Operador:

Boa tarde, senhoras e senhores. Sejam bem-vindos a teleconferéncia da Dasa para a
discussao dos resultados referentes ao 1T26.

Esta teleconferéncia estd sendo gravada e o replay poder4 ser acessado no site da
Companhia, em www.dasa3.com.br. A apresentacdo também estar4 disponivel para
download.

Informamos que todos os participantes estardo apenas ouvindo a teleconferéncia durante a
apresentacdo e, em seguida, iniciaremos a sessao de perguntas e respostas, quando mais
instrucdes serdo fornecidas.

Ressaltamos que as informacdes contidas nesta apresentacdo e eventuais declaracbes que
possam ser feitas durante este evento, relativas as perspectivas de negécio, projecdes e
metas operacionais e financeiras da Dasa, constituem-se em crencas e premissas da
Administracdo da Companhia, bem como informag6es atualmente disponiveis.
Consideracdes futuras ndo sdo garantias de desempenho, elas envolvem riscos, incertezas
e premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de circunstancias que
podem ou ndo ocorrer. Investidores devem compreender que as condi¢cdes econdmicas
gerais, condicbes do mercado e outros fatores operacionais podem afetar o desempenho
futuro da Dasa.

Agora passo a palavra ao Sr. Rafael Lucchesi, que dara inicio a apresentacédo. Por favor, Sr.
Lucchesi, pode prosseguir.

Rafael Lucchesi:

Boa tarde a todos. Um prazer estar com vocés aqui novamente no nosso call de resultados.
Estou reunido com o Rafael Bossolani, nosso CFO e Diretor de RelagBes com Investidores,
e 0 hosso time de RI. Vou comecar com uma visao geral do 1T, depois passarei a palavra
para o Bossolani, que dara mais detalhes dos resultados financeiros.

Iniciando aqui pelo slide 3. Encerramos o periodo com uma evolucdo consistente na
gualidade dos nossos resultados, crescimento forte de receita e volume, e expansao de
margens em mais um trimestre consecutivo, reflexo da maturacdo das iniciativas estruturais
implementadas ao longo de 2025 e da consolidacdo do novo posicionamento estratégico da
Companbhia.

Ao longo dos dultimos 12 meses, passamos por uma transformacdo relevante, com
simplificacdo organizacional, foco no core e disciplina na alocacéo de capital. Como resultado,
iniciamos 2026 com uma Companhia mais agil, eficiente, e com maior previsibilidade
operacional e financeira, preparada para seguir crescendo com rentabilidade. Esse novo
patamar se reflete claramente nos resultados do trimestre, reforgando a trajetdria positiva do
negocio.

Em diagnésticos, especialmente, operamos hoje com uma estrutura mais enxuta e eficiente,
ganhos relevantes de produtividade, melhor utilizagcdo da capacidade instalada e maior
disciplina na gestdo de custos e despesas, 0 que sustentou 0 avanco das margens no
periodo.

A geracdo de caixa e o fortalecimento da estrutura de capital seguem como prioridades
estratégicas. Avangamos na geracao de caixa livre, sustentando a reducdo da alavancagem
e reforcando a robustez financeira da Companhia.



Por fim, destacamos 0 nosso posicionamento competitivo e a nossa escala. Hoje, a Dasa é
uma plataforma nacional, com marcas lideres em diagnosticos em varias regides do pais,
elevada capilaridade, tanto em unidades de atendimento como em nucleos técnicos
operacionais, e capacidade instalada que permite crescimento adicional sem necessidade de
expansao proporcional de capital, sustentando um novo ciclo de crescimento mais eficiente,
com ganho de participagdo de mercado, expansdo de margens e geracdo sustentavel de
valor.

Para 2026 mantemos uma agenda disciplinar de execucdo, com foco no nosso core, no
controle rigoroso de custos e despesas e no avango da agenda de digitalizacéo e aplicacéo
de inteligéncia artificial, buscando avancarmos ainda mais na experiéncia dos nossos
usuarios e, ao mesmo tempo, sermos mais eficientes.

