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Aviso Legal -"

Esta apresentacdo contém certas declaragdes futuras e informacgdes relacionadas a Companhia que refletem as visdes atuais
e/ou expectativas da Companhia e de sua administracdo com respeito a sua performance, seus negdcios e eventos futuros.
Declaragdes prospectivas incluem, sem limitagao, qualquer declara¢dao que possua previsao, indicacao ou estimativas e
projecdes sobre resultados futuros, performance ou objetivos, bem como palavras como "acreditamos”, "antecipamos",
"esperamos", "estimamos", "projetamos", entre outras palavras com significado semelhante. Referidas declaracbes
prospectivas estao sujeitas a riscos, incertezas e eventos futuros. Advertimos os investidores que diversos fatores importantes
fazem com que os resultados efetivos diferenciem-se de modo relevante de tais planos, objetivos, expectativas, projecdes e
intencdes expressadas nesta apresentagdao. Em nenhuma circunstancia, nem a Companhia, nem suas subsididrias, conselheiros,
diretores, agentes ou funciondrios serdo responsaveis perante terceiros (incluindo investidores) por qualquer decisdo de
investimento tomada com base nas informacdes e declaragdes presentes nesta apresentacdo, ou por qualquer dano dela

resultante, correspondente ou especifico.

O mercado e as informagdes de posicdo competitiva, incluindo projecdes de mercado citadas ao longo desta apresentacao,
foram obtidas por meio de pesquisas internas, pesquisas de mercado, informac¢des de dominio publico e publica¢des
empresariais. Apesar de ndo termos razao para acreditar que qualquer dessas informacgdes ou relatérios sejam imprecisos em
gualquer aspecto relevante, nao verificamos independentemente a posicao competitiva, posicdo de mercado, taxa de
crescimento ou qualquer outro dado fornecido por terceiros ou outras publicacdes da industria. A Companhia,, os agentes de
colocagao e os coordenadores nao se responsabilizam pela veracidade de tais informagdes.

Esta apresentacgdo e seu conteudo sao informagdes de propriedade da Companhia e ndao podem ser reproduzidas ou circuladas,
parcial e ou totalmente, sem o prévio consentimento por escrito da Companhia.
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Abertura: Crencgas, Visao e Estratégias




Nossa Crenca: FARMACIA E SAUDE E BELEZA PARA
TODA A VIDA

Nossa Visdo: LIDERAR A CONSOLIDACAO DO
MERCADO BRASILEIRO DE DROGARIAS




Nossa Estratégia J‘ﬁ

. . . Aprofundar Sortimento & Envolver, Analisar &
Expandir Organicamente Introduzir Novos Formatos . . . .
Gerenciamento de Categorias Potencializar Clientes

Desenvolver, Motivar & Reter Pessoas

Integrar e Simplificar Processos

Alavancar & Aprimorar Plataformas




Visao Geral da Integracao
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Desafios em 2014 - Finalizagao da Integracao: uma unica empresa com um unico -"
CNPJ, sistemas e processos convertidos com estabilizacao da operacao

* Alntegracdo das empresas foi concluida em inicio de mar¢o/2014: uma Unica
plataforma de sistemas e padronizacao de processos (retaguarda, CDs e lojas).

* Foram feitas 6 ondas sem impacto negativo para o negdcio. Conversao gradual
responsavel.

* A estratégia de migracao faseada foi acertada, pois incorporou novos aprendizados e
reduziu os riscos das ultimas ondas que eram mais complexas.

e Padronizacao de 25 macro processos na retaguarda e CDs;
* Integracdo do televendas e E-commerce realizada em dezembro/2013.
* Implantacdao do SAP para a area Financeira como sistema oficial;

* Envolvimento de todas as areas da matriz Raia Drogasil (mais de 150 pessoas) exigindo
maior integracao entre as equipes;

O processo total de integracao foi realizado em um pouco mais de 2 anos (case de sucesso).




