTEDIGITALCOMA
LOJA (OMNICHANNEL)

PERMITE EXPANDIR O
ALCANCE DAS OFERTAS
CUSTOMIZADAS

OFERECEDESCONTOS
PROGRESSIVOS, COMO
RECONHECIMENTO DA
FIDELIDADE

de

ofertas que permitira capturar cliente fora da loja e
expandir o alcance das

Gente,
Sadde e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Bem-Vindo, Caio!
O app da Drogasil mudou!

Conhecga as novidades

suas
ofertas

20% de desconto

-

ANALGESICOS E ANTITERMICOS:

NEOSALDINA

Ver e ativar ofertas

*VODSSO 500MG 50'S-C1
VODSSO
50 COMPRIMIDOS REVESTIDOS

Confirme a criagao desse
lembrete



...da saude

Estamos ampliando nossa oferta de
cuidado da saude dos nossos

clientes. Aderéncia ao Tratamento

Maior aderéncia atraves de descontos, régua
de relacionamento e lembretes

Analise de performance, trocas e
indicadores de aderéncia

@ Lembretes de recompra e de uso

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

8

personalizados

Plataforma de relacionamento e
conveniéncia para clientes de produtos
de uso continuo




e B O Programa de Uso Continuo (PUC) ja esta trazendo resultados
relevantes para a aderéncia ao tratamento
Tempo médio Tratamento — Pacientes Cronicos

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Exemplo .

+4-10% | .
A\” &
W

\ \"’ \'*z \
S & <& &« & §

268

265 266

\\“’ Qoo\"' &\"'

6.6
milhdes 253%

Clientes
cadastrados 39% lembrete

320 mil davenda derecompra §

De medicamentos
em moléculas
cobertas
Pelo PUC

medicos
cadastrados



...da saude

Fornecedores poderdo acessar ferramenta capaz de gerar
insights, acompanhar a evolucao da aderéncia e direcionar

investimentos

- -

Desempenho de vendas

— Adarmnce Rote  Avg Trest Duranon Selos Voo

L
™™ we “" .
ACMERENCE STANVE - Wt o e slahan of oy (oo )
. g n—p— [wopes it el e
et — .
LIS \ »
. - -
" :
— o -
S
~

spe - ™~ e ~
Evolugao Analise N s =
de vendas Regional ----
—s e B o
Aderéncia ao Tratamento = - - — e
[ --n. = X
3 :‘ - o »
. : wr ™ L e o - :
- = = @ o -~ v
- e § n e 8w
- e S . — ~ ~
Y B
oy LN N ‘ -
o - N\ - -
Evolugdo Custo de nao Migragao I i S T -
. ~ N " - \ N [
de clientes aderéncia entre marcas - —, . \%
iy = ‘ ~ -y -
N LTS . .o \\ . -
- . N
Andlise de Clientes - - T —
- 8 N Ca .. \ .
- I T ~ \ ~
-~ \ e .\ -
- - "§ =
W : .;q.&\\d .y
' S
»~ "
~ ™
\ -
-
Perfil de Comportamento Perfilda .

clientes dos clientes Regido

D

RaiaDrogasil S.A.

Gente,
Saude e
Bem-estar.



...da saude

Além disso, o aplicativo nos permitira
evoluir na gestao do tratamento

Mais autonomia e flexibilidade para o cliente
Evolucédo dos lembretes do

PUC, mais inteligéncia e
autonomia

Farmacéutico pode cadastrar o
tratamento para o paciente

Configuracdo automatica baseada
na data da compra configurada no TC

Cliente parametriza seus
lembretes de uso

a

o

O,
O,

nicio

—

sua EJRaia

SUA
satide

Gente,
Saude e
Bem-estar.

D

RaiaDrogasil S.A.

*ESPRAN 10 MG 30 's-C1
ESPRAN
30 COMPRIMIDOS REVESTIDOS

Seu medicamento acabou!

ﬁ Comprar online

Q@ Ver loja mais préxima

*TORVAL CR 500MG30s-C1
TORVAL
30 COMPRIMIDOS

Seu medicamento acabou!

ﬁ Comprar online

Q Ver loja mais préxima

Ver Lembretes

COMPRE AGORA
receba em casa ou na loja

oY




...da saude

produtos de uso continuo

2 ELE ESCOLHE

0 endereco de entrega, a

1 O CLIENTE
CADASTRA

seus medicamentos de uso
continuo pelo nosso site ou em
nossa loja.

0S seus produtos e os dados
para pagamento.

MELHORAR A ADERENCIA
AO TRATAMENTO

MAIS COMODIDADE
SEM CUSTO ADICIONAL

Construimos também uma plataforma de assinatura multicanal para
fortalecer o relacionamento com clientes de medicamentos cronicos e

recorréncia que deseja receber

O cliente pode aproveitar
mais seu tempo sem se
preocupar com suas
compras do meés.

