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Aviso Legal l""ﬁ-

Esta apresentacdo contém certas declaracdes futuras e informacdes relacionadas a Companhia que refletem as visdes atuais
e/ou expectativas da Companhia e de sua administracdo com respeito a sua performance, seus negocios e eventos futuros.
Declaracfes prospectivas incluem, sem limitacdo, qualquer declaracdo que possua previsado, indicacdo 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 declaracfes
prospectivas estao sujeitas a riscos, incertezas e eventos futuros. Advertimos os investidores que diversos fatoressisnportant
fazem com que os resultados efetivos diferencieende modo relevante de tais planos, objetivos, expectativas, projecdes e
intencdes expressadas nesta apresentacdo. Em nenhuma circunstancia, nem a Companhia, nem suas subsidiarias, conselheit
diretores, agentes ou funcionarios serdo responsaveis perante terceiros (incluindo investidores) por qualquer decisdo de
investimento tomada com base nas informagdes e declaracbes presentes nesta apresentacao, ou por qualquer dano dela

resultante, correspondente ou especifico.

O mercado e as informacgdes de posigdo competitiva, incluindo proje¢cdes de mercado citadas ao longo desta apresentacao,
foram obtidas por meio de pesquisas internas, pesquisas de mercado, informagfes de dominio publico e publicacdes
empresariais. Apesar de ndo termos razao para acreditar que qualquer dessas informacgdes ou relatorios sejam imprecisos em
qualquer aspecto relevante, ndo verificamos independentemente a posigdo competitiva, posicdo de mercado, taxa de
crescimento ou qualquer outro dado fornecido por terceiros ou outras publicagfes da industria. A Companhia,, os agentes de
colocacgao e os coordenadores nédo se responsabilizam pela veracidade de tais informacdes.

Esta apresentacdo e seu conteudo séo informacg6es de propriedade da Companhia e ndo podem ser reproduzidas ou circuladz
parcial e ou totalmente, sem o prévio consentimento por escrito da Companhia.



Agenda -‘i

Horario Topico Apresentador

Marcilio Pousada

CEO

Fernando Varela

VP Supply Chain e Tl
RIKI/falrcello De Zagottis

VP Comercial e Marketing

Renato Raduan

VP Operac6es Droga Raia
Antonio C. de Freitas
VP Operages Drogasil

14:00 Abertura
14:10 Integracéo
14:25 Gestao de Categorias e C

15:10 Agenda Droga Raia

15:40 Agenda Drogasil

16:10 Break

Eugenio De Zagottis, Joao Curvelo, Bruno Pipponzi

16:20 Expanséo

VP Plan e RI, Diretor de Expanséo, Diretor de Planejamento de Varejo
17:20 Modelo de gestao Eugenio be zagottis

VP de Planejamento e RI
17:40 Perspectivas 2015 Marcilio Pousada, Eugénio De Zagottis

CEO, VP de Planejamento e RI

18:00 Encerramento



Abertura: Crencas, Visao e Estratégias




Nossa Crenca: FARMACIA E SAUDE E BELEZA
TODA A VIDA

Nossa Visdo: LIDERAR A CONSOLIDACAO D
MERCADO BRASILEIRO DE DROGARIAS




Nossa Estratégia J‘ﬁ

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

M 3

Expandir Organicamente Introduzir Novos Formatos

Desenvolver, Motivar & Reter Pessoas

Integrar e Simplificar Processos

Alavancar & Aprimorar Plataformas




Visao Geral da Integracao
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Desafios em 2014 Finalizacado da Integracédo: uma unica empresa com um t’miccl"!-
CNPJ, sistemas e processos convertidos com estabilizacao da operacao

A A Integracdo das empresas foi concluida em inicimaleo/2014 uma Unica
plataforma de sistemas gadronizacao de processos (retagugr@®<e lojas).

A Foram feitas ®ndas sem impacto negativo para o negé€onversio gradual
responsavel.

A A estratégia de migracéo faseada foi acertadgaisincorporounovos aprendizados e
reduziuos riscos das ultimamdasque eram mais complexas.

Padronizacdo d25 macro processosa retaguarda e CDs
Integracao ddelevendas e EEommercerealizada endezembro/2013

Implantacdado SAPpara a area Financeira como sistema oficial;

o o Do Do

Envolvimento de todas as areas da ma®a&a Drogasil (mais de 150 pessoasigindo
maior integracao entre as equipes;

O processo total de integracéo foi realizado em um pouco mais de 2 anos (case de sucessc



Desafios em 2014 Finalizacado da Integracédo: uma unica empresa com um L’Jnico“l'
CNPJ, sistemas e processos convertidos com estabilizacao da operacéao

A Envolvimento das lojas bandeira Droga&il:Regionaise capacitacdo dé.400

funcionarios em9 Estados R
ORgia

A 475lojasmigradas paralataforma Gnicae operando com | - _
novas funcionalidadespermitindomaior flexibilidade no
atendimento ao cliente

.immmm

A Upgrade da maioria dos equipamentos e linhas de
comunicacaa; bandeiraDrogasil

A Proximos passos:

A Finalizac&o da padronizac&o do sistema E
dePDV6 ¢ OF a4 OF ¢ 0 SY° f 221, 5:NB
sem. de 2015 -

A Produtividade em loja:

A Otimizac&odo processo de Vendaam
loja (pré venda em balcao eheckout)

A Escalas de funcionarios



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 Otimizacao da malha logistica l"’,

‘ﬁ

A 4 CDs migradagotalizando7 CDs operandem um mesmo sistema abastecendo
as lojas da8 bandeiras;

A Otimizacidoda malha logisticaaumentando frequénciage entregas e diminuindo
tempose lead times

A Impacto positivo no stock outle lojas;
7
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A Préximos passos:

A Adequacio de CDsara acompanhamento da
Expansao

A Abertura doCD NE




Gestao de Categorias e CRM




Execucao de Loja Baseada em CRM, via Plataforma Tecnoldgica Proprietaria J“
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Fortalecemos nosso time de Gestao de Categorias e investiremos fortemente er#"ﬁ
tecnologia e inteligéncia.