Desafios em 2014 - Finalizagao da Integracao: uma unica empresa com um unico -",ﬁ
CNPJ, sistemas e processos convertidos com estabilizacao da operagao

* Envolvimento das lojas bandeira Drogasil: 20 Regionais e capacitacao de 1.400
funcionariosem 9 Estados;, . " —

* 475 lojas migradas para plataforma unica e operando com —
novas funcionalidades, permitindo maior flexibilidade no i
atendimento ao cliente; PR o

* Upgrade da maioria dos equipamentos e linhas de
comunicacao — bandeira Drogasil

* Préximos passos:

* Finaliza¢ao da padronizagao do sistema
de PDV (“casca”) em loja Drogasil - 19
sem. de 2015

* Produtividade em loja:

* Otimizagao do processo de Vendas em
loja (pré venda em balcdo e check out)

e Escalas de funcionarios
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Desafios em 2014 — Otimizac3o da malha logistica -",ﬁ

* 4 CDs migrados, totalizando 7 CDs operando em um mesmo sistema e abastecendo
as lojas das 3 bandeiras;

e Otimizacao da malha logistica, aumentando frequéncias de entregas e diminuindo
tempos e lead times.

* Impacto positivo no stock out de lojas;
&
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* Prdoximos passos:

* Adequac¢ao de CDs para acompanhamento da
Expansao;

e Abertura do CD NE




Gestao de Categorias e CRM




Execucao de Loja Baseada em CRM, via Plataforma Tecnoldgica Proprietaria +
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Fortalecemos nosso time de Gestao de Categorias e investiremos fortemente em +
tecnologia e inteligéncia.

GESTAO DE CATEGORIAS

Processos Ferramentas

Pessoas

Gearente Categorias

» Revisao periddica de
l l Categorias

» Alavancar uso do Bl

» Utilizacao de dados

» Padronizagao das
Analists Analista ana’lises de CRNM Suportar
decisdes de:
Analists Anwlists » Aprofundamento na » Sortimento
segmentacado das
lojas » Planograma
» Otimiza¢do da » Prego
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Parceria Estratégica Dunnhumby dmnhunby +

®* Dunnhumby
» Lider mundial em Customer Science e Personalizacao, com presenca em 30 paises
» Parcerias de longo prazo com lideres globais como Tesco, Kroger, Casino e Macy’s
» £ 500 milhdes em investimentos de Tl e Inovacdo nos ultimos 3 anos

» Presente no Brasil desde 2010 com GPA, Unilever, P&G e Colgate

= Objetivos da Parceria: Dados + Ciéncia = Encantamento + Lealdade

» CRM e Programa de Fidelidade

MEASURABLE

VALUE

» Gestdo de Categorias

» Pricing T CUSTOMER

= Termos da Parceria
» Contrato de 3 anos
» Raia Drogasil serd cliente exclusivo no varejo farmacéutico brasileiro

» Dunnhumby terd equipe dedicada e ferramentas alocadas para a Raia Drogasil



Presenca Global, apoiando Varejistas Lideres em 30 Paises dU’thley +

400 milhdes $500 bilhdes

de clientes globalmente gastos no varejo

25 anos, 1.100 data scientists em todo mundo

0 Standard
® KSSReial Bz scclomantic  @esenran  gonirionss PRIl TheShelf  sandtable  IMioScout Analytics
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Como funciona: dados nos possibilitam entender e gerenciar melhor os clientes

Fontes de dados
e Cupom de vendas
e Cartdes de crédito
e Cartdes de fidelidade

e Fornecedores de dados

permitem...
—_—

Inteligéncia do

Consumidor

Segmentacao das
cestas de compra
e Cesta / valor gasto

e Afluéncia

* MissGes de compra

Segmentacoes de
clientes

e Valor e fidelidade

e Estilos de vida

e Atitudes

e Estagios de vida

que gera...
—

Gerenciamento

de Clientes

Melhores decisoes
comerciais

e Preco

¢ Promocgoes

e Sortimento

Fidelizacao dos
Clientes

e Retencgao

e Crescimento

e Win back / prospecgio

para
aumentat...

Criacao de

Valor

Valorizag¢ao da
Base de Clientes
¢ Crescimento de vendas
¢ Incremento de margem

e Ganho de market share



Agenda Droga Raia




RAIA - VISAO GERAL -"l-
INFORMACOES

Quantidade total de Lojas: 504(1)

Lojas Maduras: 370
Lojas em Maturacao: 134

Mercado Qtdade
SPI' 165
SPC 140
RJ 68
PR 50
MG 23
Minas SC 23
Gerais RS 20
Y GO 12
Rio de Janeiro MS 3
Total: 505

Clientes Ativos Fidelidade: 8,1 Milhdes (?)

