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Expansao e Logistica

Marcello De Zagottis  Paulo Sanchez
COO Diretor de Expansdo

Boas vindas Atendimento

Flavio Correia Melissa Cabral
Diretor Exec. Estatutario Rl VP Operagoes de Farmacia

Multicanal Tecnologia

Diego Kilian

Diretor Multicanal

Abertura

Marcilio Pousada
Presidente do Conselho

Fernando Varela
VP Transformacao Digital

Mercado e Perspectivas

Renato Raduan Flavio Correia
CEO Diretor Exec. Estatutario RI)

Primeiro Ano Q&A Sessio 1

Renato Raduan Inicio: 15h45 | Fim: 16h00

CEO

Visao Geral Q&A Sessao 2

Inicio: 177h20 | Fim: 17h50

Intervalo

Marcello De Zagottis Inicio: 16h00 | Fim: 16h15

COO

Encerramento

Clientes Perfumaria e Marca Proépria

Juliana Lopes
VP Comercial

Flavio Correia
Diretor Exec. Estatutario RI

Daniel Campos
Diretor Exec. Marketing e Clientes
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Em 2020, concebemos a visao estratégica 2025 para ir além da farmacia e nos
tornar a porta de entrada para saude e bem-estar.

JUNTOS POR UMA PESSOAS + SAUDAVEIS x NEGOCIOS + SAUDAVEIS PLANETA + SAUDAVEL
SOCIEDADE MAIS SAUDAVEL Funcionarios, Clientes ‘ Diversidade, Educagao " Emissoes, Energia

e Comunidade e Valor Compartilhado e Residuos

O

. Nova Farmacia -
Va rejo Omnichannel + Marketplace Sa Ude

Farmacéutico o N catthub LTI Integral
de Saude




A Anova estratégia, somada a transformacao digital, elevou o CAPEX,

V' acompanhada pelo crescimento de despesas estruturais.
Evolucao do CAPEX

R$ milhdes, % do CAPEX ex-investidas 1.367,6

M Outros 3% |

Digital | 1.234,4 1.247,7 &

ml“i;m_];lgé_s_trutura/Logl'stica m i — E

B Manutencio i E : E

B Expansao i 20% E i E

258,0 36 2710
151,0
o
62%
20M 2012 2013 2014 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 3125

LTM



O investimento adicional em CAPEX e G&A foi amparado pela maior

eficiéncia e alavancagem operacional gerada nas farmacias.

CAPEX Despesas G&A Despesas Vendas

% da receita bruta % da receita bruta % da receita bruta

18,4%

3,8% 38%

3,6%
||||||||| ““\34"

18,3%

18,0%

17,6% 17 504

“‘\ “‘\ ]

2019 2020 2021 2022 2023 2024 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2019 2020 2021 2022 2023 2024




Com o tempo, o0 ambiente competitivo se intensificou, resultando em

desaceleracao de vendas, de ganho de mkt. share e pressao de rentabilidade.

Cres. Rec. Bruta Ganho Mkt. Share Margem Bruta Mg. EBITDA A,.
Evolucao a/a Ganho a/a, Brasil % da receita bruta % da receita bruta
28,4% 7,3%
20,8% 1,0pp :
0,9
17,3% -h 7,2%  72%
15,1% 28,0%
: 13,9%
27,7%
0,4pp 27,5% 6,9%
B I I
2022 2023 2024 1T25 2022 2023 2024 1725 2022 2023 2024 1725 2022 2023 2024 1725
LTM LTM LTM LTM



4% Definimos prioridades para a evolucao da empresa

Q Obsessao pelo nosso cliente e pela nossa proposta de valor

@ Avanco incremental no territorio da saude e bem-estar

Bom funcionamento da organizacao e eficiéncia
_/6\_ @ ganizag

\p rioridades / Aplicacdo de tecnologia e inteligéncia artificial

\} [/ Cultura e fit cultural

Olhar atento para nossas pessoas



4 Mas o contexto nos fez criar um plano de recuperacao de curto
prazo em 3 pilares.

b [ 4

Rentabilidade e criacao de valor Melhorias na Organizacao




Nos 9IM25, esses esforcos devolveram solidez as vendas, reduziram G&A e

ampliaram os ganhos de market share.

Cresc. lojas maduras Despesas G&A Participacao de mercado

Variagao a/a vs. a CMED do ano R$ milhoes, % da receita bruta Participacao trimestral no varejo a preco fabrica
(sell-out + sell-in)

m3T24 m3T25

30,3%

28,4%

3% \'

7,8%
6,7% / 2,6% 2,6%
5,6% 5,5%

11%  3,4%

20,3%

X
2
o
o

16,8%

X
S
(]
o

2,4%

12,2%

X
Te)
=5
=

11,6%

-
- ~

10,4%
10,8%
1,4%

10,1%

X
7o)
(o)}

3T24 4T24 1T25 2T25 3T25 3T24 4T24 1T25 2T25  3T25 B SP Sudeste Centro  Sul  Nordeste Norte

Oeste

-1,1%

Fonte: IQVIA. Sudeste exclui SP.



Agora o foco e energia da equipe se voltam para o
reforco de proposta de valor e moats.

V1S
w

A
b4

V1S
w

V1S
w

A
b4

V1S
w

V1S
w

Preco e competitividade
Perfumaria

Enfase logistica e abastecimento
Perdas e cobertura de estoque
Ajuste da estrutura (G&A)

Otimizagao dos investimentos em
iniciativas estratégicas

Cultura e engajamento (EVP)

Fis
h 4

F1S
W

Fis
h 4

F1S
W

Fis
h 4

F1S

W

Fis
h 4

Evoluir na proposta de valor para os
clientes

Evoluir ainda mais nas experiéncias
digitais de farmacia

Evoluir na cultura de eficiéncia
Evoluir no uso de |A
Avangar nas marcas proprias

Acelerar valor das adjacéncias
(Impulso e manipulados)

Criar mais proximidade / Expansao

12



-
A\ f
& BDsﬁuglg !

Orgulhosos dos
resultados capturados,
mas sabendo que o
cliente, no centro da
hossa atuacao,
hos vé por outro angulo.




A Colocamos em evidéncia a forma como os clientes nos percebem e as
V' necessidades especificas de cada grupo.

Persona

Persona
A

Beleza

Persona
B

SERVICO /
CONVENIENCIA
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4% Uma nova estrutura organizacional para uma eficiéncia diferenciada.

Operacoes <y RDsaude

Clientes Atendimento

Digital Comercial

- COMPRE

| ERETIRE |- oxflag=a 4

RETIRE SEU
PEDI -

//'

70 mil

Penetracao digital Baixa dos estoques
51 MM colaboradores .
clientes ativos +27 mil em 5 anos ey {etomada da —jelee
a maior do Brasil COMPETITIVIDADE vs. 3T24
429 MM 0 - na Perfumaria
11T MM atendimentos LTM 81% participagdo app -21%
clientes omni e anes 40%+ share digital redugao ruptura loja
NPS 91 Overshare
+13,5% MSSS +7,8% 20+ MM em GLP-1 +2 CDs
clientes fiéis Share 16.8% pedidos por tri contratados para 2026
y
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DANIEL CAMPOS

DIRETOR EXECUTIVO DE MARKETING E CLIENTES

EXECUTIVE DIRECTOR - MARKETING



A Ouvimos e entendemos nossos clientes, evoluindo nossa ambicao de entregar

b [ 4

SERVICO /
CONVENIENCIA

a melhor experiéncia.

0e®
oW

Escuta ativa A %
dos nossos
clientes Entendimento
dos dados e logica
de perfilamento




A Criamos uma agenda robusta de pesquisas qualitativas e quantitativas,

b [ 4

30+ pesquisas
realizadas

226+ horas

de escuta ativa

800+ clientes

ouvidos

Personas
Pentagono

Concorréncia

NPS
Temas Gerais

@)

Persona A

Concorrente A
[ |

Concorrente B

Vinculo A UNIVERS

trazendo a voz do cliente para o centro das discussoes.

Q2 Q3 Q4

Persona B Persona C Persona D

[ | [ |
Vida Saudavel

Higiene

Concorrente G

Concorrente C Concorrente E

Concorrente H

Marcas Proprias

Concorrente D Concorrente F

Desconto Formatos

Revista Concorréncia



A Estamos em constante evolucao na forma de conhecer e interpretar os

V' diferentes perfis de clientes.

e_O
S Base crescente e
L) qualificada, com

oportunidades Unicas
+51 MM de segmentacio
clientes ativos

ol o
|- m .
m— Caracterizam nossos

principais grupos de

) clientes
Perfis

Persona

Persona Persona
C JAN
Infantil Beleza

Persona
B



A Paracada persona, uma jornada exclusiva e personalizada, com experiéncia €
V' proposta de valor aderente as suas necessidades.

& Raio X: Persona D

Perfil dos clientes Valor gerado Ticket
para RD médio? R$
da receita
) 0, 0, A
4 63% (<] 37% D) Itens por
mulheres’ homens® compras © i
or ano?

cesta

P—Y ‘3:‘ Comportamento 3
da ramnra, u
10% i
5%

Raio X do cliente com base em
dados quantitativos.

Exemplo: Persona D

Para o perfil Persona D, o preco e a disponibilidade dos
- produtos sdo os atributos mais relevantes

Estudo baseado em grupos focais

Pentagono do varejo

., Pregoe
lﬂ & Beneficios

Conveniéncia Oferta de Produtos e Servigos

Escuta ativa dos clientes para

identificar dores e oportunidades.

Exemplo de acompanhamento da jornada da Persona D

Inicio Tratamentos complementares Monitoramentos extra
Solucdes adiacentes

2] 0

Manejo de efeitos Mudanca de habitos

Demanda por produtos
relacionados ao perfil

Construcgao jornada omni integrada:
a melhor oferta, no melhor canal,
com beneficios e fidelizacao.



Nos aprofundamos nas

~ativando
e de
engajamento,
maximizando o
diferentes publicos.

NOS

Visao trimestral
(out/25)

Perfis
Estratégicos

Q
o
»
2
>
3
&
>

(=}
)
c
o
S
()
o
((°)
o0
c
L

Perfil A
Perfil B
Perfil C
Perfil D

Vinculo A
Vinculo B
Vinculo C

i stix
Vinculo D
Vinculo E

0 App
Vinculo F

Clientes Gasto Médio
(a/a) (Total = base 100)

182
295
261




AN Comaevolucao dos produtos de fidelizacao, com destaque para Stix,

b (4

Missoes 2.0

11:38 N\

programa

< ){ Mais saude
Ola, Julia!

@ Juntar stix @ Trocar stix

1l 15.557 stix

: Ver histéri
Valor em reais: R$ 155,57 orlistorico

Missées do més Todas as missdes )

Miss3o 2 D19dias (2)

Compre R$30 em Produtos
Dove e ganhe 200 pontos stix
3 0%

*.+  Faltam R$30

ij

Compre e ganhe Complete missGes

Central de Beneficios

Ativacao das Missoes f 10a8a
# clientes (base 100)

+49%

programa

)¢ Mais satiide Q &

88 Ver tudo @ Cupons M 15.557 @ Ofe|

Missdo 1 D19dias (2)
171 149 (g:orL\pI:z;g:stSFS em compras e
100 "
i Faltam R$575
1T25 2125 3125

Medicamentos Ver mais

Resgate PagStix no caixa
Receita (base 100)

2X

Cerazette 75 Mcg 84 Produtos para gripes

|
.
/st I x Comprimidos e resfriados Ver

NALDECON
200
R$ 100,00 de desconto T —

100 115 Cupom exclusivo de R$100

V1N

A4

Inicio
1T25 27125 3125

alavancamos resultados e oferecemos experiéncias mais valiosas.

Evolucao UX

Curadoria dos descontos
Ativacao de Missoes
Ativagao de Cupom

Maior visibilidade dos
beneficios

Consulta de beneficios
Acessos no app (base 100)

+16%

110 116

100

1725 2T25 3T25



A Aceleramos a hiperpersonalizacao em escala por meio de GenAl para
V' entregar experiéncias cada vez mais relevantes.

Impacto esperado:

Higiene ~
¢ Producao de campanhas

personalizadas em escala

_—
. - < Oferta 1 Oferta 3 . .
Automatizacao = Univers ¢ Maior relevancia e
de pecas - Pega U1 Pega U3 engajamento nas
personalizadas 5 ZERN comunicacdes
comportamentos, f; Stix $ Sinergia entre inteligéncia
~ 3 P s1 L] L] o o

preferéncias e o = preditiva e criativa
jornadas g O (NBO + NBA)

Z Multicanal ¢ Incremento de conversao e

Peca M1 Peca M2 Peca M3 valor por cliente

Next Best Offer (NBO)

;Ig: Aplicacao nos diferentes canais de comunicacgao



A Estratégia de comunicacao do calendario 2025 uniu atuacao regional e forca

b [ 4 :
nacional, capturando resultados concretos.
Calendario de Comunicacao 2025, Bandeiras
121 MM de pessoas
impactadas 20+ vezes
' ' X ' 140+ influenciadores ativados
PROMOGCAO BLACK
—= CAMPANHA VACINA DA GRIPE | ANIVERSARIO I ERIDAY
S ‘, I N ,
'S Vacina e | ST - | i 17 novos formatos ativados
a rlpe 0 agendamento
g rcrc‘)anpcgg;@) é ragpld?) o facil /' ’ I | I DR_Q _G_AS IL
s L . R J I +9 PP em preferéncia Drogasil
I I I
I I I iy .
DIADAS DIADOS SEM SEM PP em compra recente Rala
I MAES NAMORADOS I CLIENTE I INFANTOL
| | |
| sioJoko | FARRUPILHA | CIRIoDE +13’5% de clientes fieis a/a
— 1 1 I
© ; . oo ) v | pnomoc;lo S e
5 . Nmﬁw Corers : a : e ndanc 24x ao ano, média de
o 4 Ll Sliente - -
é" fa )/m;g o ‘ | compras do cliente fiel
| nf e @@m@@ L +33% clientes Stix
e I \ Farr¥upilha I @:}" ‘(\{:@ CIRIO
IMPERDIVEIS \ @@?\é«éﬂ@@ »"?E
' e R
I Rai I RIG T
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Construimos nossa proposta de valor a partir do olhar dos clientes, tendo o

atendimento como principal diferencial.

Destaques
Preco NPS
o Oferta de beneficios “ ST . -
- Experiéncia PBM 9 1 & Cordialidade dos profissionais
o Promocodes e Regionalizacao o Localizagéo o f4cil acesso

Farmacias ¢ Expertise no atendimento

Produto

o IR
o Prateleira Infinita
o Gestao de estoque

Ambiente

o Espaco Mais Saude
o Comunicacao Visual
o Manutengao

Evolucao NPS

88 89
27 82 84

. . 62 65 67 79
Servicos Atendimento
o Entrega Rapida o Hiperpersonalizagao (IA)
o Salas de Servicos e Vacinas - o Recomendagdes
o Farmacias 24hs o Apoio ao Tratamento

2013
2014
2015
2016
2017
2018
2019
2020
2024

LO
[q\}
|_
(a0}

2021
2022
2023



A Construimos nossa proposta de valor a partir do olhar dos clientes, tendo o

V¥ atendimento como principal diferencial.
Cultura centenaria Evolucao constante do ferramental de apoio
o Crenca nas nossas pessoas Terminal de Relacionamento (TR)

o Cordialidade, vinculo emocional e cuidado
<> RDsqode & Buscar por nome do produto, principio ativo, cédigo interno ou de barras a

e~
Digitalizacao
sty ombioesl s pussivos

o Farmacéuticos como agentes de saude da
comunidade

all & o
RENATA
PF:

L= Recomendacdes personalizadas

Histérico de compras (Gltimos 120 dias)

Afericio de pressio

i) 05/11/25

05/11/25
Emagreca com segurangcae o :
economize até 20% no tratamento i) 03/11/25

17/10/25

17/10/25

. L
Finalizar atendimento 3
09/10/25

1263261

MIA (Minha lA)
Assistente virtual para
atendimento
personalizado

el



A Pessoas felizes e desenvolvidas sao a principal fortaleza do Employee Value

b [ 4

Carreira e Desenvolvimento

Propésito 100% da lideranca
de OPF vem de dentro.
Beneficios e

Clima
Remuneracao Organizacional 10 Diretores Regionais

Tempo de casa 24 anos

140 Gerentes Regionais
Tempo de casa 19 anos

3.500 Gerentes
Tempo de casa 10 anos

eé"o Novas Cargos
Gerente ll e Farmalll
Carreirae Jornadade Formacao e desenvolvimento
Desenvolvimento Trabalho

o 8,2 mil promocoes

o 4+ MM horas de treinamento
o 53+ mil funcionarios treinados
o Graduagao em Farmacia

Proposition (EVP), nosso diferencial em atendimento e eficiéncia.