3 PRONTO

NOVA EXPERIENCIA AOS
CLIENTES

D

RaiaDrogasil S.A.



cliente

Jornada do

\J/e)

—
0 a3 meses

Fraldas infantis recém
nascido

Absorvente de seio
Ocitocina

Tira leite

Vitaminas A e D

&

13 a 15 meses

Fraldas infantis Premium
Leites de crescimento
Alimento infantil

Utensilios Infantis

Escova limpeza mamadeira

o
———
4 a 6 meses

Fraldas infantis Premium
Porta Leite em P6
Omeprazol Magnesio
Mordedor

Formulas especiais

16 a 18 meses

Fraldas infantis Premium
Leites de crescimento
Utensilios Infantis

Baryta Carboénica

Fraldas infantis de Vestir

Jornada das Maes
apos o nascimento do bebé

&0
——
7 a9 meses
Fraldas infantis Premium

Sobremesainfantil

Escova limpeza mamadeira
Porta Leite em Po

Leites de crescimento

19 a 21 meses
Leites de crescimento
Baryta Carbonica

Fraldas infantis Premium
Utensilios Infantis

Anas Barbariae Hepatis

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Metade das compras sao feitas pelo
pai, a mae é guemdecide a marca e
0 que comprar. Caso nao encontre a

10 a 12 meses sua marca, ela muda de loja.

Fraldas infantis Premium
Alimento infantil
Leites de crescimento
Sobremesa infantil
Utensilios Infantis

~ ' 7 _
Temos oportunidade de oferecer
O produtos complementares.

w

22 a 24 meses

Leites de crescimento
Baryta Carbonica
Utensilios Infantis

Anas Barbariae Hepatis
Fraldas infantis Premium

~60% das mées leva os filhos
para compra. Algumas delas
apontaramoportunidades

estruturais naloja.
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Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Estamos sofisticando nossas iniciativas de
CRM para aumentar a fidelizacao dos
nossos clientes.

Modelo Churn

ROC performance

L]

I'-'-'-'-'-'-'-'-"'-'-‘-‘-‘-‘-‘-‘-‘-‘-'-‘-‘-

w— ROC CUIVE (area=0.81)  +re+r+eamesss: d



Gente,
Saude e
. Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

0.0) Base ativa e®® Ciicntes
&' . clientes '@‘ fiéis

+14%

/ MM +19%



34M de clientes nos
permite uma ativacao precisa e
personalizada

selecionamos o perfil dese W |

d
e forada nossaloja

& \ Medimos quanto esses clie
compraram :




A ativagioem multiplos canais
potencializao resultado -

Ferramentas o L

dunnhumby das dCOE€S

Programa
uso continuo

Midia
Programatica

E-learning @

Trade PDV

Controle 1 canal 2 canais 3 canais




Cupom
0,50% Cupom Cupom
Conve rsa O por (taxa de conversao) +E-comm + E-mail

Canal

E-comm E-mail
0,37% 0,48%
(taxa de (taxa de
conversao) conversao)

Lojas ativadas 2,68%
(taxa de conversao)

Programatica

Grupo controle Programatica+ +
(clientes nao Cupom
impactados) +

Loja

Midia Programatica
0,30%

(taxa de conversao)

Programatica Programaética
+ +

Cupom E-comm ) f/////

Gente,
Salde e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.



3 grandes MAarcas e todas Ainda mais escala com as operacoes e
as SINErgias esperadas expertise em Digital/E-commerce

da Onofre

u hgaia A mais

completa
experiéncia
0 DROGASIL de farmacia

online do Brasil.

< Onofre

Pureplay

Omnichannel Entrega
Compre e Retire em Casa
(2000 lojas) Focoem

Servicos de preso Gente
Satde Dz,



Gente,
Saude e

Bem-estar.
RaiaDrogasil S.A.




+ DROGASIL
sua EIRaia

Emdestaque O que vocé compra

ategorias Ver mais

£ o L &

Nossas Promogdes Medica-
Marcas do més mentos

i
4 — ais Vendidos Ver mais

35% de desconto

TRATAMENTO DA PELE MEDICINAIS: ﬁ
B-WELL BEAUTY -
Lengos Genacol 400mg
bsmcquilcntes N..
Validade da oferta: 30/09/2019
Needs Genacol
26 Lengos 90 Capsulas

25% de desconto

R$17,63 R$139,99

Ver mais

antagens

..........

