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Projetos Estratégicos

Desde o final de 2023, a Viveo
iniciou uma jornada de
mapeamento das causas dos
desafios enfrentados, desenho
e execucao de planos de
acoes.

Para essa atividade, foram
contratadas consultorias e
envolvido o time interno
sénior, com o objetivo de
recuperar a rentabilidade e
reenquadrar o capital de giro.

Revisao do processo de
planejamento de compras
com foco na otimizacdo do

estoque e do nivel de
servico aos clientes

4. Ampliacao e priorizagao
de cotacoes de vendas’

Desenvolvimento de
ferramentas/inteligéncia
de mercado para ampliar e
priorizar cotacoes de
vendas e, posteriormente,
executar revisdao de precos

1 - Vendas no Mercado Aberto

Novo modelo de
gerenciamento das
categorias de produtos e
do ROIC marginal por
fornecedor

Reducado de despesas de
indiretos, exceto frete, e
reorganizacao da
governanca e organograma

7. Projetos internos

e CSC

* Unificacao de fabricas
* Migragao de sistema
e outros

Negociacdo de termos
contratuais com
fornecedores e clientes
com foco na melhoria do
ROIC marginal

Otimizacao das despesas
de frete
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1. Gestao de Estoque
Overview

70008

TODOS PELO CLIENTE

Consultoria: Roland Berger

Inicio: dezembro/23
Fim: maio/24

Objetivo: Identificacao de oportunidades em gestao
dos estoques.

Governanga: Torre de controle com acompanhamento
semanal.

Execuc¢ao e inicio de captura do ganho:
Projeto concluido e execucao em andamento. Captura
de resultados ja em 2524.

viveo

Acoes de Curto Prazo (Torre de controle)

Monitoramento de ruptura

Monitoramento da cobertura de SKUs, acdoes de compra,
transferéncia, priorizacao de entradas e CDs alternativos de
faturamento para CD-SKUs em ruptura.

Controle de excessos

Construcao de uma base consolidada mensal de excessos e
estabelecimento de uma governanca para seu
enderecamento.

Definicao de itens de compra “proibida” e garantia da nao
colocacao incorreta de pedidos.

Nivel de servico

Acompanhamento dos SLAs de entrega dos fornecedores e
de disponibilidade de produto para os clientes.



1. Gestao de Estoque (KPlIs) _
Melhoria dos indicadores acompanhados pela torre de controle VIVEO

Ampliacdo da cobertura de CD-SKUs acompanhados: piloto iniciado com 66 em jan/24 para 4.727 em nov/24
Reducdo de 25 p.p. no nivel de ruptura (CD-SKUs na Curva A de medicamentos) de maio até novembro/24

Disponibilidade de produto Excessos de estoques x politica

\Redugéo > RS 140 MM

(Grafico Exemplo de Medicamento)
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1. Gestao de Estoque viveo

AcoOes ja realizadas

v" Redesenho do processo de planejamento e abastecimento dos CDs, com revisdo de politicas de estoques de seguranca;
v’ Criacdo de forecast usando diversos modelos estatisticos definidos por IA;

v Revisdo da malha de atendimento (local de faturamento), balanceando disponibilidade de produto com geracido de beneficios
fiscais. Concentracdo de medicamentos de alto valor, baixo giro e alta volatilidade em trés CDs;

v" Acompanhamento do SLA de entrega dos fornecedores, desde a colocacdo do pedido, até emissdo da nota, e posterior entrega
efetiva em cada um CDs acordados;

v" Renegociacdo das politicas de estoque acordadas com industrias;

v Diminuicdo do faturamento fora de rota — ajuste de estoque por CD e travas sistémicas;

v" Realinhamento da estrutura de governanca do planejamento de compras;

v Definicdo em conjunto com financas de valor OTB (open to buy) por fornecedor e/ou molécula;

v' Aprimoramento da defini¢cdo do local de faturamento ideal, inclusdo travas de vendas e pedidos minimos.