Jornada de trabalho

Saude e eficiéncia sao
NOSSOS COMPromissos.

Operacao

o Aumento de quadro por loja

o Nova escala 5x2

o Insalubridade em fungoes
especificas

Simplificacao de mais de
70 processos

o Fluxo PBM

o Ativacao Univers

o Farmacia Popular

o MIA — Assistente com IA

o Impressao de etiquetas

o Conferéncia de estoques



A Em paralelo, implantamos o novo sistema de atendimento (TR), empoderando

b [ 4

<> RDSO ode ‘ \ &~ Buscar por nome do produto, principio ativo, cédigo internc ou de barras | a @

Operacio

Atendimento Multicanal

/ a ‘ Recomendacgdes personalizadas

Impressao OFEX I

Beneficios Univers £3

- SULAMERICA SAUDE E
ODONTO MSO

« RD PROGRAMAS A
ESPECIAIS @ L’
* RAIA DROGASIL @

= LABI

Farmacéuticos Parceiros

Afericdo de pressdo

Baseado no perfil do cliente

r

Gardasil 9 - Vacina HPV
Baseado no perfil do cliente

Servicos

Apoio ao tratamento
Lembretes de medicamento
Ofertas no aplicativo e site

Beneficios Univers

Data

05/11/25

05/11/25

03/11/25

17/10/25

®
©)
®
@ 171005
®
©)

09/10/25

Historico de compras (Gltimos 120 dias)

& Medicamentos e OTC

Descrigdo

0

0

NEEDS LENC SUAVE C/16
5182

SECRET DEO GEL COT 73G
1263186

SECRET DEO GEL LAV 73G
1263261

VCY DERC SH ANT S 200G
959769

CLEANANCE GEL
150+40ML
404530

SECRET DEO GEL LAV 73G
1263261

o time para um relacionamento personalizado e eficiente.

Hiperpersonalizacao
o Dados e métricas relevantes

o Respeitoa LGPD

0 Recomendacoes

o Redesenho da jornada de busca em perfumaria

o Pedido habilitado na farmacia (prateleira infinita)

@ Omnicanalidade

o Balcao conectado ao app e website

o Visao do “carrinho abandonado” no digital

@ Atendimento Consultivo

o 55% das consultas durante o atendimento
o 45% voltada para procedimentos internos

o 2,3 milhoes de interacoes no chat



I
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Area de Busca de Produto

Resultados de Busca: CCINATO DE SUMATRIPTANA | 100 MG

D Com estoque ‘ D Genérico D Referéncia D Similar ‘

Codigo Descrigao Laboratério Categoria

Embalagem: 6 COMPRIMIDOS

5] 845584 SUMAX 100MG 6'S LIBBS - VAR/MG RX-LETRA (R)A... R$ 119,36 R$ 89,52

Embalagem: 2 COMPRIMIDOS N

93005 SUMAX 100MG 2's LIBBS - VAR/MG RX - LETRA (R) A... R$ 59,75 R$ 44,81

93386 IMIGRAN 100MG 2'S GSK - REPOSICAO RX - LETRA (1) ATE . R$ 127,96 R$ 95,97

9346 SUTRIPTAN 100MG 2'S BIOLAB GENERICOS - P...  RX- LETRA(R) ATE... R$ 63,43 R$ 47,57
Embalagem: 6 COMPRIMIDOS REVESTIDOS
1170931 SUMATRIP 100MG BLG 6'S

BIOLAB GENERICOS - P...  GENERICOS R$ 145,32 R$ 91,55

Embalagem: 2 COMPRIMIDOS REVESTIDOS

o Aba ‘Orientacao’ estilizada
para consulta no balcao

e

o Integracao a sistema
de validacao com IA

RS 14,92

Rs 22,41

R$ 47,99

R$ 23,79

R$ 15,26

o Sugestdes complementares
para cada cesta de compras

o Integracao de dados
unicos do cliente

Em paralelo, implantamos o novo sistema de atendimento (TR), empoderando
o time para um relacionamento personalizado e eficiente.

Proximos passos: incrementar recomendacoes

ome, principio

{>RDsaude |

C,‘ Paulo Roberto - 1250 Corifeu A | c...

Atendimento Multicanal Farmacéuticos  Parceiros Operagao

Apoio ac tratamento

Atalhos rapidos

Adalberto Carlosd... S a Recomendacdes personalizadas

pela

CPF: io ao tratamento Consentimento LGPD

O aniversério € hoje! Apoio ao tratamento

E-mail: clara

Impressao ofex | Histdrico de compras (ultimos 120 dias)
Beneficios Univers @ Q

* Rala Orog Servigos recomendados e
(99 Medicamentos e OTC ED Perfumaria
Beneficios exclusivos para o cliente
* Clube do bode
Data Descrigdo Valor Estoque

Produtos que costuma comprar

Finalizar atendimento

- 0000 =
~ = "« POR 10/1010 Fo

Cupons de Desconto m

Hipontos sTx

o Pontuacées Stix e Livelo
o Lembretes de recompra



A Comuma estratégia de saude baseada em atencao primaria, fortalecemos a

b [ 4

Explorar oportunidades na
atencao primaria

Servicos Farma

o Vacinas

o Aplicacao de injetaveis

o EACs e Testes (ex.: glicemia)
o Orientacao para casos agudos

Apoio ao cuidado

o Adesao ao tratamento

o Apoio ao tratamento

o Carteirizacao

o Dose Certa (SafePill)

o Programas e jornadas de cliente

Gestao de saude

o Univers e Healthbit: reduzir
agravamento e sinistralidade em
grupos de alto custo.

Atendimentos em servicos
Milhoes, ex-servigos gratis

A

2023 2024 2025

Cadastros: apoio ao tratamento
Milhoes

R
oz

14,3

2023 2024 2025

Clientes Gasto Médio Frequéncia Fiéi

Fiéis (Base 100 = RD) (set/25 YTD)

1els

conexao com os clientes e alcangamos NPS 93 nos servicos em loja.

Market Share RD Saude
IQVIA, Doses aplicadas, ago/25 YTD

Mercado Privado Farmacias

18% 26% ==
2% 4% 6%

2023 2024 2025

Vacinacao além da gripe
Participacao RBVS 2023 2024 2025

RD Geral 100 3,6
Vinc. saude 255 7,5
EES 446 9,7

25%
54%
73%

% Vacina Gripe 45%  16% 15%
% Demais Vacinas 55% 84% 85%

Market Share Vacinas (Privado)
IQVIA, Doses aplicadas, ago/25 YTD

2023 w2024 w2025

!

86%  77% 749
6% 15% _18%

Clinicas Farmacia
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DIEGO KILIAN

DIRETOR MULTICANAL

DIRECTOR - OMNICHANNEL



O e-commerce objetiva entregar a melhor
experiéncia, refletindo o NPS do fisico...

SERVICO /
CONVENIENCIA




VLN

&  Clientes digitalizados e engajados impulsionam nossos resultados.

Elevamos o patamar de solucoes no Multicanal

Gasto Médio
cliente pontual
(R$, base 100)

Frequéncia
cliente pontual
(por ano)

Gasto Médio
clientes fiéis
(R$, base 100)

Frequéncia
clientes fiéis
(por ano)

&

Cliente
RD

100

2,9x

100

7,2x

&[]

Cliente
Multicanal

220

3,2X

127

8,9x

Tl

Variagao
vs. total

+120%
+10%
+27%

+23%

Market share digital
CPP, IQVIA

43% 46%  +3 pp

. . . ] . . vs. TT24

1T24 2T24 3T24 4T24 1T25 2T25 3T25
AcCessos
Milhoes
12,7 +60 MM
51,0

mmEEmEN -

1124 27124 3T24 4724 1125 2725 3125

MAU - Monthly Active Users
Milhoes

4 +4 MM

8
4,4
--..... vs. 1T24

1T24 2T24 3T24 4T24 1T25 2T25 3T25



A digitalizacao fortaleceu a relacao e aumentou a frequéncia dos clientes,

reforcado pelo engajamento da experiéncia da farmacia.

Penetracao digital por capitais
% da receita bruta

W 3724

35%

28%

22%

18%

#1 #27

UF

—
<
—
@)
=

-
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Buscar na Drogasil

& 0
|+ Recsitaobrigatoria

Ozempic Tmg Solugao Injetavel
3ml + 4 agulhas - Geladeira

Bula

R$3:20870 | 23%
R$ 999,00

R$ 999,00 por unidade.
R$ 999,00 (1unid.) em até 6x de R$ 166,50 sem juros

Cadastro de laboratério

O cadastro é uma exigéncia do laboratdrio.

Faga o cadastro para acessar descontos e
outros beneficios. E gratis.

Podem ser solicitadas as informagdes:

(&3 Dados pessoais

@ Enderego

@ Receita médica

Melhorias no
cadastro PBM

Cesta automatica
no envio de receita

Wlac e

PROMOCAQ

120anos

Raia
vale mals LN
A4

Capsulas

Concorra a R$ 200 mil e milhares de
prémios na horal

Wedicamento
Genérico
'VENDA SOB PRESCRICAO MEDICA

samargo Aranks, J

-02039-090 [

[ Comprarpida com receita

A€ 9.3 10Ot © Cuisaremos da bus

Pormos stx
ahdc
e

por Drogasil

Ja dUvida de quantas caixas levar?
melhg

Com que frequéncia? Porquan

v

¥> Desconto de laboratério

R$-3192 L 37%

R$ 20,10

Comprar com desconto

Aba manipulacao
nos apps

Manipulagiao

Raia

manipulagdo

- SRAIA
Manipulagao

2~

R$50 OF Yoo |

Por onde deseja continuar?

Tenho uma receita
e quero pedir uma
cotagdo

Enviar receita

Acessar minha
conta

m~ e S
Cupom 1° compra Acessar pedidos

Ndo tenho uma
receita no

Veja como € pratico comprar com a

Calculadorade

tratamento

Atalhos e vitrine
personalizados

14:20 @ P* G5

& Qe

@ Insira o seu CEP

Problemas com sua Assinatura

Nao conseguimos processar o pagamento

Ofertas Pontos stix
exclusivas
Drogasil

Remover t e cupons 326

Compre novamente O g 4

Produtos Manipulagao Queridinhos

Salvos dainternet

Compra
programada

©0®®

Com até 40% Imunidade Com 20% Langamento

Vocé ja comprou >

Mecanica compre
novamente

Aprimoramos continuamente a experiéncia de compra, desenvolvendo novas
features para apoiar o cliente em sua jornada.

87 (®) i oo

@@

Limpar cesta

g

R$ 275,70

» produto estiver esgotado:
re em contato

% Vocé ganhou um brinde! @

Sabonete Liquido Antissé..

° R$56:59 Cratis

Compre e ganhe,
incentivos LMPM
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Home Black Friday 2025

"2 = )

N
ESQUENTA "
4 BLACK®
¢+ “RAIA 7 .

cop! A'maior black do
es precgosl

O esquenta co
idado com o

uuuuuuu

FQUNTAT  MELHORES OFERTAS
©BLACK®

RAIA

de desconto

ENTREGA
%_\% RAPIDA
EM ATE 1HORA®

Banner segmentavel
(por variaveis de cliente)

M

Vitrines com as
melhores ofertas

I
Aproveite 0s menores pregos, frete gratis e
parcelamento em 6x! Consulte condigdes na FAQ
Confira >

elhores ofertas do Esquenta Black Friday ¢} >

. @D
¢ 2.3
~ B g
& Q@
-

RS 1,89 RS 219,90

Teasers
20 a 31/10

Preparamos o app para entregar a melhor navegacao no momento mais
promocional do ano.

Black Friday 2025

Esquenta Black Friday Cyber Week
01a 25/1 26 a 30/1 01a 06/12
f {>DROGASIL
~ .CYBER ,
cuacke © *\WEEK °

rdratads DROGASIL

A maior black do cuidado

4 Raia e DROGASIL

PRINCIp 4
= o ENTREGA & "““]
EXPRESSA Iy s
A =10 -4 M.
4 Baixe o app! - Naoda pra ignorar
o a ultima oportunidade de

comprar com os melhores descontos

£ Baixar na | DISPONI‘VELNO‘
& App Store ‘ ‘ » Google Play

com

= |g entrega ‘
ematéth* | |




A Avancamos na agenda de saude no digital, ampliando o cardapio das ofertas
V' de servicos e produtos para os clientes.

Jornadas de saude

\ Resultados e bem-estar Programas
=Yy disponiveis na Aba especificos voltados
Mais Saidde ' para o cuidado

Mais Saide

f Pulec::5F -

{>) DROGASIL &

Mais salde no seu dia!

Sua nota de saide
| Personalizagao otimizada
—— pelo perfil de Saljde dOS Visdo evolutiva Laudo compl
i .y clientes

Musculo esquelético: 37.5% | Boas-w‘ndas ao prOg’rama
Zmagrecimento Saudavel! -

Metabolismo basal: 1992 Kcal
Bioimpedancia Sua jornada saudavel

comegca agoral!

Gordura corporal: 21.6%
Agora vocé faz parte do programa
Emagrecimento Saudavel Drogasil.

IMC: 29.01 kg/m?

B Acessar resultados de exames > Aproveite seus beneficios:

Idade corporal: 63 o
Desconto Atendimento
MediGammentis L e m b rete S p a ra U SO d e progressivo nos farmacéutico
& i

Peso: 98.2 kg medicamentos

medicamento

Gordura visceral: 11 %

Plano de cuidado

Crie seus lembretes

@ Cardapio

Crie seu plano alimentar

T Zreino - ) Programas de Altura: 1.84m
exercicios fisicos

... Meditagio
O G

“** Crie seu plano de bem-estar




A Evoluimos a experiéncia de compra nos apps, fechando a lacuna frente aos
VY lideres digitais e fortalecendo nossa diferenciacao no canal farma.

NPS App
fecha 2021 em 45

1522 @

Criacao area de Produto Ativacao Univers Novo fluxo Ativagao de
Digital e inicio da micro Digital € Re-designda OFEX e pagamento PIX
componentizacao dos home dos apps Langamento
sistemas Entrega Rapida de 1h
NPS App fecha NPS App fecha
2023 com 70 2022 com 60
Compre e Retire Entrega Rapida atinge
Entrega Répida de antibiéticos, multibandeira 25% de participagao
Novo look & feel app, NPS App

atualizagcao Reacte

langamento aba Mais Saude | @ v
69 6o 71 72 75 78 79 79
60
_Q_ 45/

NPS App Jornada de medicamento, Nova jornada de beleza,
eohm o, DeiEEgsmetesE SIS, CRIMPR 7l 2021 2022 2023 1T24 2T24 3T24 4T24 1T25 2T25 3T25
com 75 automatica e delivery de brinde e carteiras

psicotrépicos digitais



Evoluimos na experiéncia e eficiéncia do last-mile.

Live tracking em
constante evolucao

all Pulso = 13:40 100% (w—

£}y DROGASIL &

O gue vocé esta buscando?

¢ Detalhes do pedido Ajuda

“edido 123456789012 05/05/2024

Seu pedido chega hoje,
até 14:50

@® Acaminho

O pedido esta com a transportadora.
Vocé pode consultar a nota fiscal
abaixo,

Rastrear pedido

(i A entrega pode variar de acordo com feriados.

Produtos
Vendido e entregue por Bandeira

Amoxicilina Suspensdo Oral

== unidade

Alocacao inteligente
de pedidos

Algoritmos de alocagao de
pedidos por farmacia equilibram
capacidade operacional e
velocidade de entrega.

Farmacia A

Saturacao
Farmacia B
Reducao de ~1pp em

cancelamentos decorrentes
de ruptura.

Entrega Agendada
de pedidos

Entrega Agendada disponivel
em todas as regioes com
Entrega Rapida.

Entrega Agendada

04/11
Amanha

R$ 7,90
11:00 RS 7,90

11:00 - 12:00 R$ 7,90

R$ 7,90

R$ 7,90
R$ 7,90

15:00 - 16:00 R$ 7,90

Agendar entrega

Locker nas farmacias
para Compre e Retire

Piloto com lockers, permitindo
a retirada dos pedidos de
forma rapida e autébnoma.

_ A e
() e Retire




AN Complementamos o app com um portfolio diversificado de entrega,
V' contribuindo para a evolucao do NPS digital.

