
Raia Drogasil Day 
28 de novembro de 2014 



Aviso Legal 

Esta apresentação contém certas declarações futuras e informações relacionadas à Companhia que refletem as visões atuais 
e/ou expectativas da Companhia e de sua administração com respeito à sua performance, seus negócios e eventos futuros. 
Declarações prospectivas incluem, sem limitação, qualquer declaração que possua previsão, indicação ou estimativas e 
projeções sobre resultados futuros, performance ou objetivos, bem como palavras como "acreditamos", "antecipamos", 
"esperamos", "estimamos", "projetamos", entre outras palavras com significado semelhante. Referidas declarações 
prospectivas estão 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, projeções e 
intenções expressadas nesta apresentação. Em nenhuma circunstância, nem a Companhia, nem suas subsidiárias, conselheiros, 
diretores, agentes ou funcionários serão responsáveis perante terceiros (incluindo investidores) por qualquer decisão de 
investimento tomada com base nas informações e declarações presentes nesta apresentação, ou por qualquer dano dela 
resultante, correspondente ou específico. 
 
O mercado e as informações de posição competitiva, incluindo projeções de mercado citadas ao longo desta apresentação, 
foram obtidas por meio de pesquisas internas, pesquisas de mercado, informações de domínio público e publicações 
empresariais. Apesar de não termos razão para acreditar que qualquer dessas informações ou relatórios sejam imprecisos em 
qualquer aspecto relevante, não verificamos independentemente a posição competitiva, posição de mercado, taxa de 
crescimento ou qualquer outro dado fornecido por terceiros ou outras publicações da indústria. A Companhia,, os agentes de 
colocação e os coordenadores não se responsabilizam pela veracidade de tais informações. 
 
Esta apresentação e seu conteúdo são informações de propriedade da Companhia e não podem ser reproduzidas ou circuladas, 
parcial e ou totalmente, sem o prévio consentimento por escrito da Companhia. 



Agenda 

Marcílio Pousada 

CEO 

Fernando Varela 

VP Supply Chain e TI 

Marcello De Zagottis 

VP Comercial e Marketing 

Renato Raduan 

VP Operações Droga Raia 

Antonio C. de Freitas 
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Eugenio De Zagottis, João Curvelo, Bruno Pipponzi 
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Eugenio De Zagottis 
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CEO, VP de Planejamento e RI 

18:00 Encerramento 

Horário Tópico Apresentador 

16:20 Expansão 

17:20 Modelo de gestão 

17:40 Perspectivas 2015 

15:10 Agenda Droga Raia 

15:40 Agenda Drogasil 

16:10 Break 

14:00 Abertura 

14:10 Integração 

14:25 Gestão de Categorias e CRM 



Abertura: Crenças, Visão e Estratégias 



Nossa Crença: FARMÁCIA É SAÚDE E BELEZA PARA 
TODA A VIDA 

Nossa Visão: LIDERAR A CONSOLIDAÇÃO DO  
MERCADO BRASILEIRO DE DROGARIAS 



Nossa Estratégia 

Expandir Organicamente 
Aprofundar Sortimento & 

 Gerenciamento de Categorias 
Introduzir Novos Formatos 

Desenvolver, Motivar & Reter Pessoas 

Alavancar & Aprimorar Plataformas 

Integrar e Simplificar Processos 

Envolver, Analisar & 
Potencializar Clientes 

Métricas de acompanhamento - Resumo 268 - São Judas - SAO PAULO, SP

Retorno Projetado Investimento Projetado

VPL no 10º ano 1.146.914 Fundo de comércio -

TIR do projeto no 10º ano 41,0% Obras 356.330

Break-even (EBITDA) Mês 3 Mobiliário 192.210

Payback descontado Mês 43 Pré-operacionais 69.718

Total 618.258

Performance em Regime Projetado Performance em Regime Projetado

RBV 556.419 Despesas operacionais 94.015

Lucro bruto 151.895 EBITDA 57.880

Margem bruta (% VMáx) 23,1%
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Visão Geral da Integração 



Desafios em 2014 ς Finalização da Integração: uma única empresa com um único 
CNPJ, sistemas e processos convertidos com estabilização da operação 

Å A Integração das empresas foi concluída em início de março/2014: uma única 
plataforma de sistemas e padronização de processos (retaguarda, CDs e lojas). 

Å Foram feitas 6 ondas sem impacto negativo para o negócio. Conversão gradual 
responsável. 