. . viveo
Ciclo Caixa

Menor ciclo caixa dos ultimos trimestres de 2024 e capital de giro como % da RL

3T23 4723 1T24 2T24 3T24 | 3724’

Ciclo contas a receber 58 66 71 66 51 64
Ciclo contas a pagar 72 75 68 70 68 68
Dias de estoque 64 72 67 73 67 70
Ciclo caixa 51 63 70 ) 50 66

Capital de Giro/ Receita Liquida (%) 19,6% 25,0% 26,9% 24,3% 18,1% | 24,1%

" Expurga o efeito do PDD no contas a receber, a baixa de estoques e as antecipagdes realizadas no
3T24. No 2T24 foram realizados RS 100 milhdes de antecipac¢do, que n3o estdo ajustados na tabela
acima.



2. Portfolio de vendas
Overview

Consultoria: Roland Berger

Inicio: marco/24
Fim: julho/24

Objetivo: Identificacao de oportunidades
em melhorias de mix para liberacao de
capital de Giro e/ou melhorias de margem.

Governanc¢a: Acompanhamento mensal.

Execucao e inicio de captura do ganho:
Projeto concluido e execucao em
andamento. Captura de resultados em
1S25.

viveo

Metodologia de Analise
Granularidade

Revisao granular a nivel SKU, considerando alocacdo de despesas e
consolidacao de resultados por categoria de produtos, canais de vendas,
fornecedores etc

Plano de agao

Alto Custo contratos: Dispersao de NCG entre produtos oportunidade de
11% de redugao de NCG.

Alto Custo mercado aberto: Oportunidades de concentracdao de produtos
para reducdo de vendas sem impacto no LB, com reducao de NCG.

Materiais: Concentracdao de portfdlio por categoria de produto, com
oportunidades de reducao de estoque.

Resultados Esperados

v Simplificacdo da gest3o do portfdlio
Otimizacao de estratégia fiscal
Melhoria de Mix

Oportunidades de reducao de estoque detalhada por SKU, com ordem
de grandeza de RS 100MM para medicamentos e vacinas por exemplo.

AN NN

AN

Aprofundamento do time interno para segunda onda de melhorias do
portfdlio



2. Portfolio de vendas

Criacdao da arvore de categorias para reducao de complexidade da .
operacio e anadlise de rentabilidade viveo

Exemplificacao de arvore de categorias de genéricos e similares

O escopo da analise engloba 1.189 SKUs de farmacos genérico e similar, dos quais estdo
segregados em 37 fungdes, 405 moléculas e 769 combinagoes

Dados gerais: Farmacos genérico e similar

Macrofungoes (37) Moléculas (405} Combinacdes (769) 1.189
# de moléculas por fungéo # de combinac&es por mol. it de SKUs por combinagdo SKUs

Existem 37 funges dentro do escopo com um alto Existem 23 moléculas (6%) com mais do que 5 Existem 22 combinages que apresentam mais do que 5
nimero de fungdes (30%) englobando mais de 5 combinagdes — potencial otimizagdo de combinagdo SKUs — potencial de redugéo de SKUs . o ~
moléculas -
Exemplificacdao de aprofundamento - estudo de caso

# de moléculas # de combinages #de SKUs

1 2 34 45 1 2 3445 1 2 3445
e de 2 s REE - Ne de . 113 17 [ Ne. N - P Estudo de caso: Meropenema
funges 30%) moléculas 35 de comb. I

23 22
Participagdo no Margem # de
Macrofuncio Fungéo Molécula (6%) Combinagdes 2%) # de SKUs segmento X, %% Contribuigio x,x% combinagges 3 12
|

m —>{ Anfotericina b 4% Aciclovir infusdo 250mg }—»2 SKUs
— Cl. de _Benza\co_mu; o Fatores financeiros Fatores comerciais e mercadolégicos
ntirungico Benzoilmetranidazol; Nistatina Aciclovir frasco 250mg 1SKU
—=| Fluconazal Ciclo caixa [dias] Modelo de venda Cliente Mercado
— - —»| Nistatina - i i L N . N
Medicamento anti- I Vor I } Aciclovir pomada 250mg 15KU Margem de contribuicgo por fornecedor Margem ROIC PMP PMR PME Ciclo Caixa o Spot Top 10 clientes Market SOW
infeccioso rLYoriconazo [BRLK] ] [a.a) M acordo [%RU %) Share [3] %]
»[ Antiparasitirio | —»{ Albendazol ‘ »| Ganciclovir sédico pomada 1mg/mL L L ssKus
| Adiclovir Ganciclovir sédico frasco 500mg — 4] Fornecedor 1 ’1 X x X X x * X X"ﬁ x x *
—b| Ganciclovir sodico }—I
- Valganciclovir solugdo ou comprimido
. —_
[ valganciclovir > revestido 450mg 1sKkU Fornecedor 2 ‘ X x X x x x * X% * * *
Fornecedor 3 X x X X x x * X% * * *
Fornecedor 4 X x * X x x * m X% * x x
Fornecedor 5 X x X X x x * X% * * *
Fornecedor6 x X X X X X X X% X X X