Qdade de atendimentos (més): 6.209.393 (3

(1) Base: 17 de novembro de 2014
(2) Ativos: Clientes com pelo menos 1 compra nos ultimos 12 meses
(3) Outubro/2014



EVOLUCAO DE PERFORMANCE DE RESULTADO

Evolucao EBITDA % - Maduras

Base 100 =1T12
131
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121
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Evolucio EBITDA - Maduras =

Base 100 = 1T12

171

161
153

152

146
100

- 116 119 124
100 102 106

1TRI12 2TRI12 3TRI 12 4TRI12 1TRI 13 2TRI 13 3TRI 13 4TRI 13 1TRI 14 2TRI 14 3TRI 14

=@ Resultado === Qtdade Lojas




PILARES DE CRESCIMENTO “F

Desenvolvimento e engajamento dos Lideres de Operacdes (Gerentes Regionais e Gerentes de Loja);

Foco desproporcional em atendimento ao cliente como diferencial competitivo (Prazer em Cuidar);

Trabalho mais ativo de busca de novos clientes;

Aceleracdo Mercados Recentes e recuperacao de mercados criticos.




FOCO - ATENDOMETRO

O QUEE

cada vez melhor

Dé sua opinido

E rdpido e facil.

» Qtdade média de respostas : 427.861

>

% de respostas (total atendimentos): 7,3%

EVOLUCAO

% Respostas negativas

4,16% 4,13%
3,93% 3,90%

73% 3,67%
,31% 3,29%

3,19%
3,04%
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NOVOS CLIENTES "‘L

EVOLUCAO

Cadastro Médio / Loja Madura

Base 100 = Jan 14
134

jan/14 fev/14  mar/14 abr/14 mai/14  jun/14 jul/14 ago/14  set/14  out/14



PRODUTIVIDADE ""‘F

Otimizacao de Processos

CENSO - ATIVIDADE MELHORIAS

PROCESSOS DE LOJA E LOGISTICA

Ajustes nos processos atuais com o

m Atendimento objetivo de abranger todas as
m Operagdes oportunidades levantadas.
A‘ B Administrativo
H Técnico
® Financeiro .
[“'<ii MELHORIAS SISTEMICAS
Entendimento das necessidades
: ;i sistémicas e seus requisitos
Classes: \ funcionais:

e Atendimento: atendimentos balcdo, PDV e area de loja; - Automatizagdio de venda;

- Outras melhorias de sistemas.
* Operagdes: recebimento e guarda, etiquetas, alarme,

inventdrio, PVPS, préprios/impréprios, limpeza e organizagao; Sy
e
<C -
* Financeiro: atividades financeiras dos gerentes e adjuntos; @ A i_L ESCALA LOJAS
JaHR] Construgao de uma ferramenta de
(T

* Administrativo: escala, ponto, reunides, treinamentos; | escala com o objetivo de melhorar

N qualidade do atendimento.
e Técnico: escrituragdo de receitas, relatérios SNGPC, etc. e | 2]




PRODUTIVIDADE

Otimizacao de Escala - Desafio

BIORITMO DE ATENDIMENTO

LOJA 1 — Quantidade de Atendimentos / Hora

TH an aH 104 114 12H 134 BaA g H 1ms asH BOH Pl 2zH T30

| LOJA 2 —Quantidade de Atendimentos / Hora

aH 1oH 11H 12H 13H LaH 1%H 13+ im iaH 134 ozoH T1H ZIH

| LOJA 3 — Quantidade de Atendimentos / Hora

iH LE ) 15H La aH i EE L) LaH ] E1H 22H

-

COMPLEXIDADE / DIMENSIONAMENTO

DA EQUIPE E DA ESCALA

Alta variacao por loja de:

NUumero de atendimento - 6.000 a 30.000/ Més;

» Ticket Médio (RS 30,00 a RS 90,00);

% PBM e Farmacia Popular (PBM: 14% a 62% -

FP: 2% a 16%)

* Infraestrutura de loja;

* Restri¢des trabalhistas;

* Etc




‘n
©
oo
o
S
(@]
©
T
c
()
8o
<




ASSUNTOS

Infra-estrutura fisica (Reformas / Layoutizacao)




REFORMAS / LAYOUTIZACAO
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OBIJETIVO

Criacao de um novo layout de lojas Drogasil, visando melhor
adequar o espaco disponivel para exposicao de medicamentos
isentos de prescricao e produtos de perfumaria, higiene e beleza.