Transformacao Cultura de Cuidar do
Digital na Loja Cliente

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Expansao

Formato -
Baixa Renda




Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

A transformacao digital
esta presente em loja,
seja para buscar eficiéncia nos
sistemas de apoOIO a0

atendimento, seja parao
cliente realizar parte da

jornada no digital




Eficiéncia no Atendimento:

« Reducao do tempo médio de
autorizacao do Farmacia Popular em
24,9%

» Reducao do tempo médio de
autorizacao de algumas PBMs em
67,4%

« Reducao do tempo médio procedimento
de Controlado em 10,1%




Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Uso do digital pelo cliente
para melhorar experiencia: ¢
= Pagamento Expresso (Fast Pass)

= Ofertas ativadas no app para
compraem loja

= Pre-autorizacao de PBM




Desenvolvimento de
Métodos / Modelo de

Gestao Padronizado

Desenvolvimento de Lideres
e Equipes (Regionais e

Gerentes de Loja)

4 Foco no que faz a diferenca:
CUIDAR DAS NOSSAS
melhores praticas de forma

QD). PESSOAS E CUIDAR DOS
Bem-estar. H Z4t
R A SA. estruturada e sistematica NOSSOS CLIENTES

Transferéncia de conhecimento e




maior parte das ferramentas, treinamento e melhores praticas
seminadas pela lideranca de Operacoes sao relacionadas a cuidar das

)S$Sas pessoas e dos nossos clientes

Cuidar das Nossas Pessoas

comportamentos esperados

INTERAGAO COM COLEGAS DE EQUIPE

uuuuuuuuuu 2 [ Acolhimento
[J simpatia )
[J Atencdo

Como ENCANTAR
no Atendimento
ao Cliente?

Mais CALOR

Frooram ce kscst men.

B iSre ) om e
Ciclo de formagdo =gt
do sUperWSOr. AAAAAAAAAAAAAAAAAAAA

Gente,
Saodde e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.



::Q By N . ~ ~ 7
— Nossa pesquisa de satisfacdo n3o é exatamente o

‘il

metodoldgico

NPS — (Net Promoter Score)

Pergunta: Qual a probabilidade de vocé recomendar a [empresa]a um
amigo oucolega?

De 1 a 6 = “Detratores” — Clientesinsatisfeitos que podem prejudicarsua
marca por meio de testemunhos negativos

De 7 e 8 = Passivos — Clientes Satisfeitos, masindiferentes, que poderiamser
facilmente seduzidos pelaconcorréncia

De 9 a 10 = Promotores— Clientes leais que continuardo comprando e
recomendando sua marca para terceiros

1-6 9-10
\ J
| L
Detratores Promotores

— NPS, mas é possivel fazer um paralelo

“NSS” (Net Satisfaction Score)

Pergunta: Como vocé avalia nosso atendimento?

De 1 a 3 = “Detratores” — Clientesinsatisfeitos que podem prejudicar sua
marca por meio de testemunhos negativos

4 =Passivos — Clientes Satisfeitos, masindiferentes, que poderiam ser
facilmente seduzidos pela concorréncia

5 = Promotores — Clientes |leais que continuarao comprando e recomendando
sua marca para terceiros

@O ed

4 5
\ Y } 13 ”
“Detratores” Promotores

INDICE: % DE PROMOTORES - % DE DETRATORES



Gente,
Saode e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Diferentemente do que é usual no mundo de negdcios,
crescemos o nivel de satisfacao do cliente enquanto
faziamos uma expansao agressiva pelo Brasil

llN SS”

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019*

*Dados referentes ao 2T19.



+ DROGASIL
sua EIRaia

Emdestaque O que vocé compra

ategorias Ver mais

£ o L &

Nossas Promogdes Medica-
Marcas do més mentos

i
4 — ais Vendidos Ver mais

35% de desconto

TRATAMENTO DA PELE MEDICINAIS: ﬁ
B-WELL BEAUTY -
Lengos Genacol 400mg
bsmcquilcntes N..
Validade da oferta: 30/09/2019
Needs Genacol
26 Lengos 90 Capsulas

25% de desconto

R$17,63 R$139,99

Ver mais

antagens

..........

Transformacao Cultura de Cuidar do
Digital na Loja Cliente

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Expansao

Formato -
Baixa Renda




Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

Nossa ocupagido de mercado tradicionalmente Se inicia pelas

regioes mais densas e ricas e segue para regioes
periféricas menos densas e de rendas menores

|
anda Concentragdo de Rend
Avem%.os%,, 5 enaﬁ“5°deu %é%%

Campus
Cedeteg
Unicentro

Treinamento
Militar 1
Gac




Gente,
I 1! ’ Saude e
RaiaDrogasil S.A. Bem-eStor. 1 ° N O b re / S u p e r
Nobre

Temos diferentes clusters de
loja para melhor adequacao
ao publico predominante da
regiao e para o ambiente
competitivo local