Agora indo para o slide 4, falando do crescimento de receita forte que eu comentei, um avango
de EBITDA de 25,8%, com incremento de margem importante versus o ano passado de 2,7
p.p., geracao de caixa positiva mesmo com a sazonalidade do 1T e uma redugdo importante
de alavancagem versus o0 mesmo periodo do ano anterior.

E vale o reforgo de que esses resultados de curto prazo sao relevantes e nos trazem bastante
confianga, mas que a nossa visao é de longo prazo. Temos neste momento um conjunto de
frentes estruturantes em diversas areas, que estdo preparando a Companhia para os
proximos ciclos de crescimento, em um ambiente bastante diferente do que tivemos nos
ultimos anos, principalmente, é claro, falando de tecnologia e inteligéncia artificial.

Por ultimo, queria destacar e, ao mesmo tempo, fazer um agradecimento ao nosso time, que
mescla profissionais que estdo conosco ha muitos anos, que conhecem profundamente o
Nnosso negadcio e sédo guardides de nossa cultura, e com as pessoas que se juntaram a nos
desde o0 ano passado, e que, rapidamente, tém contribuido de forma relevante para 0 hosso
avanco. E muito gratificante ver o nivel de competéncia, energia e engajamento desse grupo.

Com isso, passo agora a palavra para o Bossolani, que vai detalhar os resultados do trimestre.
Rafael Bossolani:

Obrigado, Lucchesi. Boa tarde a todos, e obrigado pela participacao em nossa teleconferéncia
do 1T25. O Lucchesi ja comentou os principais destaques estratégicos do trimestre, entdo eu
vou focar mais na evolugéo operacional e financeira da Companhia.

Eu acho que o principal mensagem aqui é que comecamos 2026 com uma evolucao
consistente na qualidade dos nossos resultados. Quando olhamos o trimestre, vemos um
crescimento de receita, expansado de margem, melhora na geracao de caixa, continuidade na
reducdo da alavancagem, tudo isso ja refletindo um perimetro operacional muito mais
alinhado ao posicionamento estratégico atual da Dasa.

Comecando entéo por diagnostico nacional, no slide de niUmero 5, tivemos mais um trimestre
bastante consistente, com crescimento de receita acima de 15% versus a base comparavel
do 1T25. O crescimento continua vindo principalmente de volume, com destaque para o lab-
to-lab no nosso B2B, o atendimento domiciliar e para o segmento premium.

O mais importante é que seguimos crescendo com ganhos de eficiéncia. A margem bruta
expandiu 50 bps no trimestre, refletindo a melhor utilizacdo da capacidade instalada, diluicdo
dos custos fixos e a continuidade das iniciativas de produtividade e da padronizacdo
operacional.



Outro ponto importante é que esse crescimento veio sem a necessidade relevante de
expansao de capital, reforcando um dos principais atributos do negécio de diagndsticos hoje,
gue é uma plataforma com escala, com capilaridade e infraestrutura ja instalada para
continuar crescendo com retorno incremental bastante atrativo.

Indo agora para o slide de nimero 6, dos resultados dos hospitais e oncologia no Nordeste,
gue sao representados pelo Hospital da Bahia e pela rede de Clinicas AMO. Aqui, o trimestre
mostra uma evolucdo importante na qualidade da operacgdo. A receita cresceu cerca de 2%
versus a base comparavel, mas o principal destaque foi a rentabilidade. Tivemos expanséo
de mais de 3 p.p. na margem bruta.

Essa evolucao reflete melhora no mix de procedimentos, reducdo dos custos dos servicos
prestados e a otimizag&o da estrutura operacional, especialmente na gestédo dos leitos ativos,
onde seguimos avancando na melhor ocupacéo e na eficiéncia operacional hospitalar.