2. Portfélio de vendas ]
Analise detalhada (bottom up) a nivel SKU para a tomada de decisao @ \V/iIveO

Analise do portfdlio baseado no ROIC marginal

X,X%

Medicamento

X,X%

[

{ \
XX (xx%) XX (x%) XX (x%)
| | |

. A X,%% .
Alto Custo Farmaco Referéncia Farmaco G/S
X, %%
[ | [ [
x% x% x% x% x% 25%
: : ‘ : : ‘ x x x
oL Contrato SPOT oL Contrato SPOT Fungao 1 Fungao 2 Fungao 3
Forn.1 F2 .. F31 F1 .. F32 F1 ... F44 Forn.1 F2 .. F31 F1 .. F32 F1 ... F44 Moléc 1. M2 ... M20 M21... M30 M31 ... MX

Um mesmo fornecedor pode estar presente em Um mesmo fornecedor pode estar presente em a As moléculas foram agrupadas de acordo
Fornecedor (45 marcas) mais de um canal Fornecedor (59 marcas) mais de um canal Moléculas (#) com sua funcio

F1 F|2 F|3 T F1 F2 F3 T M1 M2 M3
- 1] 1 - 1 1 1 —
Moléculas Moléculas Moléculas Moléculas Moléculas Moléculas F1 F2 F3 F1 F3 F4 F2 F4
Moléculas (#) Moléculas (#) Fornecedores (#) As moléculas podem ter mdltiplos

fornecedores

XX RLc/ BF (BRL m) Margem (%)
XX% Share da receita (%) ROIC (%)

]



2. Analise por tipo de fornecedor
O resultado do mapeamento criou um plano objetivo de posicionamento de

portfélio para incremento

de ROIC

viveo

O 40 -

g: —'Fornec.z
©

£ 357

oo

S

(T

E 30 A

(;) Fornec.5
@)

(o' 25

Fornec. 15

_. Fornec. 13
Fornec. 1

‘ Fornec. 11
‘ Fornec. 14

Q Fornec.7 Fo

‘ Fornec. 4
‘ Fornec. 9

Fornec. 6

Fornec. 3

Fornec. 10 ‘

O 11— 1T 1T 1T 1T 71
0O 2 4 6 8 10 12 14 16

' Saudavel O Saudavel Tedrico ‘

Atuar no Ciclo de
CX

Precisa de acdes mais
agressivas para
melhorar

18 20 22 24 26 28 30 32 34 36 38 40 42 44 46 48 50 52

Crescimento Mercado

Quadrante A - + ROIC + Crescimento
 Direcionamento para ganho de share;
* Garantia do melhor servico.

Quadrante B - + ROIC — Crescimento

* Direcionamento para ganho de share;

* Protecdao de mercado;

* Antecipacdo de possiveis impactos no
resultado.

Quadrante C - - ROIC + Crescimento

e Garantir eficiéncia do ciclo de caixa e preco;

* Esforco com industria para revisao de
condicoes;

* Se mesmo assim ficar com ROIC ruim, sair do
mercado;

Quadrante D - -ROIC - Crescimento
Garantir eficiéncia do ciclo de caixa e precos;
* Se mesmo assim ficar com ROIC ruim, sair do
mercado;

11



2. Exemplo de plano de acao
Fornecedores e/ou produtos

RL Mensal (MM) ROIC Anual

X%

X‘/

X

Realizado Meta

— roic I RL

To Do List

Anadlise de canais, Regioes, Produtos e Pregos: o estudo foi baseado em

dados de IQVIA, Canais de vendas e pesquisa de precos; identificamos

potenciais regides que serao o nosso foco para ampliar os negdcios, nos

principais itens e com ROIC bom.