Desenvolvemos um novo cluster super popular para
acelerar a expansao em areas de renda mais baixa, que
é uma evolug¢ao do que era a Farmasil

DIFERENCIAIS DO MODELO

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

e Lojas de ~120 a 140 m?

e Ambientac&do mais simples, austera, com identidade Ra
comparavel ao ambiente das redes associativistas

.F e Reducdo de CAPEXvs. modelo atual por austeridade, ide

FORMAT O

SORTIMENTOE e Ampliacdo de exposicao e sortimento de categorias-chave
PREES basica), com maior participacéo de marcaproépria

' : y

e Maior presencae exposicaode cubos,com OTC e perf
e Alta participacdode Genéricos de marcas com preco de
e Precificacao de genéricos competitiva com principais pl

MARCAS:
EXPERIENCIADE e Check-outno balcdo, mas com um caixa exclusivo para ¢

O de autosservico hg .
17 e Atencdo / atendimento diferenciado da concorréncia alad
/ e Horario de funcionamento alinhado com quadro reduzid
/ 1A | &> DROGASIL

7 1



s com a identidade visual mais quente
ativa e com menor custo de
trucao

Ribeirao Preto 7 Ipiranga B Ty
: ] sinalizado em Wicagéo .
adesivos e s decaixas %\
Sistema com . om
de . mensagens S adesivo
senhae o= | RESE\oly mais simples
cadeiras —

Ambiente
maior
com mais

o G
||ll|||'

il
sul"lt

" 3PDVspara \".",

autosservico
e
pagamento

P Ry le entradae & 2 |
perto dos Mgy /1  cores
caixas quentes

em dinheiro



yde visual mais
om menor custo de

Logo em e —— g ~ Fachada
PVC, sem Y T o s em lona
iluminagdo

propria




Gente, , . o~
mggmsar Ja estamos com 16 lojas neste modelo e os resultados estao
B excelentes, mesmo nao tendo atingido o estagio de
maturacao

RaiaDrogasil S.A.

Venda média diaria

e o 0 0
o Onda 1l +148%
e e e . +143% °
v +136%  +137%  +138%

+120%  T126%
(+]

Crescimentovs. * °
Farmasil L
+48% ‘

+113%
100% +103%

e o o
o o o o - 9 ‘
L]
M1 M2 M3 Ma M5 M6 M7 M8 M9 ¢ . ’ e o o
FARMASIL jan/19 fev/19 mar/19 abr/19 maif19 jun/19 jul/19 ago/19 set/19 T YN ‘
Onda 2

+136% +137%

+127%  *130%

+122%

Crescimento
vs. Farmasil
+37%
M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 (I} (I}
FARMASIL mai/19 jun/19 jul/19 ago/19 set/19 out/19 nov/19 dez/19 dez/19
Onda3
+131%
1122% +126% ’
+117% Crescimento
vs. Farmasil
+31%

M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M8
jun/19 jul/19 ago/19 set/19 out/19 nov/19 dez/19 jan/20 jan/20

FARMASIL




Gente,
Saude e

Bem-estar.

Além de ajustes de sortimento e agressividade em
Genéricos, o formato para rendas mais baixas requer
ajustes no modelo operacional

Tickets por hora trabalhada - jul/19 Tickets por hora trabalhada - jul/19
Todas as lojas (ex-shopping) Ranking (ex-shopping)

100 200 300 400 SO0 600 = O modelo trabalha com alto

volume de tickets, apesar do
ticket médio baixo

33,5

= Uma dessas lojas € a campea
em tickets por hora trabalhada na
rede ex-shoppings e a 132

191 185

y 910
m; incluindo os shoppings
1213
1314 = Lojas trabalham com mais TCs e
1415 .
g 0 check-out pode ser feito tanto
:ﬂ; no TC quanto no PDV
1819

= O horario reduzido permite maior

m Outros formatos W Lojas SPOP concentragéo do HC

BE88ERBR.

21,0

POPULAR NOBRE
R CPDEPICRIECPIED

médio




Gente,
mSot‘Jdee .
Bemassiat Expansao do Formato Super

RaiaDrogasil S.A.

Popular

Progressao de lojas Proximos passos

Processos:

= Seguir prospeccao rumo as periferias dentro
+28/+38 50/60

do plano regular de expansao;

= Fazer ajustes finos no modelo

Marca Propria

I
N
|

Mix de categorias e estratégia

14 +1 - promocional de perfumaria

= Inclusao de servigcos farmacéuticos

= Ajustes finos de modelo operacional

Lojas
ago/19
Onofre

Pontos
Aprovados
Novos Pontos
Total 2020




Gente,
Saude e
Bem-estar.

D

RaiaDrogasil S.A.