Entdo, mais do que acelerar o crescimento a qualquer custo, o foco aqui continua sendo o
crescimento com disciplina e melhora de retorno. E acho que esse trimestre reforca
justamente isso, uma operacdo mais eficiente, mais equilibrada e com melhor perfil de
rentabilidade.

Passando agora para os resultados de Rede Américas, no slide numero 7. Antes de entrar
nos numeros, vale s6 um esclarecimento sobre a comparabilidade. Como Rede Américas foi
constituida a partir do 2T25, optamos por ndo apresentar comparagao com o mesmo periodo
do ano anterior, uma vez que os demonstrativos atuais refletem a consolidacéo de operacdes
distintas dentro da joint venture, o que poderia gerar algumas distorcbes importantes na
analise do negocio.

Dito isso, ao longo do trimestre, Rede Américas avancou em uma agenda relevante de
iniciativas operacionais e financeiras voltadas ao aumento de eficiéncia, captura de sinergias
e a melhoria na geracdo de caixa. As iniciativas de eficiéncia estdo concentradas
principalmente na captura de sinergias em compras e na otimizacdo das estruturas,
contribuindo para a evolucéo gradual da rentabilidade das operacdes.

Adicionalmente, seguem em andamento iniciativas estruturantes para aprimoramento da
jornada digital dos pacientes, além de ac¢bes voltadas a revisdo de condi¢cdes comerciais e a
evolucao de processos ligados ao ciclo da receita.

Destaque-se nesse contexto um amplo programa de reviséo de processos e padronizacdo de
sistemas, contribuindo para a reducéo de glosas, melhoria operacional e gradual da reducdo
do prazo médio de recebimento de Rede Américas.

Entdo, a receita bruta totalizou R$3,4 bilhbes no periodo, sustentada pela continuidade da
atividade hospitalar, melhora na gestdo dos leitos e avan¢o na produgdo com maior
participacdo de procedimentos de maior complexidade.

Cabe destacar as frentes de eficiéncia na gestéo de custos e servi¢os prestados e o0 avanco
gradual das iniciativas de produtividade e captura de sinergias. Como consequéncia, o
EBITDA atingiu R$438 milhdes no periodo, com margem de 14,2%, enquanto o lucro liquido
foi positivo em R$38 milhdes no trimestre, sendo que 50% desse resultado é refletido no
resultado de Dasa via equivaléncia patrimonial.

J& na frente de caixa, a geragéo operacional foi bastante sélida, totalizando R$495 milhdes
no trimestre, com fluxo de caixa livre de R$459 milhfes apoés investimentos de R$36 milhdes.



A divida financeira liquida encerrou o periodo em R$2,6 bilhdes e a alavancagem financeira
reduziu para 1,66x o EBITDA LTM versus 2,08x no 4T25.

Entdo, de forma geral, o trimestre reforca o potencial de evolu¢do gradual do negdcio, da
rentabilidade e da geracgdo de caixa ao longo dos préximos ciclos.

Passando agora para o slide de nimero 8, nas despesas. As despesas comerciais, gerais e
administrativas totalizaram R$300 milh6es no 1T26, o que representou um crescimento de
5,8% versus o 1T25, também em comparacdo com o escopo atual. Essa variacdo foi
explicada principalmente pelo aumento das perdas por reducdo ao valor recuperavel do
contas a receber, que totalizaram R$31 milhdes no trimestre versus R$18 milhdes na base
comparavel, refletindo uma dindmica mais pressionada na carteira de recebimento ao longo
do trimestre. Mas, de forma geral, seguimos vendo uma dindmica bastante controlada de
despesas.

Em relacdo a receita liquida, 0 SG&A apresentou uma reducédo de 1,2 p.p. sobre a receita
liquida, refletindo a maior diluicdo de custos e a diluicdo operacional deste indicador.

As despesas gerais e administrativas permaneceram praticamente estaveis nominalmente na
comparacdo anual, refletindo o controle de gastos, ganhos de eficiéncia e avancos em
diversas iniciativas de produtividade. Ja as despesas comerciais, elas também
acompanharam o crescimento das atividades e da expansao operacional da Companhia. Na
linha de outras receitas e despesas operacionais, tivemos um saldo positivo de R$7 milhdes
no trimestre, em linha com a base comparavel do ano anterior.