~

GESTAO DE CATEGORIAS

Pessoas Processos Ferramentas

Garente Categorias

3 Revisageriodicade - Alavancausodo Bl

Categorias
l l L 3 Utilizacaode dados
3 Padronizacéadas de CRMsuportar
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Parceria EstratégicRunnhumby dunnhumby +

A Dunnhumby

U Lidermundial emQustomerSciencee Personalizacdo, com presenca em 30 paise:
i Parcerias de longo prazo com lideres globais como Tesco, Kroger, Cadgin@é Q
U £500milhdes emnvestimentos de Tl e Inovacao nos ultindesnos

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

A Objetivos da ParcerieDados+ Ciéncia= Encantamentot Lealdade

U CRM e Programa de Fidelidade
U Gestao de Categorias ot

U Pricing

WU CUSTOMER

A Termos da Parceria

U Contrato de 3 anos w

U Raia Drogasil sera cliente exclusivo no varejo farmacéutico brasileiro

0 Dunnhumbytera equipe dedicada e ferramentas alocadas para a Raia Drogasil



Presenca Global, apoiando Varejistas Lideres em 30 Paises dmnhunby +

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

Dados permitem... Inteligénc?a do [miasied Gerenc.iamento aurgzﬁarm Criacao de
Consumidor de Clientes Valor
Fontes de dados Segmentacéao das Melhores decisGes Valorizacao da
w Cupom de vendas cestas de compra comerciais Base de Clientes
w Cartdes de crédito w Cestd valor gasto w Preco w Crescimentale vendas
w Cartdes de fidelidade w Afluéncia w Promocdes w Incremento de margen
w Fornecedoresle dados w Missbes de compra w Sortimento w Ganho danarketshare
Segmentacdes de Fidelizacdo dos
clientes Clientes
w Valor e fidelidade w Retencao
w Estilos de vida w Crescimento
w Atitudes w Winback/ prospeccéo

w Estagios de vida



Agenda Droga Raia
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RAIAC VISAO GERAL ""‘F
INFORMACOES

Quantidade total de Lojas04Y)

Lojas Maduras: 370
Lojas em Maturacao: 134

MercadoQtdade

SP 165
SP( 140
R. 68
PF 50
MG 23
Minas SC 23
RS 20
GC 12
MS 3
Total: 505

Clientes Ativos Fidelidade: 8,1 Milh3&s

Qdadede atendimentos (més)6.209.3933)

(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 J‘ﬁ

EvolucacEBITDA%6- Maduras

Base 100 £T12
131

121 119 121

1TRI 2TRI 3TRI 4TRI
m 2012 m2013 m2014

204 205
EvolucadEBITDA Maduras

Base 100 £T12

171

161
153 152

146

139
131 135

100 124

119
112 116

1TRI 122TRI 123TRI 124TRI 121TRI 132TRI 133TRI 134TRI 131TRI 142TRI 143TRI 14

—&-Resultado =—#=—Qtdade Lojas




PILARES DE CRESCIMENTO “F

A Desenvolvimento e engajamento dos Lideres de Operacdes (Gerentes Regionais e Gerentes de

A Foco desproporcional em atendimento ao cliente como diferencial competitivo (Prazer em Cuida

A Trabalho mais ativo de busca de novos clientes:

A Aceleracdo Mercados Recentes e recuperacido de mercados criticos.




FOCG ATENDOMETRO J

O QUEE EVOLUCAO
% Respostas negativas
4,1196H20% 4,16%4,13%

3,90%
73% 3,67%

3,04%
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Queremos atende-lo I .
veremos atendé-lo |\ % Lojasacimade 6%
Cada vez melhor s
- 19% 19%18%
Dé sua opinido 16%
E rdpido e facil. -

14%  14%

14%

5% 5% 6% 6%
U Qtdademédia de respostas : 427.861

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




NOVOS CLIENTES -1'#

ACOES

EVOLUCAO

Cadastro Médio / Loja Madura

Base 100 = Jan 14
134

jan/14  fev/14 mar/l4 abr/l4 mai/l4 jun/14  jul/l4 ago/14 set/14  out/14



PRODUTIVIDADE -"
Otimizacao de Processos

CENSQOATIVIDADE MELHORIAS

PROCESSOS DE LOJA E LOGISTICA

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

m Atendimento
m Operagdes

= Administrativo
m Técnico
= Financeiro

MELHORIAS SISTEMICAS
Entendimento das necessidades

sistémicas e seus requisitos

Classes: funcionais:

wAtendimento: atendimentos balcéo, PDV e arealdie; i Automatlzagac_) de/er_lda;
- Outras melhorias dsistemas.

wOperacBesrecebimento e guarda, etiquetas, alarme,

inventario, PVPS, proprios/improprios, limpezarganizacao;

ESCALA LOJAS

Construcao de uma ferramenta de
wAdministrativo: escala, ponto, reunides, treinamentos; escala com o objetivde melhorar
gualidade do atendimento.

wFinanceiro atividades financeiras dos gerenteadjuntos;

wTécnico escrituracado de receitas, relatorios SNGRE,




