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por uma sociedade mais saudavel.




Aviso legal <> RDsaude

Esta apresentacdo contém certas declaracdes futuras e informacdes relacionadas a Companhia que refletem as visées atuais
e/ou expectativas da Companhia e de sua administracdo com respeito a sua performance, seus negocios e eventos futuros.
Declaracbes prospectivas incluem, sem limitacdo, qualquer declaracdo que possua previsao, indicacdo ou estimativas e
projecOes 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, projecbes e intencdes
expressadas nesta apresentacdo. Além disso, qualquer informacéo referente a data posterior ao periodo fiscal objeto desta
apresentacao € gerencial, prévia e ndo-auditada por instituicdo independente. Em nenhuma circunstancia, nem a Companhia,
nem suas subsidiarias, conselheiros, diretores, agentes ou funcionarios serdo responsaveis perante terceiros (incluindo
investidores) por qualquer decisdo de investimento tomada com base nas informacdes e declaragcdes presentes nesta
apresentacao, ou por qualquer dano dela resultante, correspondente ou especifico.

O mercado e as informacbes de posicdo competitiva, incluindo projecbes de mercado citadas ao longo desta apresentacao,
foram obtidas por meio de pesquisas internas, pesquisas de mercado, informacbes de dominio publico e publicacdes
empresariais. Apesar de ndo termos razao para acreditar que qualquer dessas informacfes ou relatorios sejam imprecisos em
qualquer 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
colocacao e os coordenadores nao se responsabilizam pela veracidade de tais informacdes.

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




RD Saude: liderando o setor do varejo farmacéutico no Brasil. <> RDsaude

@@ +200 anos Farmacia #1

de histéria combinada da Raia e no Brasil em receita e
Drogasil, fundidas em 2011 n° de lojas

Propésito:
juntos por uma sociedade 3.010 280-300

mais Sa Udével . farmacias, presente em todos novas farmacias por ano
os estados brasileiros em 2024-2025 (guidance)

48,2 milhoes NPS 90 rarmacias

clientes ' net promoter
ativos (1T24) score 68 apps

Nossa Ambicao:
. 373 milhoes 132 milhoes
nos tornarmos’ ate 2030’ atendimentos acessos digitais

a empresa que mais (IT24LTM) (1T24)

contribui para uma A
sociedade mais saudavel RS 37,6 bilhdes 16,2%

no Brasil.

receita bruta (1T24 LTM)
+16% de cresc. A/A

RS 2,7 bilhoes

EBITDA ajustado (1T24 LTM)
+12% de cresc. A/A

participacao de mercado
(1T24)

AAA(bra)

rating by
Fitch
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* Uma década de crescimento consistente em quantidade de farmacias, receita bruta e EBITDA.

Farmacias Receita bruta EBITDA aj.
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Iw. Crescimento da demanda impulsionado pelo envelhecimento da populacao. Mercado fragmentado
N oferece ampla oportunidade de consolidacao.

Mercado mantém crescimento acelerado no longo prazo Mercado Fragmentado: oportunidade de consolidacao
(Mercado farmacéutico brasileiro. R$ bilhdes. Fonte: IQVIA.) (Market share. Fonte: IQVIA.) numero de
farmdcias
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RD m Abrafarma #2 a5 mOutras Redes ® Assoc./Frang. ' Independentes

Populacao brasileira acima de 65 anos Venda média anual por PDV em 2023
(Milhoes. Fonte: IBGE, 2018.) (RD Saude =100. Fonte: IQVIA.)

Outras Redes - [N 49

+10M idosos +10Midosos  t1IMidosos
I CAGR=4% CAGR=3%  CAGR=2% Assoc./Frang. [N 20
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+7M idosos
CAGR=4%

Independentes 8
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A Continuamos a expansao por todo o pais com ritmo e diversificacao Unicos, mantendo TIR real
W acima de 20% liquida de canibalizacio.

1T24

Presenca
geografica aAm:21

Total: 3.010 farmacias
M Raia: 1.270
M Drogasil: 1.740
ng? CDs: 14
Cidades: 587 (+38 LTM)

28,2%
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15,3%
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Market share
(Fonte: IQVIA)
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Evolucao da cobertura 5 min
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m 2019 m 2023

Cobertura pop. farmacias
(Milhoes de pessoas, % populagao)

123,1
99,5 59,4%
)
47,9% 64,0
43,5 30,9%
20,6% l
2019 2023

B 5 min ocupagao isécrona
® 5 km ocupacao

Vendas e EBITDA* por loja madura
(R$ milhares, 1T24 LTM)

m EBITDA 4-wall

1.196 1.091

7
/
’

1.098

Regido 1

______

1.089

_______

m Receita bruta

1.079

-

N,

1.012

987

Regiao2 Regidao3 ‘' Brasil ./ Regido4 Regidao5 Regido6b

s

* EBITDA 4-wall das lojas, sem considerar CDs e despesas regionais.
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A Nossa estratégia de Saude e Bem-Estar esta focada na jornada do Cliente, oferecendo uma
N farmacia conectada a uma plataforma de servicos, posicionada na atencao primaria.