Entdo, aqui também, de forma geral, a leitura continua bastante positiva. Seguimos evoluindo
na disciplina de despesas e na captura de eficiéncia operacional, mesmo em um cenario de
crescimento da operacao.

Passando agora para o EBITDA, no préximo slide, de nimero 9. O EBITDA consolidado da
Companhia totalizou R$573 milhées no 1T26, que é um crescimento de 28,5% versus 0 1T25,
em escopo atual, com margem EBITDA de 25,8%, que é uma expansdo de 2,7 p.p. na
margem. Essa evolucéo reflete a captura continua de ganhos de eficiéncia, de produtividade
e também a melhor diluicdo de custos ao longo dos ultimos trimestres.

Agora passando para o slide 10, com relacdo aos nossos investimentos, 0s investimentos
consolidados totalizaram R$24 milh6es no trimestre, uma reducéo de mais de 38% versus o
1725, também em escopo atual. Essa reducdo reflete uma postura mais disciplinada na
alocacéao de capital no inicio do ano, combinada a um menor ritmo de execucao de projetos
ao longo do trimestre, com priorizacéo de iniciativas de maior retorno e foco na preservacao
e eficiéncia dos ativos estratégicos da Companhia.

Esperamos uma normalizagédo gradual do ritmo dos investimentos ao longo dos proximos
trimestres. Neste periodo, no 1T, os investimentos foram direcionados principalmente para a
tecnologia e para a modernizag&o da infraestrutura operacional, que somaram R$13 milhdes,
enquanto os investimentos em manutencéo e expansao totalizaram R$11 milhdes.

Quando olhamos por segmento, 0s investimentos permaneceram concentrados
principalmente em diagnéstico e as iniciativas corporativas ligadas a tecnologia, a
produtividade e também & digitalizacdo. E importante destacar também que parte dos
investimentos em nossas unidades de atendimento e dos NTOs esta sendo realizada por
meio de parceiras estratégicas, o que reduz a necessidade de desembolsos direto de capital,
sem comprometer o ritmo de modernizacdo e a expanséo da operacao.



Entdo, a logica aqui continua bastante clara. Seguimos investindo de forma seletiva e
disciplinada, priorizando a eficiéncia operacional, a produtividade, a geragéo de valor, sempre
preservando o nivel de servigo dos nossos negdcios.

Passando agora para o slide de nimero 11, olhando a geracéo de caixa, vimos uma geragao
operacional de caixa positiva, de R$21 milh&es no trimestre, que representou uma melhora
de R$64 milhées em relacdo ao 1T25, quando tivemos um consumo de R$43 milhdes.

E importante ressaltar aqui que o 1T do ano, historicamente, € mais pressionado,
principalmente em capital de giro, principalmente em func¢éo da dinamica de recebimento da
operacéo, e, nessa linha, a variagdo de capital de giro refletiu principalmente o crescimento
do contas a receber, associado a dinamica e expansao dos negdcios, além do pagamento de
R$48 milhdes referente a parcela de indenizacéo prevista no acordo de associagcao com a
Amil.

Mesmo com esses efeitos, seguimos observando uma evolucdo na eficiéncia do giro e na
melhora do ciclo de converséo de caixa, bastante importante, que reduziu em 11 dias versus
0 mesmo trimestre de 2025.

Nessa linha de fluxo de caixa livre, tivemos uma evolucao ainda mais relevante. Saimos de
um consumo de R$96 milhdes no 1T25 para uma geracao positiva de R$5 milhdes no 1T26;
ou seja, uma melhora de R$101 milhdes no periodo. Essa evolucao reflete a recuperacéo da
geracao operacional, combinada a menor execucédo de CAPEX, conforme ja mencionei no
slide anterior.