Agenda Comercial: Faremos agendas com os times de SP, SUL, Rio e
Nordeste, identificando quais os clientes podemos e gostariamos de
trazer para a Mafra.

Agenda de Negocios: faremos uma agenda envolvendo os time de
Compras, Comercial com a Industria.

Retomar negdcios de mercado aberto que no passado recente
representavam aproximadamente 10% nos principais produtos, com
descontos mais agressivos respeitando o limite de ROIC.

VExecutado D Em Avaliagao x Nao executado



3. Top 2 Top

Overview

Consultoria: Roland Berger

Inicio: maio/24
Fim: julho/24

Objetivo: Identificacao de
oportunidades/necessidades de melhorias das
politicas de capital de giro e de rentabilidade
de contratos com fornecedores.

Governan¢a: Acompanhamento mensal.

Execucao e inicio de captura do ganho:
Projeto concluido em julho e reunides até
setembro de 2024. Execucao em andamento
com captura de resultado prevista no 1525.

viveo

Metodologia de analise

Priorizacao

Os contratos analisados foram selecionados com base na
relevancia em termos de faturamento da empresa como um
todo e por frente de negdcio.

Avaliacao

Os contratos foram analisados de forma individual, sendo

mapeados as oportunidades/necessidades de cada contrato e
priorizado conforme relevancia.

Itens analisados entre desconto de entrada, prazo de entrega,
dias de estoque e volume de compra minimo e prazos de
pagamentos.

Resultados
v' Calendario de reunides com representantes das industrias
para avaliacao dos pleitos.

v' Acompanhamento do avanco da rentabilidade potencial de
cada contrato. 3



3. Top 2 Top (Industria) )
Filtro dos contratos mais relevantes e priorizagao VvViveo

Reuniao entre CEO e VPs da Viveo com os principais fornecedores

Principais Fornecedores ,
Janssen7 BAgéR . @ Representam mais de 60% do faturamento de
R medicamentos da Viveo

L|bbs O Daiichi-Sankyo

AstraZeneca
SANOFl v %z,

AMN® U, NOVARTIS ® Pleitos foram realizados caso a caso e equipe
| monitorando o avanco e devolutivas até final de

Qb b\/'e )astellas 2024

___________________________________________________________________________________

® 100 SKUs foram elencados como prioritarios,
pois representam aproximadamente 50% do
faturamento de medicamentos

® Foi analisada a rentabilidade e necessidade de
capital de giro por fornecedor

___________________________________________________________________________________
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3. Top 2 Top (Industria)
Acompanhamento dos Pleitos viveo

LB (RS MM/més) MgBruta NCG(RSMV)  ROIC marginal

Para cada fornecedor foram feitos = =
pleitos especificos de acordo com as ForizeEsior i
regras atuais dos contratos e com as : ors = =
. o) (o)
necessidades para ter um ROIC melhor. ornecedor
Fornecedor 3 = =
Principais pleitos
paisp Fornecedor 4 = F
- Extensao de prazo de pagamento
. » Fornecedor 5 = =
- Adequacao da politica de estoques
= r
(o) (0)
- Aumento do desconto de entrada
Fornecedor x F F
- As is . Potencial J4 negociado




3. Top 2 Top (Clientes)

viveo

Projeto Interno

Inicio: setembro/24
Fim: 2725

Objetivo: Analise de ROIC dos clientes, com
objetivo de maximizar lucratividade e reducao
dos prazos do contas a receber.

Execucao e inicio de captura do ganho:
Projeto em execucao pelo time interno da
Viveo. Captura de resultados a partir do 2T25.

Até o momento 80% dos contratos ja foram mapeados com previsao
de conclusao até o final de dezembro

Acao para todos os contratos com ROIC abaixo de 15% (por cliente) —
em andamento

Principais negociacoes
Discussao de prazo de recebimento por cliente
Matriz de fornecedor x cliente

Proximos Passos

Atualizacdo/otimizacdo do dashboard — Resultado mensal
Acompanhamento das acdes em andamento

Concluir analise dos contratos com ROIC <15%

Separar as negociacoes por tempo (pds CMED)



4. Ampliacao e priorizacao de cotacoes de vendas

Overview

Consultoria: BCG

Inicio: agosto/24
Fim: 1525

Objetivo: Desenvolvimento de tecnologia de
inteligéncia de mercado com priorizacao de
vendas e consequente revisao de preco.