12D

MARCAS

ﬁgaaia ﬂo




Além de aumentar a rentabilidade e de diferenciar o sortimento, a RD MARCAS é

D M a rc as um dos principais veiculos para posicionar a RD e suas bandeiras como referéncia
em SAUDABILIDADE e em SUSTENTABILIDADE

B

PENETRACAO: : MARGEM: : SAUDABILIDADE: : SUSTENTABILIDADE: w

Atingir 10% do Auto i Incrementar Margem i Mix diferenciadocom :  Produtos CLEAN LABEL,
Servico até 2023 Bruta da RD de ~0,3 produtos SAUDAVEIS, embalagens SUSTENTAVEIS e

pp a ~0,4pp ORGANICOS e com a cadeia AUDITADA
VEGANQOS

''''



NEEDS E NUTRIGOOD devem;seriplataformas para
promover saudabilidade e sustentabilidade

As duas marcas sao propicias para oferecerem produtos organicos e veganos, com formulacao clean.label e com

@ & & & @ & & & @ & @

=

v/ Reposicionamento da marca para promover bem-estar v/ Revisdo de formulagdes e matérias primas
v/ Foco emingredientes organicos e saudaveis v/ Produtos clean label e veganos sempre que possivel
V' Incrementar mix de produtos, incluindo produtos veganos v Embalagens sustentaveis

v/ Consultoria e curadoria pela nutricionista Desire Coelho v/ Implanta¢do gradual



V
¢
N

E
A

by needs

E PRAVOCE.
E PELD
MUNDO.

E PRATODO
M)




VEGAN .

A linha nascera com 22 SKUs de trés fragrancias diferentes
LINHA DE PRODUTOS:

v/ Shampoo e Condicionador - 6 skus
v/ Hidratante maos - 3 skus

E%Ea“ﬁl"”' v Hidratante corpo - 3 skus

S v/ Sabonete maos - 3 skus

20m v/ Sabonete corpo - 3 skus

v Hidratante, Esfoliante, Agua micelar e Gel de limpeza — 4 skus
DIFERENCIAIS:

v Produtos VEGANOS, CLEAN LABEL e SUSTENTAVEIS

v/ Embalagens de plastico biodegradavel, bisnagas de fonte renovavel
v/ Fornecedor com certificacdo PETA

v' 1% da receita doada para comunidades extratoras de matérias primas
v/ Forte execucao de trade marketing em loja e em midias sociais



Expansao da Rede




[RD

RaiaDrogasil S.A.

Gente,
Saude e

Bem-estar.

Mercado farmacéutico devera sustentar um crescimento aceleradono longo prazo

Mercado Farmacéutico possui drivers seculares de crescimento da demanda e uma
grande oportunidade de consolidacao

o Rapido envelhecimento populacional Populacdo idosa ird de 19 MM para 34 MM nos préximos 15 anos
¥ Milhdes de pessoas
Brasil (2011-2032) | 21 anos Aumento de Participacio da 50,0 +15,6 MM seniors
China(2000-2026) [ 26 anos Populacéo > 65 anos de 7% para CAGR =2,8%
Japdo(1970-1996) [ 26 anos 14% da Populagdo Total 37,5 +13,8 MM seniors
Espanha(1947-1992) [N 45 anos 250 +6:4 MM seniors CAGR =4,2%
Reino Unido (1930 - 1975) e 45 anos CAGR =3,4%

Canadd(1944-2009) [ 65 anos 12,5
EUA(1944 -2013) [ 69 anos
Austrdlia(1938-2011) [ 73 anos
Suécia(1890-1975) [ 85 anos
Franca (1865-1980) [ 115 anos

000¢
<00¢
¥00¢
900¢
800¢
0to¢
<¢10¢
10¢
910¢
810¢
0¢coc
(44114
coc
9¢0¢
8¢0¢
0€oc¢
(43114
v€0¢
9€0¢
8€0¢
0v0¢
(4114
v10¢

Mercado Fragmentado: forte oportunidade de consolidacdo para a RD

RS Bilhdes

-\
uxca?\om8
103,5]
79,0 87,2
0, o, 0,
cerorEEEE HHHH S 31,3% 30,7% 03%  29,7%

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

2014 2015 2016 2017 2018 1519

Independentes M Assoc./Frang. ™ Qutras Redes ™ Abrafarma#2a5 ®RD



RaiaDrogasil S.A.

