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Aviso legal

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
projecdes sobre resultados futuros, performance ou objetivos, bem como palavras como "acreditamos”, "antecipamos"”,
"esperamos”, "estimamos"”, "projetamos”, entre outras palavras com significado semelhante. Referidas declaraces prospectivas
estdo 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 informagdes 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 relatérios 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 publicacfes 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 snapshot: liderando o setor do varejo farmacéutico no Brasil.
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Propadsito:
juntos por uma sociedade
mais saudavel.

Nossa Ambicao:

nos tornarmos, até 2030,
a empresa que mais
contribui para uma
sociedade mais saudavel
no Brasil.

2 = Hl

SN =S

+200 anos

de histéria combinada da Raia e
Drogasil, fundidas em 2011

2.953

farmacias, presente em todos
os estados brasileiros

47,6 milhoes

clientes
ativos (2023)

362 milhoes

atendimentos
(2023)

RS 36,3 bilhdes

receita bruta (2023)
+17% de cresc. A/A

RS 2,6 bilhdes

EBITDA ajustado (2023)
+15% de cresc. A/A

s

Ta

/Q@

Farmacia #1

no Brasil em receita e
n2 de lojas

280-300

novas farmacias por ano
em 2024-2025 (guidance)

N PS 92 farmacias

net promoter
score 68 apps

475 milhoes

acessos digitais
(2023)

16,1%
participacdo de mercado
(4T23)

AAA (bra)

rating nacional de longo prazo
pela Fitch




Uma década de crescimento consistente em quantidade de farmacias, receita bruta e EBITDA.

Farmacias Receita bruta EBITDA aj.

(Quantidade, mil) (RS bilhdes) (RS bilhGes) @

36,3

31,0

2,3
1,8
1,3 ..
11 1,2
3,0 18 4 1,0
2,7 ,
53 2,5 13 915,5
2,1 ’ 0,7
1,8 11,8
1,6 P 9,4 0,5
80910IIIII 7566ISIII 303i|

11 '12 '13 '14 '15 '16 '17 '18 '19 '20 '21 '22 '23 11 '12 '13 '14 '15 '16 '17 '18 '19 '20 '21 '22 '23 11 '12 '13 '14 '15 '16 '17 '18 '19 '20 '21 '22 '23
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Crescimento da demanda impulsionado pelo envelhecimento da populagao.

Mercado fragmentado oferece ampla oportunidade de consolidacao.

Mercado farma mantém crescimento acelerado no longo prazo
(Mercado farmacéutico brasileiro. RS bilhdes. Fonte: IQVIA.)
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Populagao brasileira acima de 65 anos
(Milhdes. Fonte: IBGE, 2018.)
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Mercado Fragmentado: oportunidade de consolidagao

(Market share. Fonte: IQVIA.) numero de
farmdcias
9,2% 9,8% 10,8% 11,8% 13,4% 13,5% 3,0k |
18,6%17,5% 16,3% 16,3% 16,0% 15,2% L>15,8k
1 (redes)
22,5%24,7% 24,9% 23,3% 22,3% 21,8% i
=
17,2%15,9% 16,7% 19,1% i 79,1k
=» (outros

32,5%32,1% 31,3% 30,7% 30,3% 29,1% 29,2% 27,6% 25,9% 22 6% 53 3ki players)
1

-

< [Tp] Ye] ~ [e0] (o)) o i o~ o 94.9k
— — — i i i o o o (o] °

o o o o o o o o o o (Total)
o (@\} o o N o (@] o (@\} o

B RD M Abrafarma#2 a5 M Outras Redes M Assoc./Frang. Il Independentes

* Considera em 2022 a aquisicdo da Extrafarma pela Pague Menos em base pré-forma para o
ano todo, reclassificando a empresa do grupo das Outras Redes para ABRAFARMA #2 a #5.

Venda média anual por PDV em 2023
(RD = 100. Fonte: IQVIA.)