Catalogo Mix entregas Indicadores
Servigos de delivery % da receita dlgltal, 3T25 3T25

“

94% dos pedidos entrega
rapida feitos no prazo

v

:—ﬁ ENTREGA RAPIDA 1H
=iy, Nossa principal oferta
Até

- 60 min
° % ENTREGA RAPIDA 2H 22% 97%
Cidades com maiores desafios
entregues em

216 60 min 95% das entregas com

C&R
e @ ENTREGA AGENDADA 69% a cesta completa

- ENTREGA D+1 39 min prazo médio da
E.\ Uma alternativa a mais para o cliente entl’ega réplda
aﬁ ENTREGA D+N . . _
e lg Com origem do CD (itens exclusivos) NPS Dehvery e C&R 8'1 nota de avallaQaO
no Reclame Aqui
® 83
e ﬁg ENTREGA NA VIZINHANCA g1 82
Oferta feita pelas farmacias
78 45, 78 78

94% indice de

e tocas 5 5,5 i farmicias SRidlE a0 o Sl
: 1T24 2T24 3T24 4T24 1725 2T25 3725

QO




A Najornada de pds-venda, evoluimos o acompanhamento e a comunicacao,
Y migrando mensagens transacionais para WhatsApp e aprimorando o chatbot.

Régua transacional Inclusao link de rastreio
no WhatsApp nos apps e sites

T APTR—J—

{>DROGASIL

Y

...........

« Pomada capilar god...

« Aparelho de barbear...

E mais 1 produto(s). 0 gue voceé esta buscando?

l Vocé também pode acompanhar seu

ido através d icativo. ¢ Detalhesd did
etalhes do pedido i .

3 Acaminho...

Previsao de chegada 1:22 PM | DeStaq Ues

Pedidc

Seu pedido chega hoje,
até 14:50

Nos conte
como foi sua
experiéncia!

-2 pp de contact rate no SAC
o apesar do aumento de +82% na
' quantidade de pedidos (vs 4T23)

©

@® Acaminho

Thiago seu pedido foi entregue. %;
Ficamos felizes em atender vocé!

lsd Agora queremos saber: como foi a
sua experiéncia na entrega do pedido?

abaixo.

Rastrear pedido

73% de retencao do chatbot no
3T25 (vs 4T23)

Clique no botédo abaixo e avalie.

Agradecemos por se cuidar com a gente! De bicicleta

Produtos

Vendido e entregue por Bandeira Informagdes da entrega

Amoxicilina Suspenséo Oral

Raia Drogasil Rolar 4
= unidade
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A Retomamos o crescimento em Perfumaria com foco na proposta de valor e
V¥ aproximacao ainda maior com a indUstria.

MELHORIAS NA PROPOSTA DE VALOR COM IMPACTO IMEDIATO ) )
Crescimento perfumaria

e g . R ita bruta,
Resgate da competitividade digital em itens-chave eceita bruta, a/a 10.9%

Maior intensidade promocional fisico + digital 9,9%
0,
Parceria com a indUstria para gestao de canais I 6.5% 8,3% I
(]
- I I

3T24 4T24 1T25 2T25 3T25

Atendimento

Share perfumaria
IQVIA, Preco fabrica, SI+SO

18,7%
18,5% 18,6% °

17 8%
17 7%

3T24 4T24 1T25 2T25 3T25

Servico e
4 conveniéncia

Ambiente




A Nos ultimos 2 anos, aumentamos a intensidade promocional em perfumaria
Y com compensacoes em melhorias de mix, acordos comerciais, entre outros.

Intensidade promocional Evolucao Descontos vs. Margem bruta

% da venda Perfumaria em promocao, Base 100 = 1T23 HPC. Como % do preco cheio, como % da receita bruta.
119 +3,2
118 A7
116
111 +1,5p
109
106 107 +0,3 pp
100 102 )
9
2 -016 PP
9
9M23 9M24 9M25

1T23 2T23 3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 4T24 1T25 2T25 3T25 —Desconto % Margem bruta comercial



A Retomamos o crescimento em Perfumaria com foco na proposta de valor e
V¥ aproximacao ainda maior com a indUstria.

MELHORIAS NA PROPOSTA DE VALOR COM IMPACTO IMEDIATO

Crescimento perfumaria
Receita bruta, a/a

Resgate da competitividade digital em itens-chave 10,9%

Maior intensidade promocional fisico + digital 9,9%

Parceria com a indUstria para gestao de canais 6,5% 8,3%
5,6%

Maior disponibilidade de estoque nas farmacias

Diferenciacao de portfélio — marcas préprias e langamentos

exclusivos da indUstria

4T24 1T25 2T25 3T25

Recomposicao de quadro nas farmacias, para atendimento mais
Atendimento dedicado e consultivo

Aumento da quantidade de consultoras de beleza Share pe rfuma ria
IQVIA, Preco fabrica, SI+SO

Aumento da entrega rapida em menos de 60 minutos 18,5% 18,6% 7/

.@ Servigo e . .
conveniéncia Somos o canal escolhido por 4,4 MM de clientes de beleza todos os
meses (+9,1% a/a)
17,8%
177A
Ambiente Evolucado da experiéncia digital com foco na jornada de beleza

3T24 4T24 1T25 2T25 3T25




A Elevamos nossa proposta de valor em beleza com experiéncia de
V' alto padrdo no digital...

Experiéncia omnicanal

Atendimento consultivo
especializado

Novos espagos
exclu5|}/os para Valorizagdo do
Beleza y
contetddo na PDP ira infini
. Prateleira infinita
POC virtual try-on

Variantes por SKU

Entre outras melhorias...

Cresc. da base de clientes
out/25 vs. out/24

b - }? i
a pele perfeita pode ser crii
Clinique chegou na Drogas +9,1%

u

Clientes ativos Clientes beleza
(51,3 MM) (4,4 MM)

\




...e em breve no fisico...



A Estamos criando um novo formato de beleza e bem-estar no 2526,
V' estabelecendo outro moat a partir das nossas fortalezas omni.

e, B e,

‘.. e &:’
- ___—-M" 5‘4"_‘- " = ,’
T ol o — .

Expansao de Consultoras de

. .. Experiéncia do Imersao
categorias e Es beleza e bem- . - -
cliente interativa
sortimento estar

¢ Linha profissional ¢ Design ¢ Atendimento & Agoes de MKT e & Testes & Experiéncias
arquitetonico consultivo e CRM em beleza e sensoriais

N H .. N
¢ Marcas exclusivas sofisticado revendedora bem-estar & Amostras
¢ Provador

= i i e . " o 1 .
 Prestige, masstige 4 Egpago para 4 Solucdo omni ¢ Travel size biclioihe
novidades especializada para
. . ’ . N
clientes e indUstria < Eventos

A a
LA L[ S BRI\ HE AT < 30ma

Oportunidades em farmacias existentes e em novos pontos comerciais
explorando os principais centros urbanos

-- ' .
i
7

L8




4> Construimos um roadmap claro para elevar a barra com Marcas Préprias.

Fase 3: 2025-2030

- Inovacao e Reconhecimento,
Construcao .« y ae o~
2 aprofundamento na fidelizacao e novas
do portfolio . . .
gestao da cadeia fronteiras

Objetivo inicial de Reconhecimento crescente Posicionamento top das
rentabilizacao de categorias das marcas pelos clientes marcas em nivel nacional
Criacao e posicionamento das Expansao do portfélio para Razao de ir a farmacia e vinculos
marcas categorias que exigem inovagao com os clientes
Inicio em categorias Gestao aprofundada da cadeia Estratégia omnichannel
commodity com menor (abastecimento, qualidade, ESG) elevando o digital ao nivel das
relevancia das marcas farmacias

Entrada em categorias
sofisticadas via parcerias e

needs CARE>TECH Natz inovagges
()]
needs e YL bwell



A Needs € a 32 maior marca de consumer health no canal farma, elevando a

LN
V' RD Saude a 162 maior fornecedora.
S ey D o o180 Marcas proprias em posigao de lideranga na RD
Pampers 1.866 Hypera 8,1
Rexona Deso. 1.152 P&G 5,2
Needs mmm 1.119 @ L'Oréal 4,8
Dorflex 905 Cimed 4,7
Elseve 664 NC Farma 4,4
Ninho Fases 610 Nestlé 4,3
Cime Gripe 554 Unilever 3,8
Expec 554 Kenvue 3,0
Carmed 542 Opella 3,0
Anthelios 531 Kimberly 2,6
Huggies Supr. 512 Uniao Quim. 2,5
Sal de Eno ASY) Beiersdorf 2,2
Novalgina 491 Eurofarma 2,1
Nutren 485 Haleon 2,0
Nivea 476 Danone 1,8
Dove Deso. 462 RD Saude
Johnsons Baby 455 Aché +1 219%
Neosaldina 424 Reckitt 1,5 Clientes Marcas Proprias

out/25 vs. out/24

Huggies 421 Colgate 1,2
Buscopan 417 Bayer 1,0



A Construimos nossas marcas proprias ao longo dos anos com relevancia
V' crescente e elevada rentabilidade.

Receita MP e penetracao no autosservico CAGR 2020-25
em R$ bilhdes, como % da receita. Autosservico = OTC+Perfumaria.
; o +26%
8,7% 8,6% 8,7% 9,0%

Margem bruta média

+15 pp

6,5% : i -

5 9% o 1,5 vSs. autosservico ex-Marca Propria
1,2 ’
A 0,8 Share de marcas proprias
: 33,5%
(Fonte: IQVIA jun/25 MAT)
2020 2021 2022 2023 2024 3T25LTM )
) ) y ) 2/3 dos clientes com
Receitabruta ——Penetracao - Penetracao ex-itens COVID-19

perfis autosservico tém
vinculo de marcas proprias
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Nos aproximamos de players globais reconhecidos, trazendo aprendizados
para elevar nossa proposta de valor.

: i' .o

Benchmarking internacional
com encontros e visitas

' |

0>'§:aﬂl BICLICKS
nahdi

Solucoes de entrada em
novos segmentos e em
posicionamentos diferentes

OAY AU

e de alcance global

Sinergias com o formato
de beleza e bem-estar

LA

e Tt |
)



A |Iniciamos operacoes de marcas proprias em 20+ moléculas de medicamentos
V¥ OTC, passado o fim da janela regulatoria para futuros lancamentos.

Coberturade
moléculas

aprovadas representando

de penetragao Marca

dasjorn.adas de Prépria no piloto
do OTC RD OTC medicamento (parecetamol)

VT N /ﬁ
2023 20245 . 2025 2026+
”’ g
Estruturagao: negécio, Parcerias, aprovagoes Assinatura de contratos e Rollout: produgao e
times e processos ANVISA e piloto fim da janela regulatoéria venda das moléculas
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Seguiremos com o guidance de 330 a 350 aberturas brutas para 2026,

mantendo a mesma diversificacao geografica e demografica recente.

Guidance de aberturas brutas
Conforme divulgado em Fato Relevante de 01/dez/25

mmm Aberturas brutas e cresc. YoY (%) Erros de expansao

350

2016 2022 2023 2024 2025E 2026E

Erros de expansao consideram fechamentos no ano da respectiva inauguragao.

Cobertura populacional RD
Milhoes de pessoas

2020

134,7

3T25

= Populacao nas cidades
com RD Saude

- Qtd. de farmacias RD

— Qtd. municipios com
farmacia RD



Atuacao nacional, com maior consolidacao em pracas mais relevantes e

avancando nos municipios menores.

Farmacias por regiao Populacao e proximidade
Aberturas LTM e portfélio atual Em um raio de 1,5 km das farmacias RD
Norte Nordeste Centro Oeste NS X
- L ™ 5 e
Sudeste  mSul m S3o Paulo o O o S ©
o . Rede 0 N
Aberturas nos Ultimos 12 meses | atual (eo]
: N
13, % 4% 7% i 4°°A> 9
7% V7% qey | 19% <
22% ' 110 V)
Ton% %% qge | 7
13% i 5
1 (@)
: o
| X
: o
i Al A2 B1 B2 C1

3T22 3T23 3T24 3T25 3T25 m 2020 = 2025

Presenca RD e municipios
Por faixa populacional (qtd. pessoas)

+300 mil

100 - 300 mil

50 - 100 mil

30 - 50 mil

20 - 30 mil

1-20 mil

100%

98%

65% 35%

21% 79%

96%

100%

m % Presenca RD



A Nossa expansao fisica nacional fortalece o digital e vice-versa, criando uma
V' experiéncia omnicanal Unica.

Market share total vs. digital por estado

+ A
UF 19 =
e UF 1
UF 7 UF 21 e
& o UF 26 _-~"TUF3  UF20
5 UF 12 -
%? Pt UF 2
O UF 27 JoS
- UF 8JF 11 -7
c UF 13 UF10- -~
0]
- UF 25 i
- UF 22

_94) UF6 _ -tF 4
G __-"UF24
s - UF17

wr @ UF 9

- Market share total +



No recente ciclo de expansao, 84% das inauguracoes foram em locais com

menos de 15% de participacao de mercado.

Inauguracoes x Market share na area de influéncia Taxa interna de retorno
De jan/23 a dez/24 Taxa real a.a., ex-canibalizagao, projecao 10 anos

_________ N7 N\ >25%

84% das aberturas em

25,1%

areas de baixo market 24 2%

|
|
| 1 1
I ~ share, resultando em menor 23,3% 23,8%
l canibalizagao. | 22,3%
|
PV ~20,0%
! 7
| /
' 29 /
. ] o /
I | — ]
5% - 10% - | 15% - 20% - 25% - 30% - 35% - 40% ou Média 3T20 3T21 3T22 3723 3T24 3T25
10% 15% ) 20% 25% 30% 35% 40% mais historica



4> A expansao acelerada exige uma malha logistica a altura dos novos desafios.

Distribuicao da malha logistica 3,5 MM de unidades 8,5 mil pessoas
y

separadas na média envolvidas na

todos os dias

operacgao
80% das farmacias
abastecidas 6x na 90% lead time de
semana 24h

Ganhog de eflplel‘!({la Redugio de -8 dias
operacional e tributaria

com o Hub GO de estoque a/a

Dias de Estoque

15 Centros de

109,2
Distribuicao 107,7

105,4

Iniciado em nov/25 99,2
+2 CDs em 2026: Viana/ES 97,3
o ltupeva/SP 1526

o Londrina/PR 2526

3124 4124 1725 2125 3125



A 1°CD farma totalmente automatizado no Brasil, em Viana/ES, referéncia para
Y o proximo ciclo de eficiéncia e escala.

Otimizacao de Estoque

Maior adensamento e organizagao

Produtividade

Incremento do ritmo de separagao e expedigao

vvo  Flexibilidade na Operacao

Permite escalar a produtividade sob demanda

Reducao de Erros

Maior confiabilidade nas entregas

Seguranca na Movimentacao

Menos empilhadeiras, maior protecao as pessoas

y..



A Nossa Logistica esta em constante atualizacao para ganhos de eficiéncia e
V' economias, sem se esquecer dos compromissos com o planeta.

Caminhoes Elétricos Caminhoes GNV

Expansao da capacidade de 60 caminhoes elétricos (+40),

) . .~ |deais para rotas longas,
armazenamento refrigerado reduzindo emissoes e :
~ reduzindo 772 toneladas
alavancando a operacao de melhorando o conforto nas

GLP-1. farmacias (ruido/fumaca). de CO. por ano.
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« CYBER(NIST) 3,5
Tl Operacao

* 10x incidentes
+ Alto impacto na farmacia

Squad, Plataforma e Servico

* 40+ times
» 50+ plataformas

(¢]

Microsservicos

« 800+ microsservicos
* 80% dos sistemas

Plat. / Esteiras

O O O O

¢ +10x Releases

Tl Agile

« NPS App ~80
* 27% share digital na RD Saude

* 60% processamento da cia.
o Performance

o Escalabilidade

o BAU Infra / Cloud 5 Foenheiae
dados em Cloud
o Hardware variavel
o Processamento
o Componentes nativos
S o Visdo Unicade cliente
O Se€ervigos . o Visaocliente
o Plataformas @COSSIStemQ o Clustersde clientes
o Squads

Data
Analytics

Cliente

Estratégias
deTI

Desenvolvimento rapido
Telemetria
Performance

Desenvolv. Coordenado
Controle de versoes
Automacao de testes
Ambientes homologacao

Organizacao

Agil Cl/CX/UX

Motor das squads
Missoes e autonomia
‘O que’ e ndo ‘como’
Test & learn
Tl cross descentralizada

o Jornadas de negodcio
o Design thinking
o Produto digital
o Dados e hipéteses

o Discoveries

e anga e Talen®®”

O O O O O

o Democratizacao dos
dados

o Algoritmos inteligentes

Os investimentos nos tornaram uma empresa pronta para o digital com as
melhores praticas e com ativos que nos diferenciam dentro do varejo.