Å A  estratégia de migração faseada foi acertada, pois incorporou novos aprendizados e 
reduziu os riscos das últimas ondas que eram mais complexas. 

Å Padronização de 25 macro processos na retaguarda e CDs; 

Å Integração do televendas e E-commerce realizada em dezembro/2013. 

Å Implantação do SAP para a área Financeira como sistema oficial; 

Å Envolvimento de todas as áreas da matriz Raia Drogasil (mais de 150 pessoas) exigindo 
maior integração entre as equipes; 

 

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



Desafios em 2014 ς Finalização da Integração: uma única empresa com um único 
CNPJ, sistemas e processos convertidos com estabilização da operação 

 

 

 

Å Envolvimento das lojas bandeira Drogasil: 20 Regionais  e capacitação de 1.400 
funcionários em 9 Estados; 

Å 475 lojas migradas para plataforma única e operando com 
novas funcionalidades, permitindo maior flexibilidade no 
atendimento ao cliente; 

Å Upgrade da maioria dos equipamentos e linhas de 
comunicação ς bandeira Drogasil 

Å Próximos passos: 

Å Finalização da padronização do sistema 
de PDV όάŎŀǎŎŀέύ ŜƳ ƭƻƧŀ 5ǊƻƎŀǎƛƭ - 1º 
sem. de 2015 

Å Produtividade em loja:  

Å Otimização do processo de Vendas em 
loja (pré venda em balcão e check out) 

Å Escalas de funcionários 

 

 

http://www.google.com.br/url?sa=i&source=images&cd=&cad=rja&docid=KFHEiMUKvASU1M&tbnid=JOtitmEwPsoYpM:&ved=0CAgQjRwwAA&url=http://en.wikipedia.org/wiki/Computer_monitor&ei=aAAmUszJFo_Q8wS-qoHYDQ&psig=AFQjCNEVO85NqIN_8C2SPoRkFU_OtJXPqg&ust=1378308584420474


Desafios em 2014 ς Otimização da malha logística 

 

 

 

 
Å 4 CDs migrados, totalizando 7 CDs operando em um mesmo sistema e abastecendo 

as lojas das 3 bandeiras; 

 Å Otimização da malha logística, aumentando frequências de entregas e diminuindo 
tempos e lead times.  

Å Impacto positivo no stock out de lojas; 

 

 

 
 

 

Å Próximos passos: 

Å Adequação de CDs para acompanhamento da 
Expansão; 

Å Abertura do CD NE 
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Gestão de Categorias e CRM 



Execução de Loja Baseada em CRM, via Plataforma Tecnológica Proprietária 

Avaliações de Serviço ao Consumidor Raia (% Negativo) 

2) Compra 1) Cadastramento 

3) Pagamento e Avaliação 4) Acúmulo e Resgate de Pontos 

78,1% 

21,9% 

Programa de Fidelidade - % da Receita Total 

Não Membros 

Membros 

4,5% 

4,1% 

4,4% 

4,1% 

3,9% 
3,7% 

3,5% 

3,9% 

4,2% 

3,9% 

3,7% 

3,3% 
3,2% 

dez-12 mar-13 jun-13 set-13 dez-13 mar-14 jun-14 set-14 
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Ʒ Alavancar uso do BI 

Ʒ Utilização de dados 
de CRM suportar 
decisões de: 

Ʒ Sortimento 

Ʒ Planograma 

Ʒ Preço  

Ʒ Ofertas 

Fortalecemos nosso time de Gestão de Categorias e investiremos fortemente em 
tecnologia e inteligência.  

Pessoas 

GESTÃO DE CATEGORIAS 

Processos Ferramentas 

18 Novos Recursos 

Ʒ Revisão periódica de 
Categorias  

Ʒ Padronização das 
análises 

Ʒ Aprofundamento na 
segmentação das 
lojas 

Ʒ Otimização da 
alocação de espaços 
por categoria 

Ʒ Foco no 
desenvolvimento do 
OTC 



Parceria Estratégica Dunnhumby           

Á Dunnhumby 

ü Líder mundial em Customer Science e Personalização, com presença em 30 países 

ü Parcerias de longo prazo com líderes globais como Tesco, Kroger, Casino e aŀŎȅΩǎ 