R [, 100
Abrafarma #2a5 _ 64
Outras Redes _ 49
Assoc./Frang. [ 20

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

4723 Evolugcao da cobertura 5 min Distancia das farmacias RD
Presenca (% da populagdo por classe social) (Milhdes de pessoas, % populagdo)
geografica CE: 89 e x 123.1
: N ,
RN: 27 QO X
siN 8O . 3 99,5 59,4%
PE: 96 2 o
AC: 6 sl e S o
. : o
BA: 102 XS i o N 43,5 30,9%
< X S m 20,6%
L . MT: 45 N N 8 »
Total: 2.953 farmacias NH e XR e
M Raia: 1.246 ES: 60 °°- N Nm .
M Drogasil: 1.707
PR SP:1.209 A B1 B2 c1 C2  D+E Brasil 2019 2023

w Centros de Distrib: 14

Cidades: 574 (+34 LTM)

28,0%

X
it
O
N

2 X
a
S O
Boa

Brasil SP
W 4T22 W 4T23

SC: 92
RS: 128

Market share
(Fonte: IQVIA)
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20,0%
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9,9%

Centro
Oeste

Sudeste

10,8%

10,5%
11,2%

Nordeste

B 5 min ocupacgdo BR isécrona

2019 m 2023 5 km ocupacao
Vendas e EBITDA* por loja madura
(RS milhares, 2023)
B EBITDA 4-wall Receita bruta
1.174
1.079 1.072 (1.067° 1.060 999  gg7
x & 164 131 169 150 124 106 121
v~‘ - 14,0% 12,1% 158% 14,0% 11,7% 10,7% 12,5%
I s B B s e
Norte Regidol Regidao2 Regidao3 Brasil Regido4 Regiao5 Regidao6

* EBITDA 4wall das lojas, sem considerar Centros de Distribuicdo e despesas regionais.
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> . Nossa Estratégia esta focada em aumentar o Customer Lifetime Value por meio da a
Estrategia 2025 g f P

combina¢ao da Nova Farmacia, incluindo um Marketplace, e da Plataforma de Saude.

Juntos por uma sociedade mais saudavel.

Pessoas + Saudaveis (Funcionarios, Clientes e Comunidade);
Negdcios + Saudaveis (Diversidade, Educacdo e Valor Compartilhado);
Planeta + Saudavel (EmissGes, Energia e Residuos).
L 4 ' Y v v e
d?& ”~
Varejo * * Saude
Farmacéutico e ‘ Integral
Nova Farmdcia o PIataforma
(Omnichannel + Marketplace + Health Hub) de Saude
! ooo NP |
m - - @ ooo @} B B ~
c ) 2 WO
Foco nas Cliente no Centro Logistica Tecnologia, Dados e Cultura Digital e
. e f o RD Ventures
pessoas do Negdcio 1P e3P Organizagdo Agil Inovadora

Ambicdo 2030: tornar-se o grupo que mais contribui para uma sociedade mais saudavel no Brasil.

el



Nosso maior ativo é o cliente. A experiéncia na farmacia aumenta o engajamento do cliente, a
enquanto a digitalizagao potencializa a relacao e a frequéncia, melhorando o CLTV.

Engajamento é resultado de NPS farmacias NPS
toda a jornada do cliente apps e entrega/C&R
g4 88 89 89 92
73 77 82 77 81
60 62 65 67 -0 55 %
62 68
2019 2020 2021 2022 2023
(o] o < n o ™~ o0 )] o i (o] o
=2 -2 -~ - -~ - - - O - NPS app =——NPS entregas e coletas
[V} (o] [V} [V} [V} [V} [V} [V} (o] [V} [V} o . L. : ,
Critério 2019 e 2020 estimado para a método atual.
Segmentacgao por tipo de cliente Frequéncia de compras
(Milhdes, % receita bruta do varejo LTM) (Compras por ano)
M Cliente assiduo Cliente pontual . . e
Total de clientes Clientes digitalizados
47,6 100% +27% sitatz
4’6X ________________________________ ~
40% eemmTTTTTTTI A .- ‘30
41,2 24 21
///// 60% 5 8 - 12 1 8 MM
’ ] ’
6,4 . e
Quantidade de Receita bruta Clientes Média Clientes Clientes Média Clientes

\ clientes do varejo pontuais geral assiduos pontuais geral assiduos
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Nossa estratégia digital e de saude visa construir vinculos junto a cada cliente para
potencializar o Customer Annual Value (CAV) conforme o seu perfil.