@ S i .~ vy voeouo
....................................................................................................................... b
Varejo p Saude
Farmacéutico Integral
p &
Nova Farmacia i
o (Omnichannel + Marketplace + Health Hub) / o Plataforma de Saude “
A Juntos por
) ) ) ) o ) uma sociedade
Promocao da Saude Prevencao Protecao Primeira Atencao mais saudavel:
Promover, educar e Monitorar e tratar Proteger a saude por meio Diagnosticar e tratar o
manter um estilo de vida condicdes crdnicas davacinagao e imunizagao  condigoes agudas de baixa Pessoas + Saudaveis
saudavel complexidade (Funcionarios,
Clientese
Comunidade);
Pr . = - . - .= . Negécios +
oglo:i(t;s de Nutricao Adesao Vacinagao e Imunizagao Telessaude Salg,déveis
(Diversidade,
Educacao e Valor
.CUCO oo SO Compartilhado);
L) $PGQD'S a HFA\TH S *P"g",s = i
vitat sauade Zelels satude HBIT Planeta + Saudavel
0 . o H amplimed (Emissoes, Energia e
Participantes sl HBIT -ritat vitat  ampli Restion).
dose certa L3bi L3bi
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Aw. Nosso maior ativo € o cliente. A experi€éncia na farmacia aumenta o engajamento do cliente,
W enquanto a digitalizacio potencializa a relacio e a frequéncia, melhorando o CLTV.

Engajamento é resultado de NPS farmacias NPS apps e entrega/C&R
toda a jornada do cliente

g2 84 88 89 89 92 90 w 7 8 7

77
GW ~50 ~55
L o @
42 34 37
2019 2020 2021 2022 2023 1T24

NN R

R EEEREREEREERERE —=NPS app ——NPS entregas e coletas

N N N N NN NJ A -

* Critério 2019 e 2020 estimado para a método atual.
Segmentacao por tipo de cliente Frequéncia de compras
(Milhdes, % receita bruta do varejo LTM) (Compras por ano)
M Cliente assiduo M Cliente pontual . . e el .
E Total de clientes Clientes digitalizados
48,2 100% +25%
LbX L eeemTTTTTTTT T .
______________ A -
- - 29
e 23
1"
5 8 4
. I _

Quantidade de Receita bruta Clientes Média Clientes Clientes Média Clientes

clientes do varejo pontuais geral assiduos pontuais geral assiduos ’



AIw. Nossa estratégia digital e de saude visa construir vinculos junto a cada cliente para potencializar o
N customer Annual Value (CAV) conforme o seu perfil.

CAV = Customer Annual Value
R$ de LB Anual por Cliente

CAV por Perfil

179

Uso Continuo

il 296

328
Vida Saudavel

*Dados 1T24.

Ve

VINCULOS DIGITAIS

Cliente

CAV médio

por

CAV por Vinculo (exemplos)

]

| —— e

Multicanal

App

]

Marketplace
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Stix

201

206

245

213
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VINCULOS DE SAUDE

Y

Injetaveis

A

Marca Proépria

4

Vacinacao

&

Outros Servicos

315

173

527

318

/V
100° ~~
(Indice) &m Casval: 27

,O,Qg\ Cliente Fiel: 277

Impacto Perfil/Vinculo na Fidelizacao

% Cumulativo da Base de Clientes Fiéis

21%
4%

1perfil + " 1perfil+ ' 2perfis+ " 3perfis+ !
1vinculo " 2vinculos " 2 vinculos " 3 vinculos !
n | ] n [ ]

Trilha de fidelizacao

0 perfil
0 vinculo

1 perfil
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A\ Venda digital de RS 1,5 bi no 1T24, crescimento de 46,4% e 17,3% de penetracao no varejo.
N Pparticipacao de 70% via apps e de 92% entregues ou coletados em até 60 minutos.