Governanga: Acompanhamento didrio e/ou
semanal e com VPs mensal.

Execucao e inicio de captura do ganho:
Projeto em estado inicial e potencial captura de
resultados a partir de 2025.

viveo

Alavancas

Identificacao de oportunidades de captura de valor em quatro frentes:
1. Priorizar cotacOes de vendas via portais por impacto e ROIC;

2. Melhorar eficiéncia e velocidade do match entre itens cotados
e estoques disponiveis para venda (de-para);

3. Refinar necessidade de estoque, melhor atender demanda;
Evoluir processos de precificacao

Status

Projeto de priorizacao de cotacdes iniciou em SPI, ja expandido Brasil.

Implementado IA para “de-para” de codificacdes para medicamentos,
expansao de automacao para demais categorias do portfdlio previsto
nas proximas semanas.

Etapa de reposicionamento de preco por SKUs em fase de teste com
base na conversao por tiers de preco.

17



4. Ampliacao e priorizagao de vendas no mercado aberto
Acompanhamento de KPIs

viveo

Acompanhamento de conversao de vendas Acompanhamento financeiro

# linhas/dia (Itens de Cotacdo)

N3o lidas
(sem de-para)

Lidas (com de-para)

Nao submetidas

Submetidas

N3ao convertidas

Convertidas

y (y%)
|

y (y%)

|
l»x (x%)

—— +Xp.p. —>

— +Xp.p. >

—— +Xp.p. —>

X (x%)

X (x%)

y (y%)

—X (x%)

y (%)

\

- - Alto Custo

F%

Receita por
Dia (R$) X K X K
Pré-teste Teste
G Farmacos
Receita por
Dia (RS) X K
XK
Pré-teste Teste
% 0
/{} Materiais
Receita por
Dia (R3) X K X K
Pré-teste Teste

Margem
Bruta (%)

Margem
Bruta (%)

Margem
Bruta (%)

m

x% x%
Pré-teste Teste

X% x%
Pré-teste Teste

x% x%
Pré-teste Teste
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5. Reducao de SG&A (Produtividade)

viveo

Inicio: 2T24 Mapeamento e reducao de gastos com indiretos (exceto despesas com fretes)

Consultoria: Galeazzi & Associados Oportunidades Mapeadas por categoria (RS MM):
Fim: 3T24

Supply
Objetivo: analisar o SG&A da companhia Industrial
e aplicar a metodologia de Spend Tecnologia Capex
Analysis com o objetivo de identificar Tecnologia Opex
oportunidades de reducao dos gastos, CcsC
avaliando preco, volume e escopo. Varejo
Distribuicdo e Servicos
Governang¢a: Acompanhamento mensal. Marketing
Estratégia e Novos Negdcios
Execucao e inicio de captura do ganho: RH
Execucao interna iniciada no 2524 com Pofefcr;sl
previsao de ser finalizada no 2T25. Redug3o

Expectativa de maior captura a partir de
2025.