CAV = Customer Annual Value
RS de LB Anual por Cliente

CAV por Perfil

167
Uso Continuo
Q_" (]
Q!
ﬁ‘w 240
Bebé
@ 238
Beleza
i 272

Vida Saudavel

* Dados 3T23.

r

VINCULOS DIGITAIS

CAV por Vinculo

L 495
Multicanal
193
App
@ 217
Marketplace

stix 199

Stix

CAV médio
Cliente (Indice)

95@ 187

L L

) Injetaveis

2

A @ 189

L .

0 Teste Covid

(7p]

9 S 245

8 Vacinagao

2

Outros Servicos

T

,Q,%Q Cliente Fiel: 203

-
C I: 20
@9}9 asua

Impacto de Perfil e Vinculo na Fidelizagao

% Cumulativo da Base de Clientes Fiéis

0 perfil
0 vinculo

.38%
21%:

1 perfil 1perfil+ ' 1 perfil +

' 2perfis+ " 3 perfis+ 1!
. 1 . 1 . 1, . 1
lvinculo | 2vinculos | 2vinculos | 3vinculos |

Trilha de fidelizagao

e



Venda digital de RS 5,1 bi, 57,5% de crescimento e 16,7% de participacdo no varejo no 4T23. a
Foco em clientes assiduos, alavancar o app, reduzir prazos de entrega e ganhar produtividade.

Canais digitais: venda e penetrag¢ao Mix de canais digitais Mix das entregas
(RS milhdes, % da receita bruta do varejo) (% da receita digital) (% da receita digital)

16,7%
15,7%

* Call Center representa < 1% do mix.

canais modernos e atendidos por
93% s 94% . .

proprietarios farmacias

canais modernos, entregues em

84% 92%

proprietarios e mobile até 60 minutos

2022 2023 47122 1T23 2T23 3T23 47123

\




Nossos Health Hubs promovem engajamento e frequéncia do consumidor, proporcionando a

maior CLTV.
Resolugéio
RDC 197 CFF 727
Vacinag}ég em Teleinterconsulta
Farmacias
. . -— . *— )

RDC 377 RDC 786

Legislacdo de Servicos Teste Covid em Health Hubs
Farmacéuticos Farmacias em Farmacias
» DROCASIL _'.;5 & . = : cmu
Portfdlio: Destaques 2023 -
. Qe i3
* 40 servicos disponiveis; clientes b . i
e 22tipos de vacinas; Servigos 3.454 k desses o = | A—
’ ;69400 I|-|ea(:|th Hu!:)s; Injetaveis 1.684 k  SE€rvicos mhoarede ooy -
. salas de vacina; . . — — B . e p—
S Monitoramento/Lébulo 339k Possuem s = = =

* Agendamento on-line; m -
* Declarac3o Digital. Outras 1.432 k _

Auto Teste 1.281 k mailor

Préximos passos: ™p desembolso

Vacinas i

«  Experiéncia full digital m Dec/23 Servigos
para consumidores e TLRs (Testes Laboratoriais Rapidos) 32 k maior NPS 92

k farmacéuticos. frequéncia
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Lancamos nossa Plataforma de Saude para oferecer uma solu¢ao completa e integrada de
promo¢ao ao tema, reduzindo custos sistémicos com a saude e aumento do LTV.

“i s nos tornarmos, até 2030,
s’o“c’i‘;‘;Z porume Presenca de Saude - emorosn aue mais
saudavel.” A contribui para uma
sociedade mais saudavel

no Brasil.

Plataforma de
Mudang¢a de Habito

vitat 10.Jornadas Integradas

Extended Core

curto prazo Rede de Servigos

Produtos — Integrados

vitat 6.Jornadas de Condigdes Especificas
saude sande 1. Agentes de Saude da Comunidade L3abi

4 rosas.

v

Servicos

7. Novos Servicos de Saude

eEXames

OCYUCQ 2. Adesdo Medicamentosa (® amplimed 8. Prontuario de Satide RD

safePill 3. Medicamentos em dose unitaria

NTELIGENGIA EM §AUDE

. Q 4. Medicamentos Manipulados l

B|0 5. Medicamentos Especiais

Auséncia de Doenc¢a



Lancamos o RD Ads, nossa empresa de Retail Media, que também aumentara o CLTV ao gerar

maior engajamento e monetizacgao.