* 650 TB de dados

Data Lake

» 30 MM clientes Gnicos por trimestre

VUC / Bl Cliente

+ 27 mil operacoes monitoradas real time

Telemetria

+ 80% chamados Infra via IA

IA / Use cases

* 100+ use cases

o Personalizacao

o Base paraads

o Performance real time
o Rastreamento de jornadas

MarTech
« 50+ canais de comunicacao
novos habilitados

Prod. Digital / Design

+ Lead time de 370 dias em 2021
para 49 dias 2025



Iniciamos nossa transformacao digital em 2019, com gastos crescendo +139%

em 5 anos vs. a receita. Agora, capturamos os resultados operacionais.

Gastos com tecnologia: OPEX + CAPEX

Gasto como % da receita bruta. Base 100 = 2015

246
223 228 "
158
12
] ] 88 .95 . I

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
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Nova VP Digital, redesenhada e mais voltada para o negocio.
Inteligéncia Artificial e Data Analytics permeando toda a organizacao.

Operacao RD + Fabrica Digital Saude + Fabrica Digital

Squad 1... ... Squad N Squad 1... ... Squad N
PM = DSG & TL PM | DSG | TL PM | DSG | TL PM = DSG & TL
DEV = DEV = DEV DEV | DEV = DEV DEV | DEV = DEV DEV = DEV = DEV
DEV = DEV = QA DEV | DEV = QA DEV | DEV = QA DEV = DEV = QA

Atendimento, Customer Microservice, MarTech,

OMS, Payment, PBM, Univers, Pricing Marketplace, TR

Infra Cloud Foundation Data Devops

Back Office + Fabrica Digital Arquitetura
Squad 1... ... Squad N

PM TL PM TL Engenharia De

DEV = DEV = DEV DEV | DEV = DEV

DEV = DEV . QA DEV = DEV = QA Quality Assurance COE Produto,
Design, Agile

Portfélio e

Performance

Saude, Datahub, Investidas

Métodos e Processos

Cyber Telemetria Gestao Softwares
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Organizamos nossa agenda IA em duas frentes estratégicas.

Critérios

Objetivo

Complexidade

Foco de Impacto

Area Responsavel

Governanga

Exemplos

Evoluir a experiéncia do cliente e
transformar processos e negdécios

Go Wide

Expansao de solugdes para o sistema

Alta

Baixa/Média

— Financeiro e Cliente (margem,
vendas, custos, NPS)

2y Operacional (redugao de carga,
© FTEs, tempo)

OG_/

Ciéncia de Dados

Bl (agora BI+IA) (Vibe Coding)

Workshops Trimestrais VPs + Diretores

Descentralizada
(Hackathon, workshops, etc.)

Zero Risco MIA

Automacao Juridico Hackathon




A Processos marcados por governanca e construcao de um ecossistema com
V' impactos relevantes nos resultados.

impulsionados por ciéncia de dados

Participantes Catalogo Multicanal Solucoes
C-level e Diretores Otimizar Descricoes Analise Aprovagao Bayesian + LightGBM ? @
Times de Dados e Tecnologia Impacto (R$): $$ Impacto (R$): $ LLM Haiku 3.0 / MILP G
Matrix Profile l. 4’/
Escopo das Atividades OPF Pricing E-commerce NARMAX ' =
NPS Comentarios Simulador de Cenarios ’
& Neural Network
¢ Acompanhar os casos de uso Impacto (R$): $$ Impacto (R$): $$ aws, .
¢ Priorizar projetos NLP
¢ Buscar novas oportunidades Supply Trade Reinforcement Learning m
o ; ; - : i Iti I - s
& Encontros trimestrais Inventario Rotativo Comparativo de Vendas Titan Multimoda =& Microsoft
Impacto (R$): $$$$ Impacto (R$): $ XGBoost



AN Go Deep: projetos de IA conduzidos pelo time de Data Science em diversos
V' setores da empresa.

Casodeuso1
Supply: Evolucao do erro de projecao de vendas Problema

Necessidade de previsao de
Evolucao wMAPE - Nivel SKU vendas para planejar compras,

Base 100 = nov/24 estoques e abastecimento.

Solucao Técnica

Minimo da .
série historica Modelo de IA que prevé demanda

dos proximos 12 meses.

Resultado

Reducao em compras de $$$ sem
impacto em ruptura e aumento de
nov-24 dez-24 jan-25 fev-25 mar-25 abr-25 mai-25 jun-25  jul-25 $ em vendas por assertividade.
Reducao de até 3 dias de
trabalho/més da equipe de S&OP.

—Analytics PowerBl = ——Método retroativo = ——Novo modelo IA
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Go Deep: projetos de IA conduzidos pelo time de Data Science em diversos

setores da empresa.

Caso de uso 2
MarTech: Hub de GenAl de conteudo

Agentes
orquestradores

Super

agentes

Agentes

utilitarios

Q
()
Usuario
()]
l'\
Especialista de Growth
v v v
o (a0 ()]
l'\ l'\ l'\
Especialista de Campanha Especialista de Contetdo Especialista de Design
s : 4 4
B v . v . ~ B i -

(@) () [ao) (@) () (@) @) () (@)
l'\ l'\ l'\ l'\ l'\ I'\ l'\ l'\ l'\
Estrategista Persona Analista de Analistade Copywriter- Copywriter- Recorte  Pack shot Designer —
de Canal Developer Jornada Produto Briefing Copies Imagem de Produto Creatives

Problema

Fornecer experiéncias relevantes
e personalizadas para 51 MM de
clientes com agilidade e eficiéncia.

Solucao Técnica

Arquitetura de agentes GenAl
gerando conteudo contextualizado
para diversos pontos de contato.

Resultado

SLA de 10 dias para 10 minutos.
Reducao de custos e ganhos de
receitas de $$



AN Go Deep: projetos de IA conduzidos pelo time de Data Science em diversos

b (4

Casodeuso 3
Saude/OPF: navegacao Portal TR

<> RDSGL’Jde { , S Or NO ), principic

Atendimento Multicanal Farmacéuticos Parceiros Operagi

RENATA CHAVES V4 % 0 Recomendacdes personalizadas

CPF: 345.053.738-51
Stix: 1916 pontos

Tel: (11) 96342-8604 - -
el () Afericdo de pressdo

E-mail: renatarchaves@hotmail....
Baseado no perfil do cliente

‘ Impressao OFEX ‘

&

Gardasil 9 - Vacina HPV
Baseado no perfil do cliente

Beneficios Univers a‘::‘:g

Servicos
* RAIA DROGASIL

Apoio ao tratamento
= LABI

Finalizar atendimento

Lembretes de medicamento
Ofertas no aplicativo e site

Beneficios Univers

setores da empresa.

Problema

Necessidade de acesso eficiente
nas farmacias para atendimento
de saude (interacao
medicamentosa, posologia, ...)

Solucao Técnica

Acesso via assistente IA (MIA) no
TR a informacodes padronizadas
por agentes de IA.

Resultado

Farmacias com assistente para
interacao medic., bulario,
vacinas, posologia, teleprompter,
etc., aparelhada para atuar em
Saude.

Casode uso 4
Canibalizacao: analise entorno

Problema

Refinar a estimativa de
canibalizacaoe da TIRem
um elevado volume de novas
farmacias.

Solucao Técnica

Machine learning preditivo
que considera dados
geograficos, demograficos,
etc.

Resultado

Maior assertividade na
alocacao de capital na
€Xpansao.

Resultado: $$$



A Seguimos avancando em frentes estruturais que permeiam toda a empresa,
com oportunidade continua de capturar eficiéncias.

A4




A EmTI estamos avancando com o RD Flow, plataforma que integra LLMs para

b [ 4

o desenvolvimento de produtos digitais com eficiéncia progressiva.

{z} Workflow Digital cisT o Flow @ Gendini Y& Claude cursor Bd

=

Pesquisa Ideacdo Prototipacao

Entregas e Devs - Proposta 2025/26 -
- mai 187
Base 100 = mai/25 167 168 174 180 183 -
- --0--0
137 _eo--0--®
115

1 194 198 202

ADOGAO EM CODIGOS

+91%

Produtividade

Adocao GenAl 100% .E_

Adocao GenAl 50%
129 130 127 == - -0 -0 -0 --0--0--0-

98 100 99 102 102 102

jan fev mar abr mai jun jul ago set out nov dez jan fev mar abr mai jun
A I
Base 100 -®- Entregas -®- Devs

210 21
206 ro--0--9

-o--0--0"

OBJETIVO JUN/25-DEZ/26

+123%

Produtividade

Novos Agentes IA
foco em Design

©--0--0--0--0--0
102

jul ago set out nov dez

@

Entregas por Dev




AN Em 2025, empreendemos iniciativas para que as areas solucionem suas
V' proprias dores com apoio técnico e ferramentas de baixa complexidade.

Critérios Go Wide

Objetivo Expansao de solugdes para o sistema

Complexidade Baixa/Média

70 Operacional (reducao de carga,

Foco de Impacto 0, 9O FTEs, tempo)

Area Responsavel Bl (agora BI + Al) (Vibe Coding)

Descentralizada (Hackathon, workshops

Governang¢a etc.)

Exemplos Avutomacao Juridico  Proj. Hackathon



A Avancamos em cultura e adocao descentralizada de IA, com diversas
VY iniciativas ja em curso e outras emergindo.

Frentes trabalhadas Comité de IA Responsavel
A% Hackathons Obijetivo
WP Construcgao de projetos de impacto Acompanhar a

governanca de IA para
critérios legais e de
uso responsavel.

{0 AcademlA
W/ Encontros quinzenais sobre ferramentas de IA

COMITE
DEIA +TI

Encontros

%. Benchmarks Externos
| |7 Cases externos inspirando melhores praticas o Mensais dos
grupos de trabalho

4N SR . JURIDICO o Bimestrais com
- Capacitacao de Executivos liderancas das areas

AP Demonstracao e aplicacao de ferramentas

Pauta
4» Criacao de Comunidade IA
W @ RedeEngage, embaixadores & entusiastas, casos de
W7 sucesso, compartilhamento de noticias e dicas, etc. $ Status dos processos e relatorios de seguranca

1Y
Al g

Conformidade de marcos regulatérios (LGPD, PL, etc.)
. Exposicao de Casos Reais
W/ Divulgacao ampla dos cases de sucesso com IA

1Y
Al g

Aplicacoes de politicas e sangoes éticas
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&  Organizamos nosso 1° Hackathon mobilizando 20+ Diretorias.

Jornada

10 workshops

3 dias de evento

~B500 funcionarios
20 diretorias

Hackathon ~800 propostas

46 ideias selecionadas

44 projetos finalizados
~100 funcionarios

|

Y 929 W

NPS

~,

avaliacao do 1° ciclo

Cultura

enriqueceu a
Cultura RD Saude

om 100

Capacitacao

se sentem 100%
capacitados




4% Roadmap claro e estruturado para acelerar o impacto.

Governanca & Performance Tecnologia & Infra




<> RDsaude
Day

FLAVIO CORREIA

DIRETOR EXECUTIVO DE RELACOES
COM INVESTIDORES E ASSUNTOS CORPORATIVOS

EXECUTIVE DIRECTOR - INVESTOR RELATIONS & CORPORATE AFFAIRS



A ARD Saude navegou por diversos cenarios politicos e inflacionarios,
V¥ mantendo consisténcia e captura de resultados.

Receita bruta total

¥ 455
-7 418
_.-"" 363
AO* _--7 31,0
-7 25,6
-7 21,2
-7 5 5 184
e 9411’813,9 ' <
56 65 78 7 S N
4,7 9,06 N = 3
- o
= N o ¥ L O N ©® OO 5 N 0 3
- - - — — A - — - N (q\| @\ (q\] E
o

51 mm

nos Ultimos
12 meses

#3.453  70mu

presente em todos ao término do
os estados brasileiros 3T25

*3T25LTM

EBITDA ajustado
_.-"3,0 31
_--" 26
N 2,3
AW -~
Pt 1,8
_-" - 13 1,4
- 12
T L
Pt W
0,3 0,3 0,4 '
= AN o™ g LO O N e0) ()] (@) C‘:I N o I 5
- - - o« - A - — - AN E\] N S\]

3725

91 FARMACIAS
79 APPS

10,8% 330-350

no 3T25 novas farmacias em 2026
(guidance)



A Ampliamos nossa lideranca no longo prazo com consisténcia, construindo

" . .
uma rede de escala nacional, em ritmo acelerado e descolado dos peers.
Quantidade de farmacias Receita bruta
3.230 38,1
1t 16,5
1.232 —— ' 13,6
1.079__—" Oh) /
828 631 >
347 469 Ly — 5,1
240 1,6 3,2
12
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Receita por farmacia Market share
984 16,2%
851
0,
686 9,8%
667
625 / 7;7% g'(S)g//O
564 <~ 566 5,1% — ___—— 58%
e
484 — > 1
402 —— 1,7% 1%
377 1,2% 1,4%
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

RD Saude (varejo) Concorrente A == Concorrente B e Concorrente C Concorrente D



Temos uma performance financeira solida.

* Exclui efeitos da tributagdo adicional oriunda da Lei 14.789/23.

y..




E uma atuacao ativa em ESG.

N o o o e o
¢ Governanca Reconhecimento das iniciativas ESG

Desde 1905, gestao ~75% de free float, com o Acordo de | &
(O.-é% proxima das familias @ restante detido pelos "2__@ Acionistas ISEB3 |
fundadoras acionistas controladores —=) vigente até 2031 0 52 67 76 83 100

D

|
I
C B A- A

¢ Pessoas e Negdcios + Saudaveis D-
65% da lideranga feminina 100% das liderangas de @ 100h de treinamento MSCI
m e politicas de inclusao g@{% farmacia formadas na e 2k profissionais em cCC B BB BBB A AAA
PCD, LGBTQIAP+, 50+ +~ ' RD Saude —J)| graduagao/pds 2020 5651 5035

, Lancado em ago/23, reconhece
¢ Planeta + Saudavel IDIVERSA B3 as empresas que mais se

destacam em diversidade.

“O-¢ 100% das operagdes 6) 100% das farmacias com =i Saude via plat. digital:
@{\ abastecidas por coletores de descarte e Vacinas, serv. e )
fontes renovaveis embalagens recicladas MP ==~ analises clinicas ISO /IEC 27001 bl
2022(8s)) (F)..
Medicdo & redugéo Roteirizacdo, ocupagio Certificagao ISO Certificagdo de Seguranga da

Informagao e privacidade/LGPD
em Canais Digitais (App e Website)
e Univers PBM.

f \\ de emissGes escopos eficiente de veiculos e 1 14.001, 150 45.001e
1-2(-39%) eagenda oo gletrificacio da frota LJ LEED para
escopo 3 CDs/Campus




Marcas brasileiras mais valiosas

02 03 04

@ bradesco SKQL m

R$ 27702.59 2% R$ 16228 45 14% RS 1467845

08 09

NU Lo vivo %

PETROBRAS

RS 3486,03

13

@ RENNER stone E

16 18

] Ipiranga ] C|ar6{- () PagBank havaianas

RS 1058 54 1% RS B54.36 19% R$ 526,43

Construimos as
marcas de
SAUDE entre as

do pais.
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MWERILELN02 5% 24,7% 24,9% 239% 23,3% 22,3% 21,8% 21,0% 19,5% 19,3% 20,2%

Seguimos expandindo e consolidando em um mercado cada vez maior,
ganhando market share e com unit economics superior.

Mercado mantém crescimento acelerado no longo prazo

CAGR 2000 - 2024 =13%

g5 96

— 208
171 186
145

103 13 126

1M1 12 13 15 17 19 21 21 25 30
‘00 01 '02 '03 '04 '05 '06 '07 '0O8 09 10 M 12 13 "4 15 Mo 17

Market share (Participagao no varejo a preco fabrica, sell-out + sell-in). Fonte: IQVIA

numero de
farmacias

SR IBECVEEY 9,2% 9,8% 10,8% 11,4% 11,8% 13,4% 13,5% 141% 14,6% 15,5% 16,2% 3,2k |
Abrafarma #2-5 [ENIZE VA7 7SR WA i

163% 16,0% 152% 15,2% 16,1% 16,5% 177% R SR
L e e y ’ ¢ 4
B— (redes)

Assoc./Franq.