Entdo, aqui também, de forma geral, o trimestre reforca a evolugcéo da geracao estrutural de
caixa da Dasa, que € sustentada por um modelo operacional hoje que € bastante mais leve
e mais eficiente, e menos intensivo em capital.

Avancando para o slide do niumero 12, sobre a estrutura de capital da Dasa, a divida
financeira bruta encerrou o trimestre em R$7,2 bilhdes, com prazo médio de 3,5 anos, um
custo médio de CDI mais 2% ao ano. Ao final do periodo, a posicéo de caixa e de aplicacbes
totalizou R$1,7 bilh&o, o que equivale aproximadamente 1,4x as dividas com vencimento até
o final de 2026, o que refor¢ca uma posicao de liquidez confortdvel da Companhia para este
ano. A divida liquida financeira, apds aquisicdes a pagar e antecipacfes de recebiveis,
encerrou o trimestre em R$5,6 bilhoes.

Entdo, em termos de alavancagem, o indicador encerrou 0 1T26 em 2,99x, abaixo dos 4,17x
observados no 1T25, e mantém uma trajetéria consistente de reducao ao longo dos ultimos
12 meses.

Jé a variacdo em relacdo ao 4T25, ela néo reflete qualquer deterioracdo operacional. Ela esta
principalmente associada a dindmica de calculo do EBITDA LTM, com a saida gradual da
base de comparacdo da contribuicdo dos hospitais migrados para a Rede Américas, e
também das operacdes que foram desinvestidas ao longo de 2025.

Entdo, esse efeito tende a continuar aparecendo nos préximos trimestres, até que o EBITDA
LTM reflita de forma mais integral o novo perimetro operacional da Companhia ao longo de
2026.

Sob uma visdo comparavel de perimetro, seguimos observando uma evolucao operacional e
financeira consistente ao longo do periodo. E vale destacar que o indice de alavancagem,
para fins de covenant, encerrou o trimestre em 2,88x, permanecendo confortavelmente
abaixo do limite de 4x que esta previsto nas escrituras das dividas.



Por fim, a leitura estrutural continua bastante positiva, onde seguimos e seguiremos
avancando na desalavancagem da Companhia, com uma melhora na qualidade da geracéo
de caixa, na estrutura de capital mais equilibrada e um perfil de vencimento adequado a
liquidez da Companhia.

E importante também ressaltar que seguimos avancando ativamente na gestio do nosso
passivo. Em fevereiro, utilizamos parte dos recursos provenientes do desinvestimento do
Hospital Sdo Domingos para realizar o pré-pagamento das debéntures, reduzindo a torre de
investimentos que tinhamos previsto para 2026 em cerca de R$800 milhes.

Entdo, em suma, entramos em 2026 com uma base bastante sélida, onde crescimento,
rentabilidade e geragéo de caixa caminham sempre juntos.

Com isso, abrimos agora para a sessédo de perguntas.
Mauricio Cepeda, Morgan Stanley:

Boa tarde. Obrigado pelo espaco. Temos duas perguntas aqui. A primeira € sobre o CAPEX.
O CAPEX realmente esta ajudando bastante o seu fluxo de caixa, e ele ficou neste quarter
particularmente mais baixo, e eu entendo que vocés mencionaram que vai ter uma retomada
ao longo do ano. Mas mesmo que olhemos em uma tendéncia de longo prazo, ja estamos
observando esse nivel de CAPEX mais baixo ha varios quarters. Vocés acreditam que essa
linha tenha que acelerar no médio prazo? Vocés entendem que esse CAPEX mais baixo
poderia ter algum risco na atratividade de cliente, no NPS? E talvez quédo, confortaveis vocés
estdo com os mecanismos de controle para evitar risco de obsolescéncia dos equipamentos
e dos ativos em geral?