Canais digitais: venda e penetracao Mix de canais digitais Mix das entregas
(R$ milhoes, % da receita bruta do varejo) (% da receita digital) (% da receita digital)
17,3% *
16,6% Super
apps
+46,4% 6%
vs. 1T23

13,6%

Social

1.550,0
1.451,0

1.325,7

1.179,5
1.058,6

68% 70%

62% °0%
0 ( o canais modernos e o atendidos por
il l 94% proprietarios 95% farmacias (incl. D+N)
o canais modernos, o entregues em
84% proprietarios e mobile 92% até 60 minutos
1T23 2723 3T23 4T23 1T24
mmmm Receita canais digitais Penetrag&o no varejo * Call center, representando < 1% do mix de canais digitais.

Participacdo app nas vendas



Aw. Nossos Health Hubs promovem engajamento e frequéncia do consumidor, proporcionando maior

Resolugéo
RDC 197 CFF 727
Vacinag'éc') em Teleinterconsulta
Farmacias
h 4 v
. —o - o *—»
F s -~ F S
RDC 377 RDC 786
Legislacao de Servicos Teste Covid em Health Hubs em
Farmacéuticos Farmacias Farmacias
© orosas B 5 S e =
Portfolio: Destaques 1T24 Eawaeew, ) |
Qraia _ |z==e G d
* 40 servigos disponiveis; . == Eai — Mo
« 22 tipos de vacinas; Servigos (L1378 clientes 2 I e—

+ ~2,000 Health Hubs; Injetaveis e s:f‘j?e:s == et || sepmesutian, || seercsis
* 317 salas de vacina; Afericdes e outros oss Qem e e
+ Agendamento on-line; Servicos 586k  POSsu il — =
» Declaragao Digital. 2'5,’( | e Bl EVaa o M
. desembolso
- Experiéncia full digital maior 1T24 Farmacias Servicos
para consumidores e frequéncia NPS 90 93

farmacéuticos.

e



In. RD Ads é benchmark em Consumer Health Media, impactando positivamente a satde, o bem-estar
N e o poder de compra dos clientes, aumentando engajamento, monetizacio e LTV.

Receita liquida de anincios nos EUA

(US$ bilhdes) Outros

. . varejistas
Retail Media

mmm Social Media

_ Outras redes

mmm Mecanismos de busca socials

Outros
— mecanismos
de busca

~
~

‘08 ‘09 10 11 12 13 ‘14 ‘15 ‘16 ‘17 ‘18 ‘19 ‘20 ‘21 ‘22 ‘23 ‘24
Fonte: eMarketer, outubro de 2021.

RD Ads — quebra de receita*

Programatica
19%

*1T24

1st party data é combustivel para o crescimento
da midia de varejo

Tendéncia #1 ¢|:|

Tendéncia #3

Declinio do screen time Midia Omnicanal,
da midia tradicional Tradicional digitalizacao da
~ jornada do
Tendéncia #2 cliente
Descontinuagao de ' A L Sy | ‘I*
identificadores 3° * u =1
party e aumento do Digital Varejo Digital
screen time para Transformacao

dispositivos digitais

Fonte: Aster Capital.

Os melhores clientes e a melhor experiéncia:

* 48,2 milhoes de clientes;
*  97% de identificagao de vendas;

c ? Maior relevancia com parceiros:
+ 373 milhoes de transagoes.

« ~B500 fornecedores 1P;

» 25 dos Top 50 anunciantes do Brasil;

» Dominio de Gestao de Categoria e
comportamento de compra.

Presenca fisica e digital:

« 587 cidades;

« 3,0 mil farmacias;
* 1,5 km de distancia de 93% da classe A do pais;

» 5 km distante de 59% da populagao;

*  Top 10 canal digital (audiéncia de varejo no Brasil).



AIw. Nossatransformacao digital resultou em uma profunda mudanca em nossa cultura, estrutura de
W gestio, operacoes e infraestrutura de TI.

DIGITALIZACAO DA
RELACAO COM O
CLIENTE

OPEN INNOVATION

GOVERNANCA &
MANAGEMENT

PRODUTOS DIGITAIS &
SOLUCOES

INFRAESTRUTURA TI

17,3% das vendas totais do varejo via canais digitais;

94% da venda digital é feita via canais modernos e proprietarios;
+25-28% spending pos digitalizacao;

Marketplace com 168 mil SKUs de 736 sellers.

Ecossistema com 10 health techs e retail techs via RD Saude Ventures;
Mentalidade digital e agil.

Conselho com skills completares: familias fundadoras, 5 independentes (45%) e 3 mulheres (27%),
expertise em varejo farmaceéutico, transformacao digital, plataformas, saide e publicidade;

C-Level experiente com 7 membros (média de 18 anos na RD Saude);

42 diretores executivos e corporativos, dos quais 25 sao profissionais que entraram na RD Saidde nos
Ultimos 5 anos, incluindo 20 posi¢coes criadas nesse periodo.