L
™ (outros

325% 32,1% 31,3% 30,7% 30,3% 291% 29,2% 27,6% 25,9% 22,6% 191% 50,54 players)
y , 170 ,
]

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 93,8k
(total)

18 M9 20 21 22 23 24
Desempenho por regiao™

Regido 1 . 1,2
Regido 2 . 1,2

Regidao 3 1,2
Bras“. ............................................ 1,1
Reg,5°4l ............................................ 1 '1
Regidao 5 l 1,0
Regido 6 l 1,0

m EBITDA 4-wall m Receita bruta

* Lojas maduras. EBITDA 4-wall ndo considera
CDs e despesas regionais.
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Mercado GLP-1 por molécula
Em milhares de caixas por més. Fonte: IQVIA.

628,1

424 4 124,7

424 4 503,5

IM24 9M25

m Semaglutida m Tirzepatida

Mercado GLP-1 por canal

Em milhares de caixas por més. Fonte: IQVIA.

m Sell Out Sell In

Bem posicionados para capturar novas opcionalidades em medicamentos

V¥ GLP-1no Brasil, mantendo-se como o canal mais relevante.

Diferenciais RD Saude

-
Investimentos de R$ 27 MM em

Cadeia fria instalada centros de distribuicao e farmacias

Proximidade ao cliente 95% da populagao Classe A e
82% da Classe B1a 1,5 km de uma farmacia RD Saude

on s . Entrega termolabil, Prazo de menos de 60 minutos,
Experiéncia omnicanal NPS de 79

Melhor estrutura PBMs Penetragao de 97% no programa

Perspectivas de crescimento

Suprimento Fim da Patente Desdobramentos

Novas moléculas,
apresentacgoes
farmaceéuticase
combinacoes de uso

Estoque estabilizado e Em 2026, ampliando o
contemplando todas as mercado com novos

dosagens atuais e novas langamentos, volumes,
precos € acesso




4% Prioridades para a evolucao da empresa

Q Obsessao pelo nosso cliente e pela nossa proposta de valor

@ Avanco incremental no territorio da saude e bem-estar

Bom funcionamento da organizacao e eficiéncia
_/6\_ @ ganizag

\p rioridades / Aplicacdo de tecnologia e inteligéncia artificial

\} [/ Cultura e fit cultural

Olhar atento para nossas pessoas



A Resultados ja capturados, combinados a eventos adicionais,
Y criam um ambiente positivo para a RD Saude.

Diferenciais competitivos anteriores
se somam a um contexto favoravel

Preco e competitividade

Perfumaria

Enfase logistica e abastecimento

Perdas e cobertura de estoque
Ajuste da estrutura (G&A)

Otimizagao dos investimentos em
iniciativas estratégicas

Cultura e engajamento (EVP)

Evoluir na proposta de valor para os
clientes

Evoluir ainda mais nas experiéncias
digitais de farmacia

Evoluir na cultura de eficiéncia
Evoluir no uso de IA
Avancgar nas marcas proprias

Acelerar valor das adjacéncias
(Impulso e manipulados)

Criar mais proximidade / Expansao

Oportunidades GLP-1

Poder de investimento em tech e IA
Digitalizagao natural do cliente
Reforma tributaria

Balanco forte em cenario de SELIC
alta
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& Como o Flywheel reforca nossos diferenciais e acelera o crescimento?

Melhor Performance e
Poder de Investimento

Melhor Proposta
de Valor

Ganho de Market
Share e Escala

Cultura centenaria de cuidado
Desde 1905 e com NPS 91

Marcas reconhecidas nacionalmente
Raia e Drogasil entre as 20 marcas mais valiosas

Proximidade com o cliente
82 milhoes de clientes a apenas 1,5 km

Gerentes regionais com 19 anos de casa
Com formacao interna desde a base

Parque de lojas moderno
3,5 mil farmacias, sendo 3 mil inauguradas desde jan/12

® 0O 00

@ Jornada digital via canais proprietarios

27% das vendas do varejo, das quais 81% via apps
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4} RD Saude Day 2025 Agenda

Welcome

Flavio Correia
Statutory Executive Director IR

Opening

Marcilio Pousada
Chairman

First Year

Renato Raduan
CEO

Overview

Marcello De Zagottis
COO

Customers

Daniel Campos
Executive Director of Marketing & Customers

ON¥OWOWOWC)

Customer Service

Melissa Cabral
Pharmacy Operations VP

Omnichannel
Diego Kilian

Omnichannel Director

Q&A Session 1
Start: 15:45 | End: 16:00

Break
Start: 16:00 | End: 16:15

& B ©

HPC & Private Label

Juliana Lopes
Commercial VP

N
Expansion & Logistics
Marcello De Zagottis  Paulo Sanchez
COO Expansion Director y
N
Technology
Fernando Varela
Digital Transformation VP )
N
Market & Outlook
Renato Raduan Flavio Correia
CEO Statutory Exec. Director IR )
N
Q&A Session 2
Start: 17:20 | End: 17:50
J

CYRPOyONO!

Closing

Flavio Correia
Statutory Executive Director IR
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RENATO RADUAN



In 2020, we developed the 2025 strategic vision to go beyond the Pharmacy
and become the gateway to health and wellness.

TOGETHER FOR A HEALTHIER
SOCIETY

Pharmaceutical
Retail

HEALTHIER PLANET
Emissions, Energy,
and Waste

HEALTHIER PEOPLE x
Employees, Customers, ‘

HEALTHIER BUSINESSES
A 4
and Community

Diversity, Education,
and Shared Value

New Pharmacy

Omnichannel + Marketplace
+ Health Hub

Integral

Health Health

Platform 4
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The new strategy, combined with the digital transformation, increased
CAPEX, accompanied by the growth of structural expenses.

M Others
Digital
B Logistics
B Maintenance and renovation
B Opening of new pharmacies
258.0 9368 271.0
151.0
"o
62%
2011 2012 2013 2014

CAPEX Evolution

R$ million, % of CAPEX excluding investees

489.1
388.7

2015 2016

2017

703.0

2018

649.1

2019

2020

2021

2022

:

30%

2023

1,234.4 1,247.7

2024

1,367.6

%]

28%

3Q25
LTM



The additional investment in CAPEX and G&A was supported by the greater

efficiency and operating leverage generated at our pharmacies.

CAPEX G&A expenses Selling expenses

% of gross revenue % of gross revenue % of gross revenue

18.4%

3.8% 3.8%

3.6%
||||||||| ““\34"

18.3%

18.0%

0
17.6% 17.5%

“‘\ “‘\ ]

2019 2020 2021 2022 2023 2024 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2019 2020 2021 2022 2023 2024




Over time, the competitive environment intensified, resulting in slower sales

growth, reduced market share gains, and profitability pressure.

Gross Rev. Growth Mkt. Share Gain Gross Margin Adj. EBITDA Mg.

YoY evolution YoY gain, Brazil % of gross revenue % of gross revenue

7.3%
20.8% 1.0pp
0.9
17.3% i 7.2%  7.2%
15.1%
13.9%
0.4pp 6.9%
0.3pp I

2022 2023 2024 1Q25 2022 2023 2024 1Q25 2022 2023 2024 1Q25 2022 2023 2024 1Q25
LTM LTM LTM LTM



4  We defined priorities to guide the company’s evolution

Q An obsession with our customers and with our value proposition

@ Incremental steps into the health and wellness territory

6 @ Sound organizational performance and efficiency
_ N—

\ priorities / Application of technology and artificial intelligence

\} [/ ‘ Company culture and cultural fit

@ A careful focus on our people



s However, the context lead us to create a short-term recovery plan built
upon 3 pillars.

b [ 4

Profitability & value creation Organizational improvements




In the first 9 months of 2025, these efforts recovered sales performance,

reduced G&A, and accelerated market share.

Mature-Store Growth
YoY growth vs. the CMED price increase

7.8%
6.7%

5.6% 5.5%
11%  3.4%

2.5%

-11%
3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 3Q25

G&A Expenses Market Share

R$ millions, % of gross revenue Quarterly retail share at Factory Prices

(sell-out + sell-in)
3.3%
3.0%

323.0 i
I 303.3 294 3102 |

3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 3Q25

m3Q24 m3Q25

28.4%
30.3%

363.5 2.6% 2.6%
X
X M
M o
< & 2 =
o
S e
N X o
G e X X 3 o
0 o X 0 I © o N
— - \-'-Q‘_F X =
— O = — © 1 o
- O"F

Southeast Midwest South Northeast North

Brazil

Source: IQVIA. Southeast excludes SP.



The focus and efforts of the team are now directed at
strengthening our value proposition and our moats.

¢ Evolve in our value proposition
for customers

¢ Price and competitiveness ¢ Evolve even further in the in-store

digital experiences

¢ HPC performance . ..
¢ Evolvein the culture of efficiency

¢ Enphasis on Logistics and supply & Evolve in the use of Al

Fis .

¢ Corporate review (G&A) ¢ Accelerate value of our adjacencies

.. ) ) Impulso and compounded drugs
¢ Optimization of investments in e P gs)

strategic initiatives ¢ Increase proximity / Expansion

¢ Culture and engagement (EVP)




-
A\ 1
& BDsﬁuglg !

We are proud of the
results achieved, while
recognizing that the
customer, at the center of
our business, sees us from
a different angle.




A We brought to the forefront how customers perceive us and the specific

b [ 4

SERVICE /
CONVENIENCE

needs of each group.

Persona

Persona Persona
C JAN
Child Beauty

Persona
B
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MARCELLO DE ZAGOTTIS



4> A new organizational structure for superior efficiency.

<y RDsaude Operations

Customers Service

Digital Commercial

- COMPRE

| ERETIRE |- oxflag=a 4

RETIRE SEU
PEDI -

//'

70k

51 MM employees Digital penetration Inventory reduction
active customers +27kin 5 years Aol Recovery of ~Hiekye
the highest in Brazil COMPETITIVENESS vs. 3Q24
429 MM - in HPC
1T MM LTM interactions 81% app participation -21%
omni customers +73% in 5 years 40%-+ d|g|tal share stockout reduction
NPS 91 Overshare
+13.5% MSSS +7.8% 20+ MM In GLP-1 +2DCs
loyal customers Share 16.8% orders per quarter contracted for 2026

y.
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DANIEL CAMPOS

DIRETOR EXECUTIVO DE MARKETING E CLIENTES

EXECUTIVE DIRECTOR - MARKETING



A Welisten to and understand our customers, advancing our ambition to deliver

b [ 4

SERVICE /
CONVENIENCE

the best experience.

0e®
oW

Active A %
customer
[elallsf-3 Data insights and
profiling
framework



A We created a robust agenda of qualitative and quantitative studies,
V' bringing the customer's voice to the center of discussions.

Q1 o) Q3 Q4
S § Persona A Persona B Persona C Persona D
°0
S 9 I 0
S o Health
. a o Beauty Lifos tylé Hygiene
30+ studies
conducted I
c
_g Competitor A Competitor C Competitor E Competitor G
226+ hours of 5
g | |
active IISten | ng g Competitor B Competitor D Competitor F Competitor H
®)

800+ customers I

Bond A UNIVERS Raia Club Discounts Private Label Formats
heard

Sorria General
Magazine Competition

NPS
Misc. Topics




A We are constantly evolving in how we understand and interpret different

V¥ customer profiles.

o P @ A growing and
.-. qualified customer

base, with unique
segmentation

51 MM "
opportunities

active customers

_?'E]'E

Profiles

Characterize our
main customer
groups

Persona

Persona Persona
C JAN
EELDy Beauty

care

Persona
B
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& Raio X: Persona D

Perfil dos clientes Valor gerado % Ticket
para RD -/ médio* R$
da receita
) 0, 0, A
O 63% g 37% v (-
mulheres’ homens® compras cesta
or ano?

clientes figis®

g
%
I R$ 9.476

Customer X-ray based on
quantitative data.

P—) 3%
P Comportamento
da ramnra,
10% - —

Example: Persona D

Para o perfil Persona D, o preco e a disponibilidade dos

- produtos sio os atributos mais relevantes

Estudo baseado em grupos focais

Pentagono do varejo

., Pregoe
lﬂ & Beneficios

Conveniéncia Oferta de Produtos e Servigos

Active customer listening to identify
pain points and opportunities.

A Foreach persona, an exclusive and personalized journey, with
an experience and value proposition aligned to their needs.

Exemplo de acompanhamento da jornada da Persona D

Inicio Tratamentos complementares Monitoramentos extra
Solucdes adiacentes

2] 0

Manejo de efeitos Mudanca de habitos

Demanda por produtos
relacionados ao perfil

Designing an integrated omni
journey: the best offer, the best
channel, with benefits and loyalty.



We deepened our
understanding of
, activating
and
engagement :
maximizing
across segments.

Quarterly Vision

(oct/25)

Strategic
Profiles

e
o

(7]
g'c

c
"%DO
& m
c
LLd

Profile A
Profile B
Profile C
Profile D

Gross Rev.
(YoY)

Customers  Avg. Spending
(YoY) (Total = index 100)

182
295
261




A Byimproving our loyalty products, with Stix as a highlight, we drive
results and deliver more valuable experiences.

Missions 2.0

11:38 N\

programa

< ){ Mais saude

Ola, Julia!

@ Juntar stix @ Trocar stix

1l 15.557 stix

A Ver histori
Valor em reais: R$ 155,57 orlistorico

Missées do més Todas as missdes )

Miss3o 2 D19dias (2)

Compre R$30 em Produtos
Dove e ganhe 200 pontos stix
3 0%

> . Faltam R$30

Como funciona?

\® /!” ' k

B

Compre e ganhe Complete missGes

Mission Activation
# of customers (index 100)

+49%

L 149
100

1Q25 2Q25 3Q25

PagStix claims at checkout
Revenue (index 100)

2X

ATstix
200
100 115

1Q25 PAOYAS) 3Q25

Benefits Hub

10:48 \

programa

){ Mais satude Q &

88 Ver tudo @ Cupons M 15.557 @ Ofe|

Miss3o 1 D19dias (2)

Complete R$575 em compras e

n ganhe 1730 stix
i

Faltam R$575

Medicamentos Ver mais

Cerazette 75 Mcg 84 Produtos para gripes
Comprimidos e resfriados
NALDECON

App e Farmacia blackfriday

R$ 100,00 de desconto
Cupom exclusivo de R$100

Ver

Como usar

V1N
A4
Inicio

Enhanced UX

Curated Discounts
Mission Activation
Coupon Activation
Increased Benefits Visibility

Benefits consultations
App access (index 100)

+16%

110 116

100

1Q25 2Q25 3Q25



A We accelerate hyper-personalization at scale through GenAl to deliver
VY increasingly relevant experiences.

Expected Impact:

Beauty Skincare

¢ Production of personalized
campaigns at scale

. < Offer1 Offer 3

Automation of % Univers £ Greater relevance and

personalized <~ Asset U1 Asset U2 Asset U3 engagement in

marketing S ZE communications

meteriny By o

connecting f; Stix ¢ Synergy between

behaviors, @ Asset S1 Asset S2 predictive and creative
2] intelligen NBO + NBA

preferences, and e { } telligence (NBO )

ourneys : o s comvers
Z O —— £ Increase in conversion and

Asset M1 Asset M2 Asset M3 customer Value

Next Best Offer (NBO)

‘;I{ Application across different communication channels.



A The 2025 communication calendar strategy combined regional

; Cef8a s « +33% Sti
. Errtteita R ciRlo 33% Stix customers

OFERTAS

IMPERDIVEIS

" L] [ ] L] L[] L] L]
execution with national strength, delivering tangible results.
2025 Communication Calendar, Drogasil/Raia brands
1Q25 2Q25 3Q25 4Q25 121 MM people
impacted 20+ times
i I | . .
— FLU VACCINATION CAMPAIGN | APl\ll?,\(l)lx/\E(?'IigT\lY | II:BIIQ_IIASCA}\j 140+ influencers activated
S @ | - ‘
= e s o (@ yaay ! | = 17 new formats launched
= rcrc‘)anpcgg;% é répido o ficil /' ’ I | I DR_Q__G_ASlL
2
e I = : : +9 PP in preference for Drogasil
| | |
MR R cToner | oS, +7 pp in recent Raia purchases
I I I
' teomvaL | | R RUELL, : NAZARE +13,5% loyal customers YoY
I I
© e S I v I ‘ Vpnomoc;lo
c ﬁ';:f'émdos compre ' = ROSWE 1  Ssemam
8 - L I 24x per year, average purchases by
o0 &) ganhe Cliente
o ”‘mg e I I loyal customers
: ‘I |
I I
I I
| |
I I

Raia
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We build our value proposition from the customer’s perspective, with

customer service as our primary differentiator.