E a segunda pergunta € sobre o segmento premium. Tanto vocés quanto o concorrente
principal de vocés nesse segmento tem falado em ganho de share, e ficamos as vezes
pensando um pouco sobre 0 que esta acontecendo com esse segmento em geral. Esse
segmento esta crescendo, ou vocés estao penetrando, de alguma forma, em planos de tiers
naturalmente menores com 0S Servigcos premium, e isso explicaria um maior nimero de
beneficiarios com acesso as suas marcas premium como, por exemplo, o Alta? Obrigado.

Rafael Lucchesi:

Cepeda, obrigado pelas perguntas. Sobre o CAPEX, vOcé ja trouxe mais ou menos a nossa
visdo. Ele ndo vai ficar nesse nivel que ele esta no 1T, ele demanda alguma aceleracéo. Hoje,
estamos tranquilos de que o que estamos fazendo ndo tem impacto na qualidade dos
servicos. Estamos fazendo renovacgdo de parque, e isso hdo € um impacto de curto prazo,
mas vemos, para o0 médio prazo, uma necessidade de aceleracdo, sim, e eu acho que isso
deve se normalizar para os préximos trimestres.

E pensando mais para frente, por enquanto ainda temos uma capacidade instalada também
para crescimento. Vimos ocupando um pouco mais as nossas estruturas e, como eu ja
comentei algumas vezes, um dos principais CAPEX que tinhamos eram as maquinas de
grande porte, principalmente as ressonancias, e com as novas tecnologias temos, com
inteligéncia artificial, conseguido aumentar o nimero de exames por maquina, reduzir o tempo
de slot. Entdo deixou de ser um investimento tdo alto quanto tinhamos no passado,
principalmente as grandes maquinas, para expansao.

Mas vemos sim, para frente, uma necessidade de acelerar um pouco esse CAPEX, também
em metros quadrados, potencialmente, se o crescimento continuar tdo forte como tem vindo,
principalmente para o fim do ano ou para o comeco do ano que vem. E uma gestdo muito
forte que fazemos no dia a dia, mas com viés de crescimento ao longo do tempo.



Sobre 0 segmento premium, temos um crescimento do nosso segmento premium acima da
nossa média de crescimento geral. E um namero que nao abrimos especifico, mas da para
VvOCés imaginarem que tem puxado para cima 0 nosso crescimento.

Vemos um movimento das operadoras, das seguradoras, com bastante foco nesse segmento,
langando novos produtos, tentando se posicionar competitivamente. Mas ndo temos uma
abertura de planos de nivel inferior para a marca Alta. Isso ndo é uma realidade. Continuamos
crescendo nos produtos premium, e eu acho que essa carteira para as principais operadoras
tem crescido um pouco, sim, o que vem gerando um movimento positivo para o mercado
premium de forma geral, mas temos convicgdo também de que a nossa marca Alta cresce
acima do mercado, pelo que temos visto nos nimeros. Isso vem de uma forma consistente ja
h& algum tempo, e também é uma fonte potencial de investimento nossa para frente.

Renan Prata, Citi:

Bom dia. Obrigado pelo espaco. Duas perguntas aqui, rapidamente. Uma é no segmento de
hospitais, especificamente na parte de oncologia. Vemos que no 4T veio bem forte o
crescimento, neste trimestre acho que teve até um decréscimo em bases comparaveis. Entao,
gueria entender um pouco essa dindmica de oncologia do segmento de hospitais.

E a segunda pergunta é sobre desinvestimento. Queria tentar pegar um pouco do update de
como que vocés estao vendo o ambiente para possiveis desinvestimentos, seja de venda de
ativos, sale leaseback, o que puderem nos passar. Obrigado.

Rafael Lucchesi:

Renan, obrigado pelas perguntas. Oncologia do Nordeste, sim, teve uma reduc¢do no 1T. Tem
alguns efeitos. Tem algumas operacgfes especificas que realmente perderam volume, tem
também uma gestéo de carteira de clientes buscando sempre mix de receita e ticket positivo
também. Isso tudo somado, tivemos um decréscimo, mas esta na nossa gestdo seguir para
0 ano com uma boa performance e principalmente com uma boa gestdo de ticket, de mix e
de carteira de pagadores.