Receita liquida de anuncios nos EUA

(USS bilhdes) Outros

Retail Media varejistas

mmm Social Media

__ Outras redes

Emm Mecanismos de busca sociais

Meta

Outros

- mecanismos
de busca

N
7
‘08 ‘09 ‘10 ‘11 ‘12 “13 “14 ‘15 ‘16 ‘17 ‘18 ‘19 ‘20 ‘21 22 ‘23 ‘24
Fonte: eMarketer, outubro de 2021.

Portfdlio de produtos

(2023, % da receita bruta)
Outros; 8%

DOOH (Digital
Out of Home);
24%

CRM (E-mail,
SMS, Push); 27%

E-commerce;
11%

Midia
programatica; 30%

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

*CX Tendéncia #3

Tendéncia #1

Declinio do screen time Midia Omnicanal,
da midia tradicional Tradicional digitalizacao da
AR 1
Tendéncia #2 Jorn'ada do
cliente

Descontinuagao de
identificadores 3rd
party e aumento do
screen time para
dispositivos digitais

] ( Sy
'r u EI?
Varejo Digital

Transformacao
Fonte: Aster Capital.

Digital
Ads

Os melhores clientes e a melhor experiéncia:
* 47,6 milhdes de clientes;
Maior relevancia com parceiros:

*  97% de identificagao de vendas;
* ~500 fornecedores 1P;

* 362 milhdes de transagdes.
* 25 dos Top 50 anunciantes do Brasil;
* Dominio de Gestao de Categoria e
comportamento de compra.

Presenca fisica e digital:

e 574 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).




Nossa transformacao digital resultou em uma profunda mudang¢a em nossa cultura,
estrutura de gestao, operagoes e infraestrutura de TI.

16,7% das vendas totais do varejo via canais digitais;

93% da venda digital é feita via canais modernos e proprietarios;

+25-28% spending pos digitalizagao;

Marketplace com 156 mil SKUs de 633 sellers;

Primeiros passos da plataforma de saude integral com 266 mil usuarios Unicos no app.

DIGITALIZACAO DA
RELACAO COM O CLIENTE

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

® Conselho com skills completares: familias fundadoras, 5 independentes (45%) e 3 mulheres (27%),
GOVERNANCA & expertise em varejo farmacéutico, transformacgao digital, plataformas, saude e publicidade;
® (C-Level experiente com 8 membros (média de 18 anos na RD);
MANAGEMENT 42 diretores executivos e corporativos, dos quais 25 sao profissionais que entraram na RD nos
ultimos 5 anos, incluindo 20 posi¢oes criadas nesse periodo.

34 squads e 10 mesas de performance criadas para suporte aos produtos digitais, foco em CI/CX/UX;
Aumento constante do niimero de releases semanais (4x);

Criacao de data lake Unico e da area de Data Science;

Desenvolvimento de capabilities de Martech.

PRODUTOS DIGITAIS &
SOLUCOES

Conversao dos sistemas core para microsservigos;

INFRAESTRUTURA TI ® Migragao da arquitetura de Tl de on-premise para Cloud,
® Seguranca da informagao e LGPD.




Nossa posi¢ao de liderang¢a na industria permitiu aumentar os gastos com Tl em 8x

nos ultimos 5 anos para apoiar nossa Transformacgao Digital.