Price

o Benefit offering
o PBM experience
o Promotions and Regionalization

Ambience

o Mais Saude hubs
o Visual communication
o Maintenance

Service /

Convenience

o Rapid delivery

o Services and vaccination room
o 24-hour pharmacies

Product

o Relationship Terminal
o Infinite Shelf
o Inventory mgmt.

Customer
Service

o Hyper-personalization (Al)
o Recommendations
o Treatment support

Highlights
NPS
91 & Staff cordiality
¢ Location and easy access
Pharmacies ¢+ Expertise in customer service

NPS evolution

88 89
s 77 82 84
626567 IIII
Qg B9 a9 o8 5 8 &y R
SR8 8’3 8&8Rg g8 s8yY
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We build our value proposition from the customer’s perspective, with
customer service as our primary differentiator.

Centennial Culture
o Customer trust in our people
o Cordiality, emotional connection, and care

o Pharmacists as community health agents

Continuous evolution of Customer Service tools

Digitalization

all &

Emagreca com segurancae
economize até 20% no tratamento

Relationship Terminal (RT)

<> RDsaude & Buscar por nome do produto, principio ativo, cédigo interno ou de

Atendimento Multicanal Farmac éuticos

RENATA a
PF:

L= Recomendacdes personalizadas

Afericio de pressio

. L
Finalizar atendimento

orasho

Histérico de compras (Gltimos 120 dias)

i) 05/11/25
05/11/25
i 03/11/25
17/10/25
17/10/25

09/10/25
1263261

el

MIA (My Al)
Virtual assistant for
personalized
customer service

y.



s Fulfilled & skilled people are the cornerstone of our Employee Value

b [ 4

Purpose

Benefits and
Compensation

Organizational
Climate

S

Career and Work

Development schedule

@)

O
(@)
O

Career and Development

100% of Operations leadership

is promoted internally.

10 Regional Directors
Average of 24 years with RD

140 Regional Managers
Average of 19 years with RD

3,500 Managers
Average of 10 years with RD

New Positions
Manager Il and Pharmacist Il

Education and Development

8,200 Promotions

4+ MM hours of training
53,000+ employees trained
Pharmacy undergrad course

Proposition (EVP), reinforcing differentiation in customer service & efficiency.

Work Schedule

Health and efficiency are

our commitments.

Operations

o Pharmacy staff increase

o New 5x2 schedule

o Hazard pay for specific roles

Simplification of over

70 processes

o PBM flow

o Univers activation

Farmacia Popular program
MIA — Al-powered assistant
Price tag printing

Inventory counting

o O O O



A Inparallel, we implemented the new pharmacy system (RT), empowering the

b [ 4

<> RDSO ode ‘ \ &~ Buscar por nome do produto, principio ativo, cédigo internc ou de barras | a @

Operacio

Atendimento Multicanal

/ a ‘ Recomendacgdes personalizadas

Impressao OFEX I

Beneficios Univers £3

- SULAMERICA SAUDE E
ODONTO MSO

« RD PROGRAMAS A
ESPECIAIS @ L’
* RAIA DROGASIL @

= LABI

Farmacéuticos Parceiros

Afericdo de pressdo

Baseado no perfil do cliente

r

Gardasil 9 - Vacina HPV
Baseado no perfil do cliente

Servicos

Apoio ao tratamento
Lembretes de medicamento
Ofertas no aplicativo e site

Beneficios Univers

Data

05/11/25

05/11/25

03/11/25

17/10/25

®
©)
®
@ 171005
®
©)

09/10/25

Historico de compras (Gltimos 120 dias)

& Medicamentos e OTC

Descrigdo

0

0

NEEDS LENC SUAVE C/16
5182

SECRET DEO GEL COT 73G
1263186

SECRET DEO GEL LAV 73G
1263261

VCY DERC SH ANT S 200G
959769

CLEANANCE GEL
150+40ML
404530

SECRET DEO GEL LAV 73G
1263261

team to deliver personalized and efficient customer interactions.

Hyper-personalization

o Relevant data and metrics

o Compliance with Data Protection laws

0 Recommendations

o Redesign of the HPC search journey

o In-store ordering (infinite shelf)

@ Omnichannel

o Store service connected to app and website

o View of “abandoned cart” in digital channels

@ Consultative Service

o 55% of consultations during customer contacts
o 45% focused on internal procedures

o 2.3 million interactions in the chat

y.
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Product Search Area

Resultados de Busca: CCINATO DE SUMATRIPTANA | 100 MG

D Com estoque ‘ D Genérico D Referéncia D Similar ‘

Codigo Descrigao Laboratério Categoria

Embalagem: 6 COMPRIMIDOS

5} 845584 SUMAX 100MG 6'S LIBBS - VAR/MG RX - LETRA (R) A... R$ 119,36

Embalagem: 2 COMPRIMIDOS N

93005 SUMAX 100MG 2's LIBBS - VAR/MG RX - LETRA (R) A... R$ 59,75

93386 IMIGRAN 100MG 2'S GSK - REPOSICAO RX - LETRA (1) ATE . R$ 127,96

9346 SUTRIPTAN 100MG 2'S BIOLAB GENERICOS - P...  RX- LETRA(R) ATE... R$ 63,43

Embalagem: 6 COMPRIMIDOS REVESTIDOS

1170931 SUMATRIP 100MG BLG 6'S BIOLAB GENERICOS - P...  GENERICOS R$ 145,32

Embalagem: 2 COMPRIMIDOS REVESTIDOS

R$ 89,52 RS 14,92

R$ 44,81 Rs 22,41
R$ 95,97 R$ 47,99
R$ 47,57 R$ 23,79

R$ 91,55 R$ 15,26

o ‘Orientation’ tab adapted for
counter consultations

o Integration with Al-based .«
validation system

o Complementary suggestions

for each shopping basket
o Data integration

In parallel, we implemented the new pharmacy system (RT), empowering the
team to deliver personalized and efficient customer interactions.

Next steps: enhancing recommendations

ome, principio

{>RDsaude |

C,‘ Paulo Roberto - 1250 Corifeu A | c...

Apoio ac tratamento

Atendimento Multicanal Farmacéuticos  Parceiros Operagao

Atalhos rapidos

Adalberto Carlosd... S a Recomendacdes personalizadas

pela

CPF: io ao tratamento Consentimento LGPD

O aniversério € hoje! Apoio ao tratamento

E-mail: clara

Impressao ofex | Histdrico de compras (ultimos 120 dias)

Beneficios Univers @ Q

* Rala Orog | Servigos recomendados e

(99 Medicamentos e OTC ED Perfumaria

Beneficios exclusivos para o cliente

* Clube do bode

Data Descrigdo Valor Estoque

Produtos que costuma comprar

Finalizar atendimento

- 0000 =
~ = "« POR 10/1010 Fo

Cupons de Desconto m

Hipontos sTx

o Stix and Livelo points
o Repurchase reminders



A With a health strategy based on primary care, we strengthened our
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Exploring opportunities in
primary care

Pharmacy Services

o Vaccinations

o Injectables

o Rapid Tests & CATs (e.g. blood
glucose)

o Orientation for acute cases

Care support

o Treatment adherence

o Treatment support

o Univers enrollment

o Dose Certa (SafePill)

o Customer programs and journeys

Health management

o Univers and Healthbit: reducing
disease progression and claims in
high-cost groups.

Service visits
Millions, excl. free services

4.4

2023 2024 2025

Registrations: treatment support
Millions

R
oz

14.3

2023 2024 2025

Frequent Avg.Spend Frequency

connection with customers and achieved an NPS of 93 for in-store services.

RD Saude Market Share
IQVIA, Doses administered, Aug/25 YTD

Private Market Pharmacies

18% 26% ==
2% 4% 6%

2023 2024 2025

Vaccinations beyond flu
Rev. Participation 2023 2024 2025

customer (RD=100) (sep/25YTD) Loyal
RD Total 100 3.6 25%
Health bond 255 7.5 54%
Vaccinations 446 9.7 73%

% Flu Vaccine 45% 16% 15%
% Other Vaccines 55% 84% 85%

Vaccine Market Share (Private)
IQVIA, Doses administered, Aug/25 YTD

2023 w2024 w2025

B

86%  77% 749
6% 15% _18%

Clinics Pharmacy
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DIEGO KILIAN

DIRETOR MULTICANAL

DIRECTOR - OMNICHANNEL



E-commerce aims to deliver the best

H M experience, matching the pharmacy NPS...
Y ‘

w =
"

SERVICE /
CONVENIENCE




VLN

& Digitalized and engaged customers drive our results.

We raised the bar for Omnichannel solutions

& 2] gl

RD Omni Variation
Customer Customer vs. total

A di
Ca‘égasllgl?sllor:ﬂnegr 100 220 +120%

(R$, index 100)

Frequency

casual customer )% 3.2X +10%
(per year)

Avg spending
loyal customers 100 127 +27%

(R$, index 100)

Frequency

loyal customers 7.2X 8.9x +23%
(per year)

Digital market share
CPP, IQVIA

43% 4% +3 pp

EEEmBEER -

1024 2Q24 3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 3Q25
Digital visits
Millions

127 +60 MM

mmEEnEN -~

1Q24 2Q24 3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 3Q25

MAU - Monthly Active Users

Millions

84 +4 MM

T TT 11 R

1Q24 2Q24 3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 30Q25



Digitalization has strengthened the relationship and increased customer

frequency, reinforced by the engagement of the pharmacy experience.

Digital sales penetration per state capital
% of gross revenue

W 30Q24

35%

28%

22%

18%

#27
State

#1
State

—
<
—
@)
=



A We continuously improve the shopping experience, developing new features
N

to support the customer in their journey.

Automatic basket on

Compounded drugs
prescription upload

Custom shortcuts
tab in apps

and showcases

Wlac e 1420 dp P G5 *

& Qe

Manipulagiao

PROMOCAQ

120anos

. @ Insira o seu CEP
Raia

37 = oo ., @
manipulagdo

Buscar na Drogasil

s 0

Problemas com sua Assinatura Limpar cesta
| Receita obrigatéria

- Nao conseguimos processar o pagamento
Raia < j

Ozempic Tmg Solugao Injetavel
3ml + 4 agulhas - Geladeira

Bula

R$3:20870 | 23%
R$ 999,00

R$ 999,00 por unidade.
R$ 999,00 (1unid.) em até 6x de R$ 166,50 sem juros

Cadastro de laboratério

O cadastro é uma exigéncia do laboratdrio.

Faga o cadastro para acessar descontos e
outros beneficios. E gratis.

Podem ser solicitadas as informagdes:

(&3 Dados pessoais

@ Enderego

@ Receita médica

VaNC mas

Concorra a R$ 200 mil e milhares de
prémios na horal

wemargo Aranks, 1. =02039-090 (g

LN
A4

Capsulas

Wedicamento
GGenénco

- SRAIA
Manipulagao

2~

R$50 OF Yoo |

Drogasil

Compre novamente

Ofertas Pontos stix
exclusivas
ecupons 326

@ B | A

R$ 275,70

g

Improved PBM
registration

VENDA SOB PRESCRICAO MEDICA Produtos Manipulagao Queridinhos Compra

n . > Salvos dainternet
e R LA Por onde deseja continuar?
% o -

A€ 9.3 10Ot © Cuisaremos da bus

Ponos stx Tenho uma '.‘eceltﬂ Comaté 40%  Imunidade Com 20% Langamento v % Vocé ganhou um brinde! @
dhc e quero pedir uma s i
P Enviar receita Vocé j comprou >

cotagdo
Sabonete Liquido Antissé..

rogramada .
pow » produto estiver esgotado:

e em contato

por Drogasil

Ja dUvida de quantas caixas levar? _ )
Ndo tenho uma Acessar minha
receita no conta

m~ e S
Cupom 1° compra Acessar pedidos

° R$56:59 Cratis
melho

Com que frequéncia? Porquan

N7 Veja como € pratico comprar com a

¥> Desconto de laboratério
R$-3192 L 37%

Comprar com desconto
R$ 20,10

Treatment
calculator

Repeat purchase

Buy more & Pay less
mechanics

Incentives



AN We prepared the app to deliver the best navigation at the most

V' promotional date of the year.

Black Friday 2025 Home Page

Showcases with the

Teasers
20 to 31/Oct

(rn. il 56 m—\\l best deals

2 BLACK®

RAIA
enta comeg maior black do
id com o
~

l\

O esqu:
es precgosl

exclusivas
10533
uuuuuuu

FQUNTAT  MELHORES OFERTAS
©BLACK®

RAIA

de desconto

ENTREGA
%_\% RAPIDA
EM ATE 1HORA®

_/ RS 1,89 RS 219,90

Targeted banner

(by customer variables)

Black Friday 2025
Warm-up Black Friday Cyber Week
01to 25/Nov 26 to 30/Nov 01to 06/Dec

i : £ DROGASIL CY B E R \

o
O toque & BMGK<> \ V w E E K E’
e DROGASIL
hidratada 4 Raia ¢ <>DROGASIL

A maior black do cuidado

2
= o ENTREGA B ,"”:.]
EXPRESSA 1Y
” » ‘k - N 1 'f-tmmn
5 4 Baixe o app! - Naoda pra ignorar
£ Baixarna | DISPONVELNO aultima oportlmidade de
7' App Stor ¢ ‘ » Google Pléy comprar com os melhores descontos

Esses produtos também!




A We advanced in digital health, expanding our portfolio of health services &
V' products available to customers.

Health and
\ wellness journeys

Results available in
the Mais Saude tab 4 -

Mais Saide

Specific programs
focused on health

f Pulec::5F -

{>) DROGASIL &

Mais salde no seu dia!

Sua nota de satde
- Optimized personalization by
I Customer health visio evolutiva Laudo compl{
i profiles

Boas-vindas ao programa
Zmagrecimento Saudavel! -

Musculo esquelético: 37.5%

Metabolismo basal: 1992 Kcal
Bioimpedancia Sua jornada saudavel

comegca agoral!
Gordura corporal: 21.6%

Agora vocé faz parte do programa
Emagrecimento Saudavel Drogasil.

IMC: 29.01 kg/m?

B Acessar resultados de exames > Aproveite seus beneficios:

Idade corporal: 63 o

Plano de cuidado

M e d i C a ti n Desconto Atendimento
) . ( ) progressivo nos farmacéutico
& Medicamentos Peso: 98.2kg medicamentos

Crie seus lembretes

reminders

Gordura visceral: 11 %

@ Cardapio

Crie seu plano alimentar

- Physical exercise e 18m
programs

... Meditagio
O G

“** Crie seu plano de bem-estar




A We improved the app shopping experience, closing the gap with digital
V' leaders and strengthening our differentiation in the pharma channel.

W O

App NPS
ends 2021 at 45

Creation of the Digital Univers PBM digital New activation flow for
Products department and activation and app OFEX and PIX payments i
start of the micro homepage redesign Launching of 1-hour
componentization of Rapid Delivery
systems App NPS App NPS

ends 2023 at 70 ends 2022 at 60

Multi-banner Rapid Delivery reaches
25% share

Rapid delivery of antibiotics, Click & Collect
New app look & feel, React App NPS

update and launch of the Mais
Saude tab | @ !

Q ws @ ws 0 o
45/
App NPS Medicine journey, automatic New beauty journey,
basket selection and store-in-store, giveaway
enicals ;g24 semrelld & rum el ey e e 2021 2022 2023 1Q24 2Q24 3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 3Q25
wallets

y.



We improved the last-mile experience and efficiency.

Live tracking in Intelligent order Scheduled In-pharmacy Lockers
constant evolution allocation delivery for Click & Collect

Pilot with lockers, allowing a

Pharmacy order allocation

e = ? oo algorithms balancing operational Scheo!uled I?ellvery 18 NowW quick and unassisted collection
! Pulso 3 - . . available in all regions .
capacity and delivery speed. . . ) of digital orders.
4 DROGASIL & with Rapid Delivery.

O gue vocé esta buscando?

Pharmacy A
¢ Detalhes do pedido Ajuda
) Entrega Agendada
Sedido 123456789012 « 05/05/2024 Saturation
-
Seu pedido chega hoje,
P g Pharmacy B

até 14:50

@® Acaminho

O pedido esta com a transportadora.
Vocé pode consultar a nota fiscal

O  09:00-10:00 R$ 7,90

Reduction of ~1 ppin

‘ - P CPEER |
_X~

abaixo.
cancellations due to O oo oo e
Rastrear pedido
_ stockouts. ’
. 11:00 - 12:00 RS 7,90
(@) A entrega pode variar de acordo com feriados.
Produtos 12:00 - 13:00 RS 7,90

Vendido e entregue por Bandeira

13:00 - 14:00 R$ 7,90

Amoxicilina Suspensdo Oral

== unidade

14:00 - 15:00 R$ 7,90

15:00 - 16:00 R$ 7,90
Agendar entrega A




A We added to the app a diversified delivery portfolio, contributing to the
V' evolution of our digital NPS.