Multiplicamos as lojas em 2,5X, o faturamento em 3,5X
e 0 EBITDA em mais de 4X desde a fusao

Receita Bruta e numero de lojas
R$ milhdes, Numero de Lojas

orove Gens, 4 B|O onoasma EBITDA Ajustado
DROGASIL PD“”‘%“ /D) % Onofre _
Ra’a 0 RaiaDrogasil 5.A. Bem-esiar Avida em primeiro luger R$ ml|h6€S
1.917
W s
o BN S
1K
(=]
IPO
Drogasil
305
1.847
1.306 1.544
mul
00 (=]
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2T19 g 8 S 2 8 2 8 8 B 8 g 3*H
~ oo o = N w k-] w (=] ~ -] (]

LTM

Gente,
Sadde e
Bem-estar.



Gente,
Sadde e
Bem-estar.

Plataforma unica de expansao: Presencga nacional e
oportunidade de ganho de Market Share em todos os mercados o

Presenca Geografica — 30/09/2019 Participacéo de Mercado

24,7% m 2718

22,79

PA: 30 lojas m 2T19

MA: 13 lojas
Pl: 8 lojas
CE: 28 lojas

’ RN: 14 lojas
PB: 15 lojas

0,
: g PE: 63 lojas 13,5
: P¥ AL: 17 lojas
: SE: 16 lojas

/ 9%

, BA: 67 lojas 8,1% """ 7,9%  7,9%
MT: 21 lojas ’ : 6,6% 5,89

MS: 25 lojas } ES: 44 lojas 3,0%
‘ RJ: 137 lojas 0.49
PR: 109 lojas SP: 1.020 lojas ;

Total: 1.995 lojas *
.l Raia:885lojas SC: 49 lojas
Drogasil: 1.107 lojas i ,
M Drogasil: 1.107 lojas -~ RS: 38 lojas
»

14,8%

* 4Bio: 3 lojas

Fonte: IQVIA



Gente, N N
méz%".is‘iar. DIVERSIFICACAO DA EXPANSAO, ALAVANCANDO A PLATAFORMA

RaiaDrogasil S.A.

NACIONAL

Aberturas em SP baixaram de 58% do total em 2015 para 30% em 2018. Lojas nobres e super nobres representam
apenas 18% do total de aberturas, contra 40% em 2015, sendo que as da GSP totalizam apenas 3%.

Guidance 2020:

Aberturas: Grande SP vs. Outras Regides Aberturas por Cluster

\
,' mantendo a atual
156 descentralizacdo
geogrdfica e
mercadologica

H
2{]1 9E 2015 2016 2017

Super Nobre m Nobre ] H|br|da

m Popular m Super Popular

BIC mFH 0 Sudeste m34  CentroOeste m MN\E




A EXPANSAO SEGUE ENTREGANDO RETORNOS REAIS, LiQUIDOS DE

CANIBALIZAGAO, EM LINHA COM O HISTORICO, MESMO DIANTE DA

MUDANCA NO PERFIL DE LOJAS.

A descentralizacdo geografica e a popularizacdo do mix de lojas ndo vem afetando os

retornos reais liquidos da canibalizacao.

TIR Real Projetada (Liq. de Canibalizagao)

Aberturas LTM

22.0%

20.0%

18.0%

16.0%

14.0%

12.0%
0 00 00 00 00 00 o o )
— - — — = i — — —
TS PSS OYSOSTOEOGVO%
o g IS = b e o g e

Aberturas LTM (227 lojas*)

jul/19

Gente,
Saude e
Bem-estar.

RaiaDrogasil S.A.

L
e & & 0 0
‘e ® 0 0 0 0 0 0
e 6 06 0 0 0 0 ® 0 & & 0 0 O O
N e ® 8 ® 0 0 0 0 @ 0 o
~ ® ® e ® @ 0o @ -

b B5%) 4

-

5%
14,7%

35,1%
55,3%

m 794
1.043 840
1177 796

[ToTAL | (25 ] (@] 78 [207% ]

*Inclui 4 lojas abertas a menos de 1 semana, com histdrico insuficiente para
projecdo

Painel de aderéncias - TIR proj: 20,7% - Aderéncia 2019: 103,9% - Ljs dos tiltimos 385 dias (227 ojas R+D)