REALIZADAS

jan | fev [ mar | abr | mai | jun | jul | ago | set | out] Total_

/7 10 9 11 10 9 12 11 12 10 101
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EXEMPLOS DE ACOES REALIZADAS NAS REFORMAS
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OTC/MIP -~

* OTC ndo mais posicionado atras do balcao, sempre em médulos de
parede ao lado de medicamentos ou gondolas centrais

Medicamentm
+ Medicamery,.
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ACOES

Depois




DERMOCOSMETICOS

* Retirada do dermocosmético do confinamento e criacao do
Dermocenter quando perfil da loja comportar

ACOES

Depois




PERFUMARIA

* Reposicionamento das categorias de perfumaria na area de
vendas, buscando potencializar a circulacao em loja e gerar
incremento em vendas




-

FILA UNICA

* Colocacdo de equipamento de fila Unica em lojas com perfil adequado

ACOES
Depois




-

* Colocacdao do novo mobiliario de fraldas infantis, quando a categoria nao
estiver exposta em modulos de parede.

MOBILIARIO FRALDAS

ACOES

Depois




PROJETO PERFUMARIA
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v’ CONCLUIDA EM OUTUBRO/2014 “

Inicio: Jan/2014 Conclusdo: Out/2014

OBIJETIVO

Melhorar o modelo de atua¢ao no segmento de Perfumaria, visando explorar
os clientes potenciais que ja existem atualmente.

EXECUCAO

* Definicdo Modelos (Premium e Padrao);

* Readequacdo de Lojas (exposicdo / espacos diferenciados);
 Readequacao de mix de comercializagao;

* Recrutamento / Selecdo / Treinamento de equipe de consultoras;
* Implementacao comando técnico.

ABRANGENCIA DO PROJETO

e 229 lojas * Todos os estados da
bandeira




®
=
O
<
=
<
L
O
9]
®
—
L
O
e
=

PREMIUM

Atendimento especializado em
perfumaria e produtos de beleza
em lojas com publico de alto
poder aquisitivo (Perfil 6 a 9);

Espaco Beauty-Center, com
moveis diferenciados das marcas
premium;

29 lojas (24 lojas Sao Paulo
Capital + 5 lojas Campinas);

Equipe de consultoras de Beleza
que fazem parte do quadro e
trabalham em lojas fixas.
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PADRAO

Atendimento especializado em
perfumaria e produtos de
beleza, semelhante ao modelo
existente na bandeira Raia;

Perfumaria em Geral;

Time de Consultoras fixas nas
lojas;

200 lojas (todos os estados);
Comando Operacional pela

Geréncia da loja e Técnico por
Supervisores de Perfumaria




e
RaiaDrogasil /

Proximas acoes



REFORMAS / LAYOUTIZACAO
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OBIJETIVO

Criacao de um novo layout de lojas Drogasil, visando melhor
adequar o espaco disponivel para exposicao de medicamentos
isentos de prescricao e produtos de perfumaria, higiene e beleza.

+ 135 LOJAS Jan a Out/2015




PADRONIZACAO DE PDV’S /
ATENDOMETRO
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OBIJETIVO E ESCOPO DO PROIJETO

Padronizar o sistema de PDV em todas as bandeiras da Raia
Drogasil, bem como as principais operagoes nele realizadas.

GRANDES FASES DO PROIJETO

Preparagao da

Implementacgdo De jul/14 a fev/15

Piloto De set/14 a nov/14




PRINCIPAIS GANHOS DO PROIJETO

* Concessao de desconto de acordo com a margem de lucro do
produto;

* Unificacdao da plataforma de Convénios permitindo que as
bandeiras possam aceitar todos os contratos independente de para
gual bandeira foi fechado inicialmente;

* Independéncia para desenvolvimento e manutencao de software,
gerando reducao de custos com empresas terceirizadas;

* Informatizacao do processo de venda através da ferramenta Leve
Mais Pague Menos;
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* Implantacdo da ferramenta “Atendometro”.




ATENDOMETRO



CONCEITO

Medidor imediato de satisfacao de atendimento

PRINCIPAIS GANHOS DO PROJETO

Conhecer a opiniao dos clientes a respeito da qualidade de servicos e
atendimento e identificar pontos que devem ser melhorados.

CRONOGRAMA DE IMPLEMENTAGCAO

A instalacao do
Inicio: equipamento de
Jul/2014 Jun/2015 Atenddmetro se dara
juntamente com a
Padronizacao dos PDV'’s.