Delivery services
portfolio

:—ﬁ RAPID DELIVERY 1H
=iy, Our main offering
= RAPID DELIVERY 2H
Tier 2 cities
e @ SCHEDULED DELIVERY
— D+1DELIVERY
E.\ An additional option for the customer
a DELIVERY D+N
N B From DCs (exclusive items)
®
LY ] NEIGHBORHOOD DELIVERY
Offered by pharmacies

QO

CLICK & COLLECT
In all 3.5k pharmacies

Delivery mix
% of digital sales, 3Q25

“

Up to

60 mi

= 97%
Delivered within

60 min
C&C

69%

Delivery and C&C NPS

83
81 82

78 77 78 78

1Q24 2Q24 3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 3Q25

Milestones
3025

94% of rapid delivery orders
made on time

95% of deliveries completed
with the full basket

39 min average Rapid
Delivery

8.1 customer score
on Reclame Aqui

94% Customer Support
satisfaction rating



A Inthe after-sales journey, we evolved in our support communication,
V' migrating transactional messages to WhatsApp and improving the chatbot.

Transactional messaging Inclusion of live-tracking
through WhatsApp links in apps and websites

T APTR—J—

{>DROGASIL

Y

« Pomada capilar god...

« Aparelho de barbear...

E mais 1 produto(s). 0 gue voceé esta buscando?

l Vocé também pode acompanhar seu
ido através d. icativo.

{ Detalhes do pedido

# Acaminho... 7 nghllghts

Previsao de chegada 1:22 PM
Pedidc

=2 pp in the Customer Support
o _ contact rate, despite the +82%

o . increase in the volume of orders
. (vs 4Q23)

Seu pedido chega hoje,
até 14:50

Nos conte
como foi sua
experiéncia!

@® Acaminho
Thiago seu pedido foi entregue. %;

Ficamos felizes em atender vocé!

lsd Agora queremos saber: como foi a
sua experiéncia na entrega do pedido?

abaixo.

Rastrear pedido

Clique no botédo abaixo e avalie.

73% chatbot retention in the 3Q25
(vs 4Q23)

Agradecemos por se cuidar com a gente!

De bicicleta

Produtos

Vendido e entregue por Bandeira Informagdes da entrega

Amoxicilina Suspenséo Oral

= unidade

Raia Drogasil Rolar 4
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A Wereaccelerated growth in HPC with a focus on value proposition and an
V' even tighter partnership with suppliers.

IMPROVEMENTS TO THE VALUE PROPOSITION WITH IMMEDIATE IMPACT
HPC Growth

. o ors . Gross revenue, YoY
Recovery of digital competitiveness in key products

Greater online and offline promotional intensity
8.3%

. (]

4Q24 1Q25 2Q25

Supplier partnerships for channel management

Customer
Service

HPC Market Share
IQVIA, factory prices, SI+SO

18.5% 18.6%

b L]
@.@ Service /
.4 Convenience

17.8%

3Q24 4Q24 1Q25 2Q25

i

®.® Ambience
"\ 3

154




A Inthe past 2 years, we increased promotional intensity in HPC, offset by
V' product mix improvements, supplier partnerships, among others.

Promotional intensity Discounts vs. Gross Margin evolution
% of HPC promoted sales, Index 100 = 1Q23 HPC. as a % of full-price, as a % of gross revenue.
119 +3.2
118 A
116
1M1 +1.5p
109
106 107 +0.3 pp
100 102 )
2 -0.6 pp
94
9M23 9IM24 9M25

1023 2Q23 3Q23 4Q23 1Q24 2Q24 3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 3Q25 ——Discounts (%) Commercial gross margin



A Wereaccelerated growth in HPC with a focus on value proposition and an
even tighter partnership with suppliers.

b (4

IMPROVEMENTS TO THE VALUE PROPOSITION WITH IMMEDIATE IMPACT

Customer
Service

b L]
@.@ Service /
.4 Convenience

i

®.® Ambience
"\ 3

154

Recovery of digital competitiveness in key products
Greater online and offline promotional intensity

Supplier partnerships for channel management

Greater in-store inventory availability

Portfolio differentiation — through private label and exclusive
product launches

Recovery of pharmacy staffing levels, for a more dedicated and
advising service

Increase in the number of beauty consultants

Increased usage of rapid delivery in under 60 minutes

We are the channel chosen by 4.4 MM beauty customers every
month (+9.1% YoY)

Evolved digital experience with a focus on the beauty journey

3Q24

17.8%

3Q24

HPC Growth

Gross revenue, YoY

8.3%

. (]

4Q24 1Q25 2Q25

HPC Market Share
IQVIA, factory prices, SI+SO

18.5% 18.6%

. - I I

4Q24 1Q25  2Q25



AN We elevated our value proposition in HPC with a high-standard

V' experience in our apps...

New exclusive Content spotlights
areas for Beauty in product pages

a p:h p‘rfdh ser crii
Clinique chegou na Drogas

\

Virtual try-on POC

Omnichannel experience
Specialized advisory service
Infinite shelf

SKU variants

Among other improvements...

Customer base growth
Oct/25 vs. Oct/24

+9.1%

2X
¢

Active customers Beauty customers
(51.3 MM) (4.4 MM)




...and soon in our pharmacies...



A We are creating a new beauty & wellness format for the 2H26, establishing an
V' additional moat derived from our omnichannel strengths.

Category
eXpanSiOn & amb ience CO“SUItantS
assortment

Y : v Y
4 Professional 4 Sophisticated ¢ Advisory and ¢ Beauty & wellness ¢ Experimentation

product lines architectural promoting service marketing and R
design CRM campaigns ¢ Samples

Physical Beauty & wellness Customer
experience

¢ Exclusive brands
. . . o VN H
¢ Dedicated area for ¢ Specialized omni & Travel size

N 1 1 H

¢ Prestige, masstige product launches solutions for
customers and
suppliers.

Interactive
immersion

¢ Sensorial
experiences

¢ Smart try-ons

& Events

4 A :
Y e T LB I BRI\ T < 35

Exploration of major urban centers through
existing pharmacies and new locations

:x




4% We established a clear roadmap to elevate our Private Label execution.

Portfolio
creation

Initial objective of category
profitability
Brand creation and positioning

First products in commodity
categories with lower brand

relevance
o
needs CARE>TECH
(7))
needs 500a:

natos

Innovation and
improved supply chain
management

Growing brand recognition by
customers

Portfolio expansion into
innovative categories

In-depth supply chain mgmt.
(product supply, quality, ESG)

NatZ
bwell

Phase 3: 2025-2030

Recognition, loyalty &

new frontiers

Top positioning of brands at a
national level

Reason to go to the pharmacy
and customer bonds

Omnichannel strategy,
elevating Digital to the same
level as the pharmacies

Entry into sophisticated
categories through
partnerships & innovations



Needs is the 3 largest consumer health brand in Brazilian pharmacies,

LN
V' elevating RD Saude as the 16t largest supplier.
OviA MATE:/?S':';!S 26 millions FrogslA%E?L?/ggpﬂﬂ?; ﬁotn:ons Private label brands in leading positions in RD
Pampers 1,866 Hypera 8.1
Rexona Deso. 1,152 P&G 5.2
Needs m—— 1,119 @ L'Oréal 4.8
Dorflex 905 Cimed 4.7
Elseve 664 NC Farma 4.4
Ninho Fases 610 Nestlé 4.3
Cime Gripe 554 Unilever 3.8
Expec 554 Kenvue 3.0
Carmed 542 Opella 3.0
Anthelios 531 Kimberly 2.6
Huggies Supr. 512 Uniao Quim. 2.5
Sal de Eno ASY) Beiersdorf 2.2
Novalgina 491 Eurofarma 2.1
Nutren 485 Haleon 2.0
Nivea 476 Danone
Dove Deso. 462 RD Saude
Johnsons Baby 455 Aché . +1 2°9%
Neosaldina 424 Reckitt 1.5 Private Label customers
Huggies 421 Colgate 1.2 Oct/25 vs. Oct/24

Buscopan 417 Bayer 1.0



A We built our private label brands over the years with growing relevance and
V' high profitability.

Private label revenue & front-store penetration CAGR 2020-25
R$ billions, as a % of gross revenue. Front-store = OTC+HPC.
& ) +26%
7.4% 8.2% 8.6% 9.0%

Average gross margin

+15 pp

0 7.0% 1.5 vs. front-store ex-Private Label
6.1% 1.3
1.2
A 0.8 Private label market share
: 33.5%

(Source: IQVIA Jun/25 MAT)

2020 2021 2022 2023 2024 3Q25LTM .

) ) ) 2/3 of customers with
Gross revenue ——Penetration Penetration ex COVID-19 items

front-store profiles also have
the private label bond



I
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towards improving our value proposition.

: i' .o

5
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We are approaching globally recognized pharmacy players, acquiring insights

International benchmarking
with meetings and visits

' |

< 'G:.ELUI

BCLICKS
nahdi

Solutions for the entry into

new segments and for
differentiated positioning

\J OAY,

brands with global reach

Synergies with the
beauty & wellness format

y.



A Welnitiated private label operations in 20+ OTC medicine molecules, with the
Y regulatory window of opportunity for future launches now ended.

Coverage of

approved
molecules representing

private label

’ of OTC medicine penetration in the pilot
of RD’'s OTC customer journeys (paracetamol/acetaminophen)

VT N /ﬁ
2023 20245 . 2025 2026+
”’ g
Structuring: business, Partnerships, ANVISA Contract signing and end of Rollout: production
teams & processes approvals & pilot the regulatory window and sales at scale
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We extended the guidance of 330 to 350 gross openings per year up to 2026,

maintaining the same recent geographic and demographic diversification.

Gross openings Guidance RD population coverage
As disclosed in the Material Fact dated Dec 1, 2025 Millions of people
134.7
= Gross openings and YoY growth (%) Expansion Errors

mmm Covered Population

212 210 ——RD Pharmacies

17.2%14.8%

— Cities with RD Pharmacies

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025E 2026E 2020 3Q25

Expansion errors take into account closures in the same year as their respective opening.



Nationwide presence, with greater consolidation in the most relevant markets

and continued expansion into smaller cities.

Pharmacies by region Population and proximity RD Presence and cities
LTM openings and current portfolio In an 1.5 km radius from RD pharmacies By population range (number of people)
North Northeast Midwest ° ©
Southeast m South m S3o Paulo NS 8\0 X W
. | Current gg o en > S +300k 100%
LTM Openings 'portfolio %
7%  17% 169 | 15% -
22% 1% : 50 - 100k 65% 35%
12% 4% 45y, ! i
13% | < 30 - 50k AL 79%
| S
18% : X
28% I 32% [l 30% B 1- 20k 100%
i Al A2 B1 B2 C1
3Q22 3Q23 3Q24 3Q25 3Q25 m 2020 =2025 m % of RD presence



A Our nationwide physical expansion strengthens our digital channels and
Y vice versa, creating a uniqgue omnichannel experience.

Total market share vs. digital share by state

+ A
State 19 ,S’eafeﬁg
-7 State 1
State 7 State 21 e

Y State 14 -7 -

@ State26 _ .-~ State3 State20
< State 12 -

o . g " = State 2

5 tate-

State 27 _-

g StatSt%te 1 - _ - State 15

< State 13 State 10— -~

S State 25 .- state 1%tate -
© State 6 _ . State 4

+ -
o - -State 24
'%0 ~State 17
Sl State 9

- Total market share +



In the recent expansion cycle, 84% of openings were in locations with less

than 15% market share.

Openings x Market share in the area of influence
Jan/23 to Dec/24

Internal Rate of Return
Real IRR, ex-cannibalization, 10-year projection

- Vg \| ’7 \ >25%

I : 84% of openings were in areas
| ] . : 25.1%

I | with lower market share, 24.2% .
I | resulting in lower 23.3% 23.8%
I I cannibalization. 22.3%
: |
| | ~20.0%
| |
: | /
| | 29 /
' I I TR
| | — — I
1 0%- 5% - 10% - 15%-  20%- 25%- 30%- 35%- 40%or Historical 3Q20 3Q21 3Q22 3Q23 3Q24  3Q25
|

5% 10% 15% : 20% 25% 30% 35% 40% more Average



A Theaccelerated expansion requires a logistics network capable of keeping up
Y with the new challenges.

Logistics network distribution 3.5 MM of units

e 8.5k people
processed dally, on involved in the
average operation
80% of pharmacies
fulfilled 6x 90% 24h lead
per week time
Operational and tax Reduction of
efficiency gains with -8 inventory days
the new Hub in Goias (YoY)
Inventory days
15 Distribution 077 109.2
Centers 105.4 '
. Launched in Nov/25 99.2
+2 DCs in 2026: in Viana/ES 97.3
o ltupeva/SP 1H26
o Londrina/PR 2H26
3Q24 4Q24 1Q25 PAOYAS 3025



A Brazil's 15t fully automated pharmacy distribution center, in Viana/ES, setting
V' the standard for the next wave of efficiency and scalability.

Inventory Optimization

Greater density and organization

Productivity

Increase in the pace of picking and shipping

vvv  Operational Flexibility

Allows productivity to scale on demand

Error Reduction

Greater reliability in deliveries

Safety in Handling

Fewer forklifts, greater protection for people

e




A Our Supply Chain is constantly evolving to drive efficiency and cost savings,
V' while fostering our commitments to the planet.

Electric Trucks CNG Trucks

60 electric trucks (+40),
reducing emissions and
improving comfortin
pharmacies (noise/smog).

Expansion of our cold chain
capacity leveraging GLP-1
operations.

Ideal for long routes,
reducing 772 tons of CO,
per year.



<*RDsaude

Day

FERNANDO VARELA



VLN

V' and assets that set us apart in the retail sector.

* CYBER (NIST) 3.5 » 60% of Company processing

o Performance
o Scalability

Our investments have made us a digitally ready company with best practices

» 650 TB of data

Data Lake

« 30 MM unique customers per quarter

UCV / Customer Bl

IT Operations o BAU Infrastructure / Cloud o Cloud architecture
* 10x less incidents o Scalable hardware
« High pharmacy impact o Processing
o Native components
S o Unified Customer Vision
o Services o Customer centricity
Squad, Platform & Service o Platforms Q,cOSYSte[h o Segmentation
o Squads

* 40+ teams
* 50+ platforms

IT
Strategies

Data
Analytics
[ 4
D

Customer

o Rapid development
Telemetry
o Performance

Microservices

(¢]

« 800+ microservices
» 80% of systems

Coord. Development
Version Control
Testing automation
QA environments

Agile
Organization

Plat. / Pipeline Cl/CX/UX

O O O O

¢ +10x Releases

Squads Engine
Missions and autonomy
'What’ x 'how'

Test & learn
Decentralized cross-functional IT

e

X o Business journeys
9dership and Tale®

o Design thinking
o Digital product
o Data &hypotheses
o Discoveries

Agile IT

O O O O O

« NPS App ~80
« 27% e-comm share in sales

o DataDemocratization

o Intelligent algorithms

» 27k operations monitored in real time
Telemetry

» 80% of infra tickets solved via Al

Al / Use cases

* 100+ use cases

o Personalization

o Basisfor ads

o Real-time performance
o Journey tracking

MarTech
e 50+ new communication
channels enabled
Digital Product & Design

* From 370 days lead time in 2021
to 49 days in 2025



Our digital transformation began in 2019, with expenses growing +139% over

5 years compared to revenue. We are now capturing the operational results.

Tech expenditure: OPEX + CAPEX

Spending as a % of gross revenue. Index 100 = 2015

223 228
158
112
100 85 ] i . I

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

246 239




A New Digital VP, redesigned and more business-oriented.
VY Artificial Intelligence and Data Analytics permeate the entire organization.