5. Redugao de SG&A (Governanca)

viveo

Estrutura anterior

Identificado oportunidade de ganho de eficiéncia

organizacional por falta de clareza matricial x funcional

Valares em A% MM mansais

LO *Mao inclul remuneracso do LO
REcursos CFO Coo Meg. Vorsod Coamier. Di Estrabagl
L1 Humaros Farm. Esp. B Op. Loy Moo e
" GEE x GEE % |REx F ¥ | AEx [x T ma=x
Anolyhcs 2 ER T Tm:m:l.l:ﬁ:l_d:l s osnas Mancos Madicamerio & Flowas Megnoios
L2 Remuneragao Infarmacao Al 3, CO e ES Anmsnos Madicamenios
5 3 ibKT % JRex | Rex k| Ras s T mfs |
EF [ D=mars —— Foasas Marcas COM. SEnATas B THmwas Hsgncios
Estrubras usin MO & ME ExcelénciaCom. Matberinis
El R« x El x  F=x 2 1 Rex [ T mss | [ x T ms= |
[ Feouiamerin k| Tundico AEgon. cEn MoEgas Marcas Comeraal
Selecon e Compliance SPeS HManipulafors
E] FEx X A5 E | ik 3 [ Eex X [ Rax | x | LA |
Sasnteni, Do & 3 o Comerool oe .
Coman | FPEA Bupply Cham Marcas Propras e Especialicackss
p G x GEE % |REx 4| REx W | Aax % | Rax
BF [Indusiha e - Fl ] [ CommomlGow. | [ Comeraal |
Marpuladoras pruladores s o = Onoco Humania Saucks
El FEx E [FEx El | E ® [ Ao x ® |
R —— e
B et Produlas e
Acssivas Indl. b l=s Solupoes
Legenda dos Modelos: L
) [ 5 T Eex | ¥ | mas ¥ TS
Funcional
I Funcional vs Matricial

Matricial: Canal

Matncial: Produto

Nova estrutura a partir de set/24
Redesenho organizacional predominantemente funcional
com foco em controle e governanca, responsabilidades

claras por cada pilar funcional.

FUMCIONAL
{Burocratico)

=]

o ©

[+]

MNegocios
Objetivo
GERAR A DEMAMDA DOS CLIENTES
DA VIVEQ COM FOCO NO

DESENVOLVIMENTO DOS NEGOCIOS,

CAPTURAMDO CPORTUMNIDADES DE
E){P.Q.NS,EE?J CRESCIMENTO DE
WEMDAS E SHARE DIRECIONADA
FELA RENTAEILIDADE ESTASELECIDA
FELA COMPANHIA

Megdcios

warejo / Distribuicie/ Lajas/
Especialidades/ PSP

Objetiva
DISFONIEILIZAR PRODUTOS E
SERVICOS & UBE CUSTO
CORMPETITIVO E DENTRO DAS
ESF‘ECIFICngﬁES DEQUALIDADEE
SLA's ESTABELECIDOS

Areas
producda / Logistica / Flansjamento
J Compras /Tl

=

Objetivo
REALIZAR A GESTAD DA
ESTRUTURA DE CAPITAL,
COMTROLE DAS INFORMAGOES,
ZELANDO FLEA GOVERMANCA E
EFICIENCIA DOS PROCESSOS,
GESTAD DOS RISCOS E
REFRESENTAGAD DA COMPANHIA
PERAMTE O MERCADO

Areas

Tezouraria / Contzbilidads / Fiscal /
FREA / MEA /RIS CSC

Pessoas

Objetivo
GARANTIR AS FESSOAS CERTAS
MOS LUGARES CERTOS PARA
SUPORTAR OS DESAFIOS DA
ORGAMIZAGAD,
DESEMVOLYENDO UMA CULTURA
DE ALTA PERFORMANCE, ATRAVES
DE POLITICAS EFETIVAS DE
ATRAGAC E RETENGAQ

Areas

Desenwolvimento Organizacional /
rRemuneracdo / BF / S5MA
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6. Fretes
Overview

Empresa: NSTech

Inicio: 3T24
Fim: Rollout CDs dez/26

Objetivos: Visibilidade e controle, aumento da
eficiéncia operacional, reducao de despesas
de fretes

Execucao e inicio de captura do ganho: Inicio
do mapeamento de oportunidades no 2524,
previsao de inicio de capturas de resultado em
1S25 com previsao de ser finalizada no 4T26.

viveo

AcOGes em andamento:

v" Automatizar processos relacionados ao gerenciamento de
fretes e das operacodes logisticas. Reducao de erros manuais
e retrabalhos;

v Otimizar a contratacdo de fretes, por analises de melhores
rotas, transportadoras e condicdes comerciais, baseadas em
tabelas pré-estabelecidas e padronizadas;

v Permitir escalabilidade de novo modelo de contratac3o de
terceiros diretamente pela Viveo, garantindo adequacao da
emissao de documentos CT-e & MDF-e;

v' Melhorar a experiéncia dos clientes por reduzir incidéncia
de falhas nas entregas, garantindo cumprimento de prazos
acordados; e disponibilizando informacdes mais precisas e
ageis. 21
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Sistemas