Despesas Administrativas
(% receita bruta)

3,5% 3,6%
2,8% 31%
23% A% _—
] 0, V70
avm Tom A
20%  21% 2% 2% @ 24%  25%
2018 2019 2020 2021 2022 2023
Outros G&A B OPEXTI
CAPEX
4,5% (% receita bruta)
0% |  3,5% g 5% 3% 3%
y&7/0
0,8% - 0,8%
0,7% 0,9% 1,0%
0,6% 0.6% 0.5% !
2,8% 4 PUAD, 0,5%
2’0% 1’3%
2018 2019 2020 2021 2022 2023
B CAPEX aberturas CAPEX manutengdo

CAPEX logistica e outros W CAPEXTI

Despesas Administrativas
(RS milhdes)

1.299
1.097
378
793
2023
585 257
YT 131
309 386 454 535
2022
2018 2019 2020 2021 2022 2023
Outros G&A W OPEXTI
2021
CAPEX
(RS milhdes) 1.307 2020
1.111
372
703 649 673 219 275 291
=T o 135 2019
129 133 166 182
155
441 378 H 461
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2018
B CAPEX aberturas CAPEX manutengao

B CAPEXTI

CAPEX logistica e outros

I

1,3%

CAPEX + OPEX de TI

(RS milhdes, % receita bruta)

2,1%
78 593
476

1,9%

269

"

750

o
P



A digitalizacao da empresa gerou um aumento no crescimento das lojas maduras e margem a
de contribuicao, financiando os investimentos em G&A.

Loja madura
VS.
Inflagao

Margem de
contribuicao
(% receita bruta)

\

FASE 1 4 FASE 2\\ /
Fusao, sinergias e ganhos de eficiéncia Investimento
+ mg. bruta, - G&A% de mg. bruta
Il Cresc. real maduras ——Média cresc. real maduras
0,
0,5% -2'3% -3"% 0,9%
270 0,1% 0,2% 1770
-1,2% o Media Média
“2,2%  05% 0
’ 5,0% L3%
G&A EBITDA aj.
o,

9,0%  9,0% o6% 104% 1% 105% 100y g gy
o0 R 8,3% o
57%  6,0% gy 7,0% 19% 8A%  82%  77%  73%
33% 3,06 2,7% 2,6% 25% 2,5% 2,4% 2,3% 2,4%

] .
| 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

FASE 3 \ /

Transformacgao digital
+ mg. contrib., + G&A%

7,5%

2,3%

-1,5% Média
2,9%
o5% 102% 0% 107%
67% % 1A% 1.2%
28% 31% 3,5%  3,6%
Lo
2020 2021 2022 2023

N

FASE 4

Rentabilizacao do
digital

+ margem contribuicao%
- G&A%
+ EBITDA%

- Maior digitalizagao e
engajamento do
cliente;

- Crescimento real
sustentado das lojas
maduras;

- Oportunidade de mg.
de contribuigao;

- Diluicao esperada nas
desp. administrativas.

P




Junto da Estratégia de Negdcios vem nossa jornada de Sustentabilidade em direcao as
metas estabelecidas para 2030.

Reconhecimento de nossos esforcos ESG

ISEB3 | —0-@—

jeito RD de Ser o Faze

W05s° r

0 52 68 76 80 100
a‘ | | | ‘ | Entregamos Colaboramos com os
y resultados id
CDP ! ! ! ! consistentes, atuando Outrosdeifzfgzleiramos
D- D C B A- A com responsabilidade perspectivas,
R e conciliando celebrando as
} . % I objetivos de curto e | conquistas de nossas
Mergulhamos nas longo prazo. pessoas e times. Temos iniciativa
CCC B BB BBB A AAA necessidades dos para buscar novos
clientes para entregar as conhecimentos,
2020 2021 2022 . 2023 melhores experiéncias aprender com erros
com calor humano. ‘ cutamos com f, / e construir
e Oco parcerias.
¢ Pa rte d O IDIVE RSA B 3; Contribuimos com ' Juntos por uma W Questionamos o estado
. . a formagdo de 3 H = ‘ atual das coisas,
¢ Top 3 entre 75 Companhlasr . times cada vez mais JF'ecade mais saudavel assumimos riscos e
saudaveis, A colocamos em pratica

* Lancado em ago/23, reconhece as empresas inclusivos e dealta mgggg,ze novas ideiasique geran

. . . performance. Bem-estar. “ impacto.

gue mais se destacam em diversidade. |
* Certificacao GPTW®, * [SO/IEC 27001:2022 Certificagdo (BSl);
* Pesquisa por amostragem com 5 mil e Certificacao de Seguranca da Informacao em Canais Digitais

funcionarios selecionados pela GPTW®. (App e Website) e Univers PBM.