RD Operations + Digital Factory Health + Digital Factory Back Office + Digital Factory

Architecture
Squad 1... ... Squad N Squad 1... ... Squad N Squad 1... ... Squad N
PM | DSG | TL PM | DSG | TL PM | DSG | TL PM | DSG | TL PM TL PM TL . .
Software Engineering _
DEV = DEV | DEV DEV | DEV = DEV DEV | DEV = DEV DEV = DEV | DEV DEV = DEV | DEV DEV | DEV = DEV
DEV = DEV | QA DEV | DEV | QA DEV | DEV | QA DEV = DEV | QA DEV = DEV = QA DEV = DEV = QA Quality Assurance Product COE,
Design, Agile
Performance
OMS, Payment, PBM, Univers, Pricing Customer Servmﬁ(;i':&;ﬁi\:‘grgf’rerwce' MarTech, Health, Datahub, Invested Companies Methods and

Processes

Infrastructure Cloud Foundation Data Devops Cyber Telemetry - Software Mgnt



VLN

& We've organized our Al agenda into two strategic fronts.

Criteria

Evolve the customer experience and

Objective transform processes and businesses

Go Wide

Solutions rollout to the system

Complexity High

Low/Medium

— Finance and Customer (margin,
Impact Focus sales, costs, NPS)

70 Operational (workload,
0P FTEs, time)

Data Science

Responsible Area

Bl (now BI+Al) (Vibe Coding)

Governance VPs+Directors Quarterly Workshops

Decentralized (Hackathon, workshops, etc.)

Examples Zero Risk MIA

Legal Automation Hackathon




A Processes marked by governance and the construction of an ecosystem with

b [ 4

relevant impacts on results.

driven by data science

Participants

C-level and Directors
Data & Technology teams

Scope of Activities

¢ Use cases tracking
¢ Project prioritization
¢ Opportunity hunting

¢ Quarterly meetings

Catalogue

Optimize Descriptions
Impact (R$): $$

Store Operations

Comments NPS
Impact (R$): $$

Supply
Inventory Rotation

Impact (R$): $$$$

Omnichannel

Analysis Approval
Impact (R$): $

E-commerce Pricing

Scenario Simulator
Impact (R$): $$

Trade

Sales Comparison
Impact (R$): $

Solutions
Bayesian + LightGBM
LLM Haiku 3.0 / MILP

Matrix Profile
NARMAX
Neural Network
NLP
Reinforcement Learning
Titan Multimodal
XGBoost

Ecosystem

Z

L

aws
S

3

a
G,

==

]

>
accenture

bo

BB Microsoft

y.



A Go Deep: Al projects conducted by the Data Science team in various sectors
Y of the company.

Use Case 1
Supply: Minimizing sales projection error Problem

Better sales forecasting to plan
purchases, inventories and

supply.

WMAPE Evolution - SKU level
Index 100 = Nov/24

Technical Solution

Historical .
mlinimlum Al model that predicts demand for

the next 12 months.

Result

Reduction in purchases of $$$
with no impact on stockouts and
Nov-24 Dec-24 Jan-25 Feb-25 Mar-25 Apr-25 May-25 Jun-25 Jul-25 Aug-25 an increase of $ in sales.
) . Reduction of up to 3 working
— Analytics PowerBl = ——Retroactive method = ——New Al method days/month of the S&OP team.




A Go Deep: Al projects conducted by the Data Science team in various sectors

Y of the company.

Use Case 2
MarTech : Content GenAl hub

Agent
Orchestrator

v
g £ S
o XN
3% v
Campaign Specialist
4 ,
- v « v

(@) () [ao) (@)
l'\ l'\ l'\ l'\
Channel Developer Journey Product
Strategist Persona  Analyst  Analyst

Utility
Agents

Q
User
(e
l'\
Growth Specialist
P v
(a0 ()]
l'\ l'\
Content Specialist Design Specialist
L L |
2 B N © -

() (@) @) () (@)
I'\ l'\ l'\ l'\ l'\
Copywriter- Copywriter- Image Product Designer—

Briefing Copies  Cropper Pack Shot Creatives

Problem

Deliver relevant and personalized
experiences to 51 MM customers
with agility and efficiency.

Technical Solution

GenAl agent architecture creating
contextualized content for a broad
range of touchpoints.

Result

SLA from 10 days to 10 minutes.
Cost reduction and revenue gains

of $$



VLN

Y of the company.

Use Case 3
Health/Operations: RT navigation

<> RDsaude

me do produto, principio a

Atendimento Multicanal Farmacéuticos Parceiros Operagi

RENATA CHAVES V4 % 0 Recomendacdes personalizadas

CPF: 345.053.738-51
Stix: 1916 pontos

Tel: (11) 96342-8604 - -
el () Afericdo de pressdo

E-mail: renatarchaves@hotmail....
Baseado no perfil do cliente

‘ Impressao OFEX ‘

&

Gardasil 9 - Vacina HPV
Baseado no perfil do cliente

Beneficios Univers a‘::‘:g

Servicos
Apoio ao tratamento
Lembretes de medicamento

Ofertas no aplicativo e site

Finalizar atendimento

Beneficios Univers

Problem

The need for efficient access to
health services in pharmacies
(medication interactions,
dosages, etc.)

Technical Solution

Access via Al assistant (MIA) in
the RT to standardized
information provided by Al
agents.

Result

Pharmacies equipped with an
assistant for medicine interactions,
drug information, vaccines, dosage
instructions, teleprompter, etc.,
ready to operate in the Health.

Use Case 4
Neighborhood Cannibalization

Go Deep: Al projects conducted by the Data Science team in various sectors

Problem

Refine the cannibalization
estimation and IRR
considering the fast pace
expansion of new pharmacies

Technical Solution

Predictive machine learning
that considers geographic
data, demographics, etc.

Result

Greater assertiveness in
Expasion capital allocation.
Result: $$$

y.



A We continue to advance on structural fronts that permeate the entire
company, with continuous opportunities to capture efficiencies.

A4




A We are moving forward with the RD Flow platform, that integrates LLMs for
developing digital products with progressive efficiency.

b [ 4

{s} Digital Workflow cisT o Flow @ Gendini Y& Claude cursor Bd

=

Exploration Design Prototyping

. 228
Deliverables & Devs - 2025/26 Proposal 191 194 198 202 206 210 215 D) ez

_ 187 ——e----®
Index 100 = May/25 167 168 174 180 183 ——g--0--0--0

TARGET JUN/25-DEC/26
ADOPTION IN CODING (1)
+123%

+ 91 % Productivity

Productivity - 5
) New Al agents
GenAl adoption 100% =3 focused on Design

GenAl adoption 50%

129 130 127 ~——0--0-0--0--0-0--"0--0--0-0--0--0--0--0--0

98 (100 99 102 102 102 102

Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec
1

A .
Index 100 - e- Deliverables -®- Devs !

@

Deliverables per Dev




A~ In2025, we are undertaking initiatives to enable departments to solve their
own pain points with technical support and low-complexity tools.

b [ 4

Criteria

Objective

Go Wide

Solutions rollout to the system

Complexity

Low/Medium

Impact Focus

0P FTEs, time)

Responsible Area

Bl (now BI+Al) (Vibe Coding)

Governance

N Operational (workload, I
Decentralized (Hackathon, workshops, etc.) I

Examples

Legal Automation Hackathon




I
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We are advancing with an Al culture and its decentralized adoption, boasting
several initiatives already underway with others emerging.

New fronts

45
r L

A
A Y

\\ '/
W

A0

A0

A0

A0

A0

40

\\Il//

40

\\Il//

40

\\Il//

40

\\Il//

40

\\Il//

\\] I//

\\] I//

\\] I//

\\] I//

\\] I//

\\] I//

Hackathons
Construction of impactful projects

Al Academy
Biweekly meetings on Al tools

External Benchmarks
External case sharing & best practices

Executive Training
Tools and agent building

Al Community Creation
Engage Network, ambassadors & enthusiasts, success
stories, news & tips sharing, etc.)

Exhibition of Real Cases
Wide dissemination of Al success stories

Al Committee

Objective

Al governance for legal
and responsible use.

Al+IT

Meetings
COMMITTEE g

o Monthly working
groups

o Bi-monthly with
leaders from
various areas

Agenda

Processes and security status reports
Compliance with regulatory frameworks

Ethics policies & sanctions enforcement



&F  We organized our 1st Hackathon mobilizing 20+ areas of the Company.

NPS

~500 employees
20 areas
~800 proposals

W 929, WA

1st cycle evaluation

Hackathon

Day
10 workshops Cult
uiture

enriched the
RD Saude Culture

46 selected ideas
3 days of event

Training

o _\ ‘ 81 % K: 100

feel 100% Al-ready

44 completed projects
~100 employees




4}  Clear and structured roadmap to accelerate impact.

Governance & Performance Technology & Infrastructure
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FLAVIO CORREIA

DIRETOR EXECUTIVO DE RELACOES
COM INVESTIDORES E ASSUNTOS CORPORATIVOS

EXECUTIVE DIRECTOR - INVESTOR RELATIONS & CORPORATE AFFAIRS



A RD Saude navigated through several political and inflationary scenarios,
V' maintaining consistency and capturing results.

Total gross revenue

-v 455
_.-" 418
_.-"" 363
AO* _--7 31.0
P 25.6
o 21.2
=TT 1551&4
-7 g oo o 0
- o
- N 0O ¥ L O N 0 9 g 9 o % o
- \—F\—F\—_\_—\—\—N E\]E\]C\]

3Q25

51 mm

in the last
12 months

#3,453 70«

presentin all at the end of
Brazilian states 30Q25

*3Q25LTM

Adjusted EBITDA

>4
_.-"30 31
-7 26
.- 2.3
AR - -
e 1.8
’/” 1.3 1.4
- 1.2
- g M
_ - 0.7

0.3 0.3 0.4
= (q\] o i g LO O N (e 0] (@) (@) C‘:l (q\] o SN LO*
- - — — - — - — — AN E\] N S\] 8
o

330-350

new pharmacies in 2026
(guidance)

10.8%

in the 3Q25

91 PHARMACIES
79 APPS



A We have consistently expanded our leadership in the long-term, building a
nationwide network, at a fast pace and detached from peers.

A4

Number of pharmacies

3,230
e
1,232 4_4/"" '
R —
828 631
347 469
240

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Revenue per pharmacy

984
851
686
667

625

564 \/ 566

e

484 —

402 ——

377

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

RD Saude (retail) Competitor A

= Competitor B

Gross revenue

38.1
16.5
13.6
9.2 /
7.3
4.8 — ol
1.6 3.2
1.2

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Mkt share
16.2%

9.8%
7.7%

51% —

7.0%
_____— 5.8%
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4> We have a solid financial performance.

* Excludes the effects of additional taxation from Law 14,789/23.

y..




And an active ESG agenda.

¢ Governance Improving recognition of our ESG efforts

Since 1905, ~75% de free float, with Shareholder | T
P&% stewardship of @ the remainder held by the 'Q‘ agreement ISEB3 !
founding families controlling shareholders — until 2031 0 52 67 76 83 100
q} | | | |
"CDP ! I I |
° ° - D C B A- A
Healthier People and Businesses D
MSCI &5 | —
65% of female leadership & 100% of pharmacy <i 100h of training & 2k R
& inclusion policies for PwD, @Qx leaders developed E professionals impacted by ccCc B BB BBB A AAA
LGBTQIA+, 50+ within RD Saude undergrad/grad programs 2020 5001 2022
° Launched in Aug/23 with
Healthier Planet :

IDIVERSA B3 companies that stand out in

terms of diversity.

ISO / IEC 27001 /bsis
2022(8s)) (F)..

Information Security and
privacy/LGPD certification on
Digital Channels (Apps and
Websites) and Univers PBM.

“O-¢ 100% of operations 100% stores w/ disposal ~——) Healthviadigital
@{\ supplied by renewable bins & recyclable private (2 plativaccines, serv. & 4 Byginess
sources label packaging ==~ CATs _ Pavilior

Measuring & reduction
/“ scopes 1- %emlssmns Route planning, effiicient 1@ ISO 14.001 & ISO
/ \ (-39%) & scope 3 truck loading & fleet @S 45.001 certification



Most valuable Brazilian brands

02

@ bradesco

R$ 2770259

Nnu

@ RENNER stone

16

ﬂ Ipiranga

03

SKQL

R$ 16228 45

08

PETROBRAS

RS 3486,03

13

4=
E

18

]
Claro-

R$ 105854

04

RS 1467845

09

vivo ¥

@ PagBank

RS 864,36 19%

havaianas

R$ 826,43

We have built the

HEALTH

brands among the

country.

the
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We continue to expand and consolidate in an consistently growing market
while maintaining superior unit economics.

The market maintains accelerated growth in the long term

o 1)86 208
00 - 2024 = 13% 171
CAGR 20 3 126 145

g5 96 103

— 75
50 58 66
1 12 13 15 17 19 21 21 25 30 36 43

‘00 '01 02 '03 '04 '05 '06 '07 '0O8 09 10 M 12 13 14 15 M6 17 18 19 20 21 22 '23 ‘24

Market share (retail share at factory price, sell-out + sell-in). Source: IQVIA Performance by region*
Number of
pharmacies .
NS IERVERN 0.2% 9.8% 10.8% 11.4% 11.8% 13.4% 13.5% 14.1% 14.6% 15.5% 16.2% Y region 1 [ 1.2
1 .
Abrafarma #2-5 18.6"/: ES% 1671?’/1 16.4% 16.3% 16.0% 15.2% 15.2% 16.1% 16.5% 0 skl 15.9K Region 2 . 1.2
- - R f .
. D 1 (chains) .
TR0 5% 24.7% 24.9% 23.9% 23.3% 22.3% 21.8% 21.0% 19.5% 19.3% 20.2% Bf.g.'f.rf... ............................................. 12
Brazil
LGN L[ N 17.2% 15.9% 16.7% 17.6% 18.4% 191% 20.2% 22 0% 2200. .. N EEEEEN ... raz'”
77.9k Region 4 l 11
[\ (other
32.5% 321% 31.3% 30.7% 30.3% 29.1% 29.2% 27.6% 25.9% 22.6% 1919 50.5,(5 players) ALLE l 1.0
1
Region 6 l 1.0
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 93.8k
(total) ® 4-wall EBITDA = Gross revenue

* Mature stores. 4-wall EBITDA does not
consider DCs or regional expenses.

y.



A Well positioned to capture new optionalities with GLP-1 drugs in Brazil,
remaining the most relevant channel.

b [ 4

GLP-1market per molecule

Thousands of boxes per month. Source: IQVIA.

628.1
424.4 1257

4244 e

IM24 9M25

B Semaglutide ® Tirzepatide

GLP-1market per channel

Thousands of boxes per month. Source: IQVIA.

m Sell Out

RD Saude Differentials

v
Cold chain availability

+

Customer proximity

*

Omnichannel experience

+
Best PBM framework

Growth prospects

Supply End of Patent

In 2026, expanding the
market with new
launches, volumes,
prices and access

Stabilized inventories,
covering all current and
new dosages

Investments of R$ 27 MM in
distribution centers and pharmacies

95% of the A Class population and 82% of the B1 Class
within 1.5 km of an RD Saude pharmacy

Thermolabile deliveries, Deliveries in less than 60 minutes,
app NPS of 79

97% penetration in the program

Developments

New molecules,
pharmaceutical
presentations and use
combinations




4  We defined priorities to guide the company’s evolution

Q An obsession with our customers and with our value proposition

@ Incremental steps into the health and wellness territory

6 @ Sound organizational performance and efficiency
_ N—

\ priorities / Application of technology and artificial intelligence

\} [/ ‘ Company culture and cultural fit

@ A careful focus on our people



A Results already captured, combined with additional events,

b [ 4

Price and competitiveness
HPC performance
Enphasis on Logistics and supply

Inventory levels and losses

Corporate review (G&A)

Optimization of investments in
strategic initiatives

Culture and engagement (EVP)

create a positive environment for RD Saude.

Evolve in our value proposition
for customers

Evolve even further in the in-store
digital experiences

Evolve in the culture of efficiency
Evolve in the use of Al
Advance our private labels

Accelerate value of our adjacencies
(Impulso and compounded drugs)

Increase proximity / Expansion

Established moats add to a favorable
context

A
h 4

GLP-1Opportunities
Tech & Al investment power

Natural digitalization of the
customer

Tax reform

A solid balance sheet in a high SELIC
interest rate scenario




. Howdoes the Flywheel strengthen our competitive advantages
V' and accelerate our growth?

Centennial culture of care
Since 1905 and with NPS 91

Superior Performance &
Investment Power

Nationally recognized brands
Raia and Drogasil among the 20 most valuable brands

Proximity to the customer
82 million customers just 1.5 km away

Regional managers with 19y at RD
With careers built within the Company

Modern store footprint
3.5k pharmacies, of which 3k opened since Jan/12

o

Superior Value
Proposition

Scale and
Market Share G

ains |

Digital journey via proprietary channels
27% of retail sales, of which 81% via apps

@ 06 0O0O0
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