34 squads e 10 mesas de performance criadas para suporte aos produtos digitais, foco em CI/CX/UX;
Aumento constante do nUmero de releases semanais (4x);
Criacao de data lake Unico e da drea de Data Science;

Conversao dos sistemas core para microsservigos;
Migragao da arquitetura de Tl de on-premise para Cloud;
Seguranca da informacao e LGPD.



#w. Nossa posicao de lideranca na indUstria permitiv aumentar os gastos com Tl em 8x nos Ultimos 5 anos
¥ para apoiar nossa Transformacao Digital.

Despesas Administrativas CAPEX + OPEX de TI

(% receita bruta) (R$ milhoes) (RS milhoes, % i \
31% ’ 33% 3,3% 1097 192
2,8% 0
2,4% 1,1% 1.1%
. 1,0% 1% 793 1T24
WA 0,6% o LTM 2,0% LY
585
T 131
2,1% Bl 21% W 2,1% 2,2% ] .
sg¢ W 454 2023 AU 750
2018 2019 2020 2021 2022 2023 1T24 2018 2019 2020 2021 2022 2023 1T24
LTM LTM 2022 278 593
m Outros G&A mOPEXTI m Outros G&A m OPEXTI
2021 1V 476
(% receita bruta) CAPEX (R$ milhoes) 1307
4,5% 11 . 1.273
0,3% | 2020 ,39
0,5% 329 35% 6% 36% 349 887 [pag - 365 13% e
Lk 0,7% 09% 08% 1,0% 409 03 649 673 219,55 291 249
0,3%  0,5% 0,9% (g 0 2 82 135 202
2,8% 0,6% M 0,6% l0,5% [0 5% 129 EL] 155 [ 166 i 182 2019 WY 147
1,6% M 1,5% W 1,4% 441 W 361 378 [l 432 | 461 @ 458
2018 2019 2020 2021 2022 2023 1T24 2018 2019 2020 2021 2022 2023 1T24 2018 ﬂ 94
LTM LTM
m CAPEX aberturas m CAPEX manutencgao m CAPEX aberturas m CAPEX manutencao

CAPEX logistica e outros CAPEXTI CAPEX logistica e outros CAPEXTI




I Adigitalizacao da empresa proporcionou um aumento no crescimento de nossas lojas maduras e
' namargem de contribuicio, financiando os investimentos necessarios em G&A.

FASE 1 . Fase2 [ FAsEs [ FASE 4

Fusao, sinergias e ganhos de eficiéncia Invest. de Transformacao digital Rentabilizacao do
+ mg. bruta, - G&A% mg. bruta + mg. contrib., + G&A% digital

mmm Cresc. real maduras
- Média cresc. real maduras

7,5%

+ margem contribuicao%

Loja madura

s 2,3% 3,5% 0.9 2,3% . 3,3% 2,6% - G&A%
nflagcao 0,5% 0,1% - 0,2% )7 + EBITDA%
— M 'd. ﬂ - - _
'1,2% -2.20, edia Média '1,5% Média . o o . ~
’ 0,5% _110 o Maior digitalizagcao e
50% 3% 2,8% h X
7 engajamento do cliente;
B G&A - Crescimento real
® EBITDA aj. sustentado das lojas

10,4% 10,9% 10,5% 10,2% 10,9% 10,5% 10,4% maduras;

9,0% 9,0% 9,6% 9,5%

Margem de 8,3%
contribuicao Oportunidade de mg.
(% receita 5,7% de contribuicao;
bruta)

Dilvicao esperada nas
desp. administrativas.

3,3%

20M 2012 2013 2014 2015 2016 2017 | | 2020 2021 2022 2023 1T24

LTM
\

‘\\\ e g




Aw. Junto da Estratégia de Negocios vem nossa jornada de Sustentabilidade em direcao as metas

W estabelecidas para 2030.

Reconhecimento de nossos esforcos ESG

ISEB3 | —0—@—
0 52 67 76 83 100
NCDP | | | - —
C B A- A
]
BB BBB A AAA
2020 2021 2022 ' 2023

 Parte do IDIVERSABS3;

« Top 3 entre 75 companhias;

* Langado em ago/23, reconhece as empresas que
mais se destacam em diversidade

Great

Tpéc‘ce « Certificacao GPTW®;

Work. * Pesquisa por amostragem com 5 mil
Certificada . ) .

funcionarios selecionados pela GPTW®.

Juntos por uma
sociedade mais
saudavel,

<> RDsaude

Mog

times saudz

Desenvolye

ISO/IEC 27001:2022 Certificagao (BSI);
Certificacao de Seguranca da Informacao em Canais Digitais (App
e Website) e Univers PBM.