e — L

Perfil| Inaug Critério 1000t | 20 g0k | 21-cet Ve

sem qua | qui sex séb dom seg 1ar proj hrubn proj
7das | 118|| 113] 91| 98| 128] 135 133] 11.1|[ 7e| 78| 110[ 196%
21das| 155|| 138 124| 142 114 100 138| 139|[ 108 /1| | 21%
o1das| 218|[ 257] 239 228 223 188 20| 227|[ 1483 s10] 120[ 782%
o1das| 103|[ 122] 98| 132 98] 85 113| 103|] B 82| | 171%
a1das| 101|| 105| 102| 85| 124| 68| 115 112|] e8| e -|138%
atdas| 90 69| 50| 84| 95| 72| 93] 75| = 78] -| 6%
21das| 113|[ 108] 88| 117 129 99 109] 100|| 74| e8] 100[ 140%
21das| 112|[ 131] 98| 99| 81| 77 85| 95|| 66| 72| 3| 155%
21das| 60 66| 52| 71| 45| 33| 82 45| 34| 75| 5|-154%
21das| 187|| 119] 147 162 185 159 105| 142|[ weo| 774 346%
o1das|  148|[ 133 125 137 142 138 131 138|| 8| e | 445%
mdas| 162|| 135| 185 158 158 132| 189| 153||1236| 64| 100| 562%
mdas| 161|] 198| 229 164| 110 61| 27| 215|[ 1021 &18] | 574%
Tmes | 105 o1l 108] 108 93| 88 110| 89| e ex| 2| 7p%
1més 35 39 42 58 43 39 53 63|| 285 639 -22.3%
tmes | 119|| 179 120 155| 175| 139 155 130|[ 915 04| 100[ 257
Tmés 85 o0 134| 112[ 104] 73| 117| 124|] 4] 75| 2| 131%
Tmes | 105|| 17.7] 138 165| 108| 99| 153 145 0| 24%
Tmes | 153|| 170[ 178 137| 128| 123| 165 190|[1.031] 68| 2| 564%
tmes | 181|| 152 138 128 12| 15| 141 143|[ @1 M0 BF%
Tmés 57{] 76| 88| 73| 68| 68| 98 77| 53] ed| 2| 67%
Tmes o7|[” 124] 110 130 111] 84| 101 109|[ em[ 71 163%
1 més 63 65 65 61 87 69 66 59|| 414 64| D| 43%
Tmés 78| 125] 104] 102] 64| 53] 118] 131|| 615 78] 2| 108%
Tmes 81||” 109 80| 89 89| 51| 84| 85| 0| m0| 2| 34%
Tmes | 165|| 274| 260 231| 85| 151| 244 2551478 86| D[ 6224
Tmes 68 77| 100 40| 97| e8] 72| 79 s1| 0 02%
Tmes | 217|| 05| 298| 148 197 113| 24| 8i7|[1.706| 60 872%
Tmes 96| 119 139 109] 108] 112 124] 08| &2 e5| 3| 164%
Tmes | 160|| 158] 149] 57| 176 136| 148 160|[1.088[ e8| 131] 31,1%
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Abrindo dois novos CDs em 2019, localizados em Fortaleza (CE) e Guarulhos (SP), que sera o mais moderno CD
do Varejo Farmacéutico da América Latina, além da mudanca do CD do RJ de Barra Mansa para Duque de Caxias

Novo CD__;
Guarulhos
v/ 11 Centros de distribuicéo

v 164.000m? de area construida

v/ Maior CD da Empresa
v ~R$ 110 MM de Capex
v 28.000 M2 de area
- v 5,6 Km de esteirasautomatizadas

v/ Mais de 200.000 m? de armazenagem

v/ E-commerce integrado nos CDs

=~V Shuttle de dltimageracao
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A integracdo da Onofre segue com velocidade, e deveraresultar em criacéo relevante de valor WRRLOR PRI ERIEERENe o © o o
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1°de 1°de 1°de 1°de 1°de 1°de
Julho — Agosto Setembro 0 Outubro Novembro Dezembro

Incorporacédo Societaria da Tombamento do e-commerce
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‘ Conversdo de todas aslojas

Encerramento . Onofre Transferéncia do Call eltaetlaeg;irr:qdaa;gara a remam?scentes para Raia e = Fechamento o
de 8 Lojas Tombamento das 42 lojas Center paraa Sede P Drogasil do CD e do escritério
— para aplataforma RD da RD Encerramento das
Fechamento Converséo de 8 lojas para
— _da transacao — Raia ou Drogasil

ﬂ Eé-) _ operagodes

l=|

i
Ganho patrimonial de R$ ~ 150 MM com a dissolucdo da Onofre,
liquido dos gastos de integracdo e perdas iniciais

+ Caixa Liquido da Onofre

+ Reducdo de Capital de Giro
+ Venda de ImoOveis

+ Utilizacdo de ativos fiscais

+

Outros ganhos

- Contingéncias

- Gastos com a transacao e com a integracdo

- Perdas operacionais até o final da integracdo
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O mercado vem reduzindo fortemente o numero de aberturas liquidas

Vendas — Crescimento Nominal A/A (%)

16F% 167%
1
i 131% 13,1% 144%
12Z% 106%
J\ 8%%
108%
90% —
68% 6,1% 6% T1% 58% T3% 69°% T e
17 217 an7 a7 118 218 3ms8 4718 1T9 2119
——FD = Abrafarma (ex-RD)
Adigbes Liquidas de Loja (T/T)
166
147
13
119
. 5 &0 B
. - 8 M
V —

x
17 217 an7 4m7 1T18 2718 Jm8 4718 1T19 2719

——MD —— Abrafarma (ex-RD)

*Nota: Dados ajustados para excluir o efeito de concorrentes entrando ou saindo da base.