ATENDOMETRO
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EXPANSAO NORDESTE




BAHIA
Inicio: Agosto/2012




RM Salvador
16 lojas

(A f o Total: 22 lojas
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Fotos Externas




Fotos Externas




Perspectiva Externa .
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Perspectiva Externa
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Perspectiva Externa




Perspectiva Externa




Perspectiva Externa
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MACEIO - AL
Agosto/2014
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Perspectiva Externa
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Perspectiva Externa
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Perspectivas Externas

PERSPECTIVA ESQUINA
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Perspectivas Externas
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Perspectiva Externa
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Total: 1 loja
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Perspectivas Externas

PERSPECTIVA RUA PROJETADA AV. CANAL

DROGASIL 5573
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Plataforma Estabelecida em 17 Estados que Representam 88% do Mercado Brasileiro,-’,

com Forte Potencial de Crescimento e de Elevacao de Market Share “
‘ Presenca Geografica Estimada (31 de dezembro de 2014) ‘ Participacédo de Mercado (Set/14)***
21,2 H3T13

20,1 m3T14

RN: 3 lojas
PPB: 5lojas
PE: 7 lojas

AL: 4 lojas
E: 2 lojas

(P
GO:’,«G’l lojas ..)/‘L\; BA: 21 lojas
DF: 4610jas

¥ ( ) . ( g
/81l lojas
W ES: 23 lojas

MS: 16 lojas
] /../ ‘ ‘K ” RJ: 80 lojas

SP: 633 lojas

MT: 10 lojas

PR: 53 lojas

RS: 21 lojas SC: 24 lojas

Total: 1.090 lojas

R\
B Raia: 517 lojas g

M Drogasil*: 573 lojas

DISTRIBUICAO DO MERCADO FARMACEUTICO POR REGIAO (SETEMBRO/14)

Fonte: IMS Health Brasil SP Sudeste**  Centro-Oeste Sul Nordeste
* Inclui as lojas Farmasil 100,0% 26,4% 24,5% 8,8% 16,7% 18,8%

** Exclui Séo Paulo

*** Participagdo comparavel de mercado, excluindo os novos informantes adicionados ao painel nos Gltimos 12 meses. Considerando o painel completo o nosso share nacional foi de 9,0%.
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Contratos

I Meta Expect
mm Meta Contr
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Processo de Expansao J

Andlise do Negociagio do Projetos de

Estratégia Prospecgdo Ponto Contratos de Engenharia,
Comercial Locagdo Arqulte(t)trta e Lay-

Legalizacdo,
Construgao e
Preparagao

Planejamento de Varejo Expansao




Governanga do Processo de Expansao J

I Comlte de Expansdo: Segundas-Feiras, 9:00 — 13:00

Presidente do
Conselho

Conselheiro

Pilar de
Expansao

Pilar de
Planejamento

VP VP VP
Planejamento Operacoes RAIA Operagoes DGSL Comercial

Diretor Diretor
Planej. Varejo Expansao

Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de
Expansao Expansao Expansdo Expansdo Expansao Expansao Expansao Expansao Expansao
GSP 1 GSP 2 SP Int RJ/ES Sul C. Oeste Nordeste 1 Nordeste 2 Corporate

[T e e e e e e - ———




Comité de Expansao -g’

Comité de Expansdo:
Segundas-Feiras, 9:00 — 13:00




Estratégia de Expansao

Anélise do Negociagio do Projetos de

Estratégia Prospecgdo Ponto_ Contratos de Enge.!nhana,
Comercial Locagdo Arquitetura e
Lay-Out

Legalizacao,
Construgao e
Preparagao

Analise Estratégica dos Analise de Capacidade

) Analise Tatica
Mercados Preenchimento

Objetivo: Objetivo:

Dimensionar os espacos a serem Definir o grau de prioridade para o
preenchidos em cada praca a partir preenchimento dos espacos

das visOes estratégicas levantadas e dimensionados a partir da andlise
das nossas aspiragdes de crescimento tatica de cada praga.

em cada mercado.

Status: Status:

Definicao Prim. Quinzena Agosto Definicdo Seg. Quinzena de Agosto

Como vamos ? Quando vamos ?