Acho que o positivo da operacéo é que, em questao de margem, vimos bem nas operacdes
do Nordeste, preservando a rentabilidade, seguindo firme tanto em qualidade, que temos uma
percepcao de qualidade de marca muito forte na AMO, como também de rentabilidade aqui
durante o ano. Essa é a nossa prioridade.

Na guestédo de desinvestimentos, ndo temos nenhum fato novo. Seguimos operando essas
estruturas para o melhor ganho de performance possivel. Temos marcas boas, estamos bem-
posicionados. Temos boas conversas com pagadores também com o interesse de parcerias
CoNnosco.

Entdo, o nosso foco total neste momento € a questdo operacional e o avango dessas
operacdes que temos no Nordeste.

Flavio Yoshida, Bank of America:

Boa tarde. Obrigado pela oportunidade de fazer pergunta. Tenho duas aqui do nosso lado, a
primeira com relagdo a unidade de diagnostico. Vocés comentam aqui que o crescimento
forte foi puxado pelo B2B, pelo premium e pelo domiciliar. Entdo, eu queria entender o quanto
vocés ainda enxergam de espago para crescimento por canal aqui. Se ja chegou a um nivel
mais recorrente ou se ainda tem um upside por canal. Se no domiciliar vocés conseguem



ampliar o atendimento pelo escopo geogréfico, se no premium conseguem ganhar mais
market share, e no B2B também, obviamente.

E a minha segunda pergunta € com relacdo a frequéncia ja no 2T. J4 passou praticamente
metade do trimestre, do 2T. Sé para termos uma ideia de como esta sendo o trimestre, em
bases comparaveis talvez com o mesmo periodo do ano anterior, 0 que vocés estdo vendo
de utilizacao em diagnosticos, em hospitais? Acho que seria legal termos essa sensibilidade.
Obrigado.

Rafael Lucchesi:

Flavio, obrigado pelas perguntas. Vou falar um pouco de crescimento de diagndésticos.
Obviamente, o0 nosso crescimento foi puxado, a média foi puxada para cima por essas trés
frentes, de domiciliar, premium e B2B.

Falando um pouco de cada um, o domiciliar tem, sim, a oportunidade de seguir crescendo.
Vimos ampliando rotas, ganhando produtividade. Implementamos roteirizagdo inteligente, e
isso torna também essas operagfes mais produtivas e permite que crescamos em uma
mesma base de custo. Tem ainda marcas que tém potencial de expansao de rotas, entdo
seguimos com boas perspectivas.

E também, talvez uma caracteristica um pouco do consumidor que experimenta esse servico,
ele tem uma recorréncia importante. Portanto, € uma das avenidas de crescimento, sim, e,
como vocé sabe, com baixo CAPEX também. Entdo, é bastante positiva para nés, essa
expansao.

O premium, como eu falei j4, vem ha muitos trimestres puxando o nosso crescimento para
cima. Vemos sim ainda a possibilidade de crescimento, ele cresce tanto em unidades quanto
em domiciliar. Mas, ao mesmo tempo, ja estamos programando alguma expansao de servicos
em unidades existentes, principalmente, usando 0 mesmo metro quadrado, mas também
avaliando, acho que falei no call passado, potencialmente algumas unidades para 0 ano que
vem, para seguirmos com capacidade de captura de receita em um ritmo acima do mercado,
como temos conquistado.

E o B2B, falando principalmente do apoio, do lab-to-lab, € uma frente em que, alguns anos
atras, estavamos menos focados, com todas as iniciativas que tinhamos na Companhia, e
agora, com a volta aqui para o core de diagnésticos, voltamos a entender melhor esse
negocio, a aprofundar, reestruturar o time comercial, colocar mais foco, e nés vimos que noés
temos, sim, um potencial muito forte, até pela malha produtiva que temos de nucleos técnicos
pelo Brasil.