NOSSO INVESTIMENTO EM PREGOS, SOBRETUDO NOS GENERICOS, NOS COLOCOU
EM UM NOVO PATAMAR DE COMPETITIVIDADE

Registramos um forte ganho de share em Genéricos, o que afetou o mercado como
um todo, dada a alta exposicao dos outros canais aos genéricos e similares

Evolucdo de Market Share em Genéricos - Unidades

[5,6% ___5.8% 6,3% 6,2% 6,4% 7,3%P

35,7% 37,2% 35,1% 32,9% 31,4% 30,8%

21,5% 19,7% 21,0% 22,6% 23,4% 23,7%

37,1% 37,3% 37,6% 38,3% 38,7% 38,3%

2014 2015 2016 2017 2018 1519
INDEPENDENTES M ASSOC./FRANQUIAS = REDES M RD

Mix de Vendas RD (Prescricao) - Unidades
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2014 2015 2016 2017 2018 1519

REDES

H Marca

ASSOC./FRANQUIAS

Similar ® Genérico

INDEPENDENTES
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Crescimento do e-commerce e da digitalizacao da jornada
do cliente come¢am a ser importantes drivers da receita

L]
total g
@ © © o & & 9 & 0 0 0 o
T ® ® & & & 0 0 0 8 0
S ® e e o e 0 e -
Crescimento da Venda Digital Digitalizagao da Jornada do Cliente: Dentro e Fora da Loja

.® Expanséo
. Micropolos
* Oferta

@
o’ Evolucéo O ) —_ Exclusivano site
o ‘ novo APP @ -

Locker
s &1 ) corporativo
\\
-
[
L]
L ]
L ]
L ]
. ||‘ |“

Melhorias UX A l‘. @ .
E-commerce E ’ Dellvery
Controlados
@ Univers no Site / App
Jan/17 Ago/19
. Venda . Pedidos

Exposicao \\\
Marcapropria (=7
no site N \ - P /
=
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Caudalonga

PBM Site / App
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Perspectivas para 2020 - Crescimento
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Planejamos abrir 240 novas lojas em 2020 (adi¢dao bruta)

> Plataforma de Expansao Nacional continuara sendo um grande diferencial competitivo, nos permitindo manter o processo de
descentralizacdo geografica e diversificacao econbmica do nosso Portfolio de Lojas.

> Esperamos a manutencao da desaceleracdo de aberturas no mercado em funcao das fortes pressdes de resultado e do aumento do
nivel de alavancagem resultante da aceleracdo anterior.

> Expectativa é que as TIRs marginais das novas lojas continuem fortes, em linha com os niveis historicos.

Esperamos crescimento significativo da receita bruta, alavancado pelas lojas maduras, pela expansao e pela compra da Onofre

> Esperamos crescimentosustentavel das lojas maduras acima da inflacdo alavancado pela execucdo digital, pelos precos competitivos e
pela desaceleracdo das aberturas no mercado.

> Crescimento sera mais pronunciado no primeiro semestre, pois a base de comparac¢ao sera mais dificil no segundo semestre.

> Onofre sera um importante vetor de crescimentoincremental de receita bruta, pois as lojas foram incorporadas aos nossos nime ros
apenas a partir de agosto e o e-commerce sera integrado apenas a partir de outubro.

Temos uma forte janela de oportunidade para ganhos acelerados de Market Share em funcao do forte
crescimento esperado em um mercado em franca retracdo de crescimento
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Perspectivas para 2020 - Rentabilidade
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Margem Bruta
> Estamos observando em 2019 uma pressao de MB%, relativa aos investimentos em precos, sobretudo em genéricos
> Esperamos estabilizar a margem bruta de 2020 no patamar do final de 2019

> Esperamos seguir reinvestindo eventuais ganhos de compras, de forma a defender ou ampliar Market Share

Despesas
> Diluicdo nas despesas de vendas em funcao de ganhos de alavancagem operacional, sobretudo no primeiro semestre
> Ganhos previstos em frete, em funcao dos novos CDs, e em energia elétrica, em funcao da geracao distribuida

> Investimento na estrutura administrativa para suportar a transformacao digital (pessoas, Tl, etc.)

Esperamos em 2020 expansao na margem EBITDA, em funcao do crescimento maduras acima da
inflacdo. Nossa aspiracao de longo prazo € ganhar na alavancagem operacional, e ndo mais na MB%
como nho passado.
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