Objetivo: Concomitante com encerramento de Ribeirdao Preto, foi mandatorio transferir e atualizar a
Em complementariedade infraestrutura de T, transferindo-os para ambientes seguros e modernos: Data Center Tier
lIl Ascenty; Cloud ou SAAS.

aos projetos apoiados por

consultorias, outras Beneficios esperados
oportunidades estratégicas Conectividade de alta performance, escalabilidade, revisdao de modelo de investimento de

, capital em servidores x servigo; seguranca de informacao
foram também mapeadas,
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Continuidade do CSC UnificagOes fabris
Objetivo:
Em complementariedade v" Concluida migrac3o do Financeiro: Fiscal, v Encerramento das duas fabricas de
aos projetos apoiados por Contabilidade & Custos, Contas a Pagar, Contas lengos umedecidos e unificagao
consultorias, outras a Receber, Crédito & Cobranca. Criado Gestdo com planta de adesivos em
oportunidades estratégicas de Contratos e Projetos de Melhoria Continua. Blumgnau, expansao de 20%~da
foram também mapeadas, Captura de +25 FTEs; ii—ngldade. Inicio da operacao em

buscando eficiéncia
v Nova plataforma de chamados, 50+ servicos

f)p.)e.ra(.:lonal. 'I;odas a5 com SLAs e KPIs definidos. Disponibilizado v' Concluido estudo n.1a.st~erplan com
iniciativas estao sendo autosservico via Whatsapp para funcionarios; mapeamento e definicdo
conduzidos pelos times estratégica de proximas

internos. v" Implantados: V360, 4MDG, Coneasy e Paytrack. possibilidades de unificagdes fabris

Primeiro desenvolvimento de RPAs. Resultados:

1. Reducgao das divergéncias entre NF e Pedido de
Compra em mais de 60%;

2. Saneamento do cadastro, implantacao da nova
arvore e reducao do tempo em mais de 50%;

3. Redug¢ao do numero médio de langamentos
manuais em mais 80%



7. Projetos internos .
3/4 viveo

Acoes em andamento:

Consultoria: Unisoma Implementar solver de alto rendimento para automatizar decises de planejamento de
estoques, visando maximizar disponibilidade de produto e obtencao de beneficios fiscais,
Inicio: outubro/23 com concomitante redugdo de estoques
Fim: maio/25 |
/ \ eduzir estoque

o s . ~ Criacao da Ferramenta para o Planejamento Macro |
Ot_“_etlv?' SOITEIEEIEETD @O Mestre da Viveo, que coleta e analisa as objetivos disponibilidade
utilizagdo de solver para informacdes disponiveis para sugerir planos ’ onios ecommAnos
planejamento de estoques integrados (compras, transferéncias entre CDs)

que garantem o melhor atendimento da Beneficios {

adicionais

demanda com a melhor captura fiscal.

Governanga: Torre de controle \\ / g
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viveo

Objetivos:

Fortalecer a forca de vendas da Viveo, integrando
estratégias, informacodes e ferramentas, visando
aumentar a eficiéncia e o impacto comercial.

Abrange toda a jornada de vendas, desde a
prospeccao até o pos-venda. Foco amplo para todas

as verticais de saude e respectivos times comerciais.

Implementacao de CRM digital para automacao,

analise e personalizacao das interacdes com clientes.

Conclusao prevista para o 1T25

salesforce

Beneficios:

Melhorar eficiéncia operacional: Reduzir tempo com tarefas
administrativas, maior foco no relacionamento com clientes.

Aumentar vendas: Identificar oportunidades através de dados
mais precisos e insights estratégicos.

Experiéncia do cliente: Atendimento mais agil, personalizado e
aderente as necessidades especificas de cada cliente.

Integragao de informagoes: Centralizacao de dados para uma
visao completa e unificada do cliente, possibilitando decisdes
mais rapidas e assertivas, controle de OLs com fornecedores.

Competitividade: Diferenciacao no mercado por meio de
solucdes inovadoras e adaptadas ao setor de saude.






	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25
	Slide 26