Estratégico

Tatico

anolee — Analise

Regional Municipal



Prospecc¢ao Descentralizada

Projetos de

Analise do Negociagdo do Engenharia Legalizagdo,

Estratégia Prospecgdo Ponto Contratos de Construgdo e

Comercial Locagido G TLETICI Preparagio
Mercados Divididos em Regides de
Prospeccao

Lay-Out

SISTEMA DE APOIO
A EXPANSAO
J‘" =
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Analise dos Pontos Comerciais

Projetos de

Analise do Negociagdo do Engenharia Legalizagdo,

Estratégia Prospecgio Ponto Contratos de Arquitetura e Construgdo e
Comerecial Locagdo (i.ay-Out Preparagio

ANALISE DE LOCALIZACAO

Renda Média




Negociacao do Contrato de Locac¢ao

Projetos de

Analise do Negociagdo do Engenharia Legalizagdo,

Estratégia Prospecgio Ponto Contratos de Arquitetura e Construgdo e
Comerecial Locagdo (i.ay-Out Preparagio

GESTAO DO PIPELINE

Expectancia - Acompanhamento Semanal da Meta

I Meta Expect
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Projeto e Execuc¢ao

Estratégia

Prospecg¢ao

Andlise do
Ponto
Comercial

Projetos de
Engenharia,
Arquitetura e
Lay-Out

Negociacao
do Contratos
de Locacao

Legalizagdo,
Construgao e
Preparagao
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Modelo de Gestao




Governanca Corporativa

Conselho de Administracao

Comité de Financeiro Comité de Expanséo

Comité de Operacdes Comité Pessoas

CEO

Marcilio Pousada




Ciclo de Planejamento J

Definicao
de Metas

Planejamento Orcamento

Estratégico Anual

Remuneracao
Variavel




Remuneracgao Variavel - Estrutura

* Incentivo de Curto Prazo (Bonus Anual) Vesting das Acdes Restritas:

» Aplicdvel para todos os colaboradores

Ano 2: 33,3%
Ano 3:33,3%
Ano 4: 33,3%

» Target varia conforme a posicdo

» Valor = (Target) X (% Atingimento das Metas)

* Incentivo de Longo Prazo (A¢Oes Restritas)
» Aplicdvel para Presidente, VPs e Diretores
» Target varia conforme a posicdo

» Valor = (Target) X (% Atingimento das Metas)

= Matching (A¢Oes Restritas)
» Aplicavel para Presidente, VPs e Diretores
» Aquisicdo opcional pelo colaborador de até metade do Bonus em Ac¢Ges Restritas

» Outorga de 1 acdo restrita adicional para cada acdo adquirida (que também passa a ser restrita)



Perspectivas 2015




)

Dinamica Favoravel de Mercado: Crescimento Acelerado + Consolidacao "'ﬁ
Mercado Farmacéutico em Franco Crescimento Envelhecimento Acelerado da Populacao
(R$ bilhdes)

Brasil (2011 - 2032) ] 21 anos
China (2000 - 2026) - 26 anos Populacéo > 65 anos de 7% para
Japdo (1970 - 1996) B 56 anos 14% da Populagéo Total
Espanha (1947 - 1992) I 45 anos
Reino Unido (1930 - 1975) _ 45 anos

Canada (1944 - 2009) I 65 anos
EUA (1944 - 2013) _ 69 anos
Austrélia (1938 -2011) I 73 anos
Suécia (1890 - 1975) _ 85 anos
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 Franca (1865 - 1980) L e

Aumento de Participacao da

Mercado Fragmentado, com Expressivo Ganho de Share pelas  Migracédo de Share em HPC dos Supermercados (Azul) Para
Redes Top Five (Vermelho) Redes de Drogarias (Vermelho)

6,3% 6,3% 5,7% 5,7% 5,4% 5,5% 5,8%
15,8% 16,4% 16,8% 18,3% 19,7% 22,2% 22,6%
29,2% 29,3% 30,0%

16,0% 16,4% 18,1% 17,1% 16,6% 16,9% 17,3%

13,1%

14,0% 4 4,6%

0,
17.3%  19,3%
18,8% 19,4%
15,0% 15,9% 16,0%

64,8%62,0% 59,9% 55 19,
,17%
51,5%  49,1% 48,3% 47,9% 46,8% 46,0%

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013



Possuimos Histérico de Crescimento com Expansio de Margem Unico no Mercado.
Seguiremos Alavancando a Estrutura e o Know-How Proprietario que Desenvolvemos