ü £ 500 milhões em investimentos de TI e Inovação nos últimos 3 anos 

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

Á Objetivos da Parceria: Dados + Ciência = Encantamento + Lealdade 

ü CRM e Programa de Fidelidade 

ü Gestão de Categorias 

ü Pricing 

Á Termos da Parceria 

ü Contrato de 3 anos 

ü Raia Drogasil será cliente exclusivo no varejo farmacêutico brasileiro 

ü Dunnhumby terá equipe dedicada e ferramentas alocadas para a Raia Drogasil 



25 anos, 1.100 data scientists em todo mundo 

$500 bilhões 
gastos no varejo 

400 milhões 
de clientes globalmente 

Presença Global, apoiando Varejistas Líderes em 30 Países 

Standard 

Analytics 



16 

Inteligência do 
Consumidor 

Gerenciamento 
de Clientes 

Criação de 
Valor 

permitem... que gera... para 
aumentar... 

Como funciona: dados nos possibilitam entender e gerenciar melhor os clientes 

Dados  

Segmentação das 
cestas de compra 
ωCesta / valor gasto 

ωAfluência 

ωMissões de compra 

 
Segmentações de 
clientes 
ωValor e fidelidade 

ωEstilos de vida 

ωAtitudes 

ωEstágios de vida 

 

Melhores decisões 
comerciais 
ωPreço 

ωPromoções 

ωSortimento 

 

Fidelização  dos 
Clientes 
ωRetenção 

ωCrescimento 

ωWin back / prospecção  

Valorização da 
Base de Clientes 
ωCrescimento de vendas 

ω Incremento de margem 

ωGanho de market share 

Fontes de dados 
ωCupom de vendas 

ωCartões de crédito 

ωCartões de fidelidade 

ωFornecedores de dados 



Agenda Droga Raia 



Quantidade total de Lojas: 504(1) 

 
Lojas Maduras: 370 
Lojas em Maturação: 134 

Mercado Qtdade 

INFORMAÇÕES  

Clientes Ativos Fidelidade: 8,1 Milhões (2) 

Qdade de atendimentos (mês):  6.209.393 (3) 

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

SPI 165 

SPC 140 

RJ 68 

PR 50 

MG 23 

SC 23 

RS 20 

GO 12 

MS 3 

Total: 505 

Rio 
Grande 
do Sul 

Paraná 

Santa 
Catarina 

São Paulo 

Minas 
Gerais 

Rio de Janeiro 

Goiás 

Mato 
Grosso do 

Sul 

RAIA ς VISÃO GERAL 



EVOLUÇÃO DE PERFORMANCE DE RESULTADO 
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PILARES DE CRESCIMENTO 

Á Desenvolvimento e engajamento dos Líderes de Operações (Gerentes Regionais e Gerentes de Loja); 

                  

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

 

Á Trabalho mais ativo de busca de novos clientes; 

 

Á Aceleração Mercados Recentes e recuperação de mercados críticos. 



FOCO - ATENDÔMETRO 

v 

O QUE É 

ü Qtdade média de respostas : 427.861 

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

v 

EVOLUÇÃO 
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NOVOS CLIENTES 

v 

AÇÕES 

v 

EVOLUÇÃO 

 100  
 95  
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Cadastro Médio / Loja Madura 
Base 100 = Jan 14 



PRODUTIVIDADE 

Otimização de Processos 

PROCESSOS DE LOJA E LOGISTÍCA 

Ajustes nos processos atuais com o 
objetivo de abranger todas as 
oportunidades levantadas. 

CENSO - ATIVIDADE 

Classes: 

ω Atendimento: atendimentos balcão, PDV e área de loja; 

ω Operações: recebimento e guarda, etiquetas, alarme, 

inventário, PVPS, próprios/impróprios, limpeza e organização; 

ω Financeiro: atividades financeiras dos gerentes e adjuntos; 

ω Administrativo: escala, ponto, reuniões, treinamentos; 

ω Técnico: escrituração de receitas, relatórios SNGPC, etc. 

MELHORIAS 

43% 

33% 

17% 

5% 2% 

Atendimento

Operações

Administrativo

Técnico

Financeiro

MELHORIAS SISTÊMICAS 

Entendimento das necessidades 
sistêmicas e seus requisitos 
funcionais: 

- Automatização de venda; 

- Outras melhorias de sistemas. 

ESCALA LOJAS 

Construção de uma ferramenta de 
escala com o objetivo de melhorar 
qualidade do atendimento. 