‘ Receita Bruta e Nimero de Lojas ‘ EBITDA Ajustado

(R$ milhdes, Numero de Lojas) (R$ milhdes, % da Receita Bruta)

Raia 4> procasiL

—————————————————————————— 5,6% 5,7% 5,8%

5,5%
5,2%

3,8%

IPO 5
Drogasil 357
409 .
231 2.475 272
291 1.837
23 267 1.539 1.148 176
1.304 831 :
1.081 .
745 894 645 . . 105
370 I 467 1006 B*3%7 70
375 W 427 659

|
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014E 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 9M14

Receita Bruta
Droga Raia

. Receita Bruta
Drogasil

@S lojas

* Assume a abertura bruta de 130 novas lojas em 2014



O ano de 2014 representa o Ano 1 da nova Raia Drogasil

Destaques Financeiros (R$ milhdes)

Receita Bruta

Lucro Bruto
(% da Receita Bruta)

EBITDA
(% da Receita Bruta)

Lucro Liquido
(% da Receita Bruta)

Valor de Mercado

Destaques Operacionais

Nimero de Lojas

Numero de Funcionarios

Presenca Geografica

Area de Vendas (m?)

* Em 18 de novembro do respectivo ano

9M11

3.442

875
25,4%

195
5,7%

108
3,1%

3,8 bi*

743

16.278

9 Estados
78% do Mercado Brasileiro

104.694

o9M14

5.566

1.533
27,5%

359
6,4%

195
3,5%

8,0 bi*

1.045

22.753

16 Estados*
88% do Mercado Brasileiro

148.713

Var. %

61,7%

75,2%
+2,1%

84,1%
+0,7%

80,6%
+0,4%

108,3%

40,6%

39,8%

+7 Estados
+10% do Mercado Brasileiro

42,0%




Completar a
Integracao dos
Processos e da

Plataforma

)

Estratégia 2014: Operar Droga Raia e Drogasil dentro do Melhor Padrao Existente -"F

Expandir com a
Maior Velocidade
e Retorno
Marginal da
IndUstria

Revitalizar
Formatos e
Alavancar a

Execucao

PRINCIPAIS PRIORIDADES 2014




Estratégia 2015 a 2018: Inovar para Elevar o Padrao e Criar Novos Diferenciais "'ﬁ

Aprofundar Sortimento & Envolver, Analisar &
Gerenciamento de Categorias Potencializar Clientes

Expandir Organicamente Introduzir Novos Formatos

Desenvolver, Motivar & Reter Pessoas

Integrar e Simplificar Processos

Alavancar & Aprimorar Plataformas




Principais Perspectivas Operacionais para 2015

= Manter o Crescimento Acelerado
» Abertura de 130 novas lojas no ano (Guidance)

> Foco em Mercados Maduros e Recentes

= Concluir a revitalizacao dos atuais formatos
» Implantacdo do PDV novo, Atenddmetro e Ofertas Exclusivas em Drogasil
» Conclusdo do Plano de Reformas de Drogasil
» Implantacdo do Terminal de Consultas 2.0 em ambas as bandeiras

» Inicio do roll-out do projeto de produtividade de lojas

= Estrutura
» Reforcar area de Gestdo de Categorias (Projeto Dunnhumby)
» Reforcar area de RH: fortalecimento do processo e reducdo do turnover

> Abrir CD no Nordeste até o final de 2015



Principais Perspectivas Financeiras para 2015 +

= Lucro Bruto
» Crescimento Lojas Maduras em torno da inflacdo
» Seguir expandindo margem bruta

» Ganhos de compras e de precificacdo

= Despesas
» Pressdo de pessoal, aluguéis e também de energia elétrica
» Pressdo na despesa de frete em funcdo da rapida expansao no Nordeste

» Baixa diluicdo nas despesas administrativas em funcdo dos investimentos em
Gestao de Categoria e Recursos Humanos

= EBITDA
» Consolidar o novo patamar de rentabilidade da Companhia

» Buscar expansao gradual de margem EBITDA



Estratégia Financeira

(- Gerar Fluxo de

Caixa Livre

e Manter Balanco

Forte

-

\.

e Elevar ROIC de

forma continua

e Pagar JSCP (30%

do Lucro)

Flexibilidade

Retorno ao
Acionista

o}

Disciplina

Foco no Core
Business

e Alocar Capital
com Base em TIR

e Medir Retornos
Regularmente

“

e Crescer de Forma
Acelerada

e Reformar Lojas

J