Estamos fazendo uma revisdo da nossa logistica, como ja falamos, implementando novos
equipamentos de producéo de analises clinicas também em diversos nucleos técnicos pelo
Brasil, o que vai trazer mais capacidade, mais produtividade. E, somando todos esses fatores,
€ um neg6cio em gue vemos ainda bastante oportunidade de crescimento.

Nesse negdcio especifico, temos um market share menor que 0s concorrentes, com boa
oportunidade de ganhar mercado, e € um mercado que também cresce bem porque aumenta
a terceirizacdo dos laboratdrios menores pelo Brasil. A taxa de terceirizacdo aumenta, entdo
vocé tem um duplo componente, do crescimento do mercado multiplicado pelo aumento da
terceirizagao.

Somando tudo isso séo boas frentes. Mas também, Flavio, vale dizer que elas puxam a nossa
média para cima, mas 0 nosso crescimento em geral das marcas e dos outros negoécios
também foi alto, sendo nédo chegariamos aos 15%.



Entdo, tem outras iniciativas nas outras marcas, como frentes comerciais, como particular,
como utilizacdo dos equipamentos, que eu ja falei, utilizagdo melhor do metro quadrado,
atracdo de novos médicos. Tem outra série de iniciativas, marketing de performance, CRM,
outra série de iniciativas que também puxaram 0 nosso crescimento para cima nas marcas
em geral e nos outros negocios, para conseguirmos ter um crescimento total no nivel que
tivemos.

Olhando para frente, as nossas iniciativas continuam, temos bastante coisa para vir. A
frequéncia do 2T, ele tem um calendario um pouco pior do que o 1T versus 0 ano anterior,
tem mais feriado, tem mais ponte, no meio de junho também tem Copa do Mundo.

Entdo, ainda ndo temos uma visdo clara. Vimos com boa frequéncia, mas no trimestre, o que
posso dizer agora é que ja esperamos um calendario um pouco pior em relacdo ao 2725 do
que tivemos neste 1T versus o ano anterior. Vamos ver como caminham agora as proximas
semanas, ainda com viés positivo, mas com esse impacto de calendario.

Operador:

A sessao de perguntas e respostas esta encerrada. Gostariamos de passar a palavra para o
Sr. Lucchesi, que fara as consideracdes finais da Companhia.

Rafael Lucchesi:

Agradecemos mais uma vez a participacdo de todos, o interesse no nosso trabalho, na
evolucdo da Companhia, nos nimeros que temos conseguido. Ha alguns trimestres, temos
falado muito de consisténcia. Consisténcia de execucao, consisténcia de um time dedicado,
de atracdo de novos talentos para as posicdes que precisavamos, de um ambiente de
trabalho muito positivo, com visdo de longo prazo, como eu falei, mas que sabemos que 0s
resultados de curto prazo séo viabilizadores do longo prazo. Entdo, tem aqui bastante foco
também no ano de 2026.

Aprendemos todo dia, temos visto que é possivel crescer com menos CAPEX, mas nunca
abrindo mao do nivel de servico. Acreditamos também que essa unido de crescimento mais
com tecnologia e com as novas frentes de inteligéncia artificial vdo permitir que crescamos
com bastante produtividade e rentabilidade.

Tem muita coisa na esteira, até temos falado pouco, vamos trazer mais detalhes nos préximos
trimestres. Temos uma esteira de aplicacdo de inovacéo e de inteligéncia artificial muito forte
aqui dentro, em varias dimensoes.

E muito otimistas com esse comeco de ano, com o que vem pela frente, bem-posicionados,
investindo nas marcas, investindo em marketing, no relacionamento médico, com diversas
frentes abertas e com otimismo do que conseguimos executar. E esse 1T foi uma boa
consequéncia do que temos plantado, mas, como eu sempre falo aqui, com muitas boas
sementes plantadas para frente, para seguirmos firme, crescendo, tendo uma Empresa
sustentavel para o longo prazo, sendo a preferéncia dos clientes, pacientes e médicos, com
bom relacionamento com as operadoras e com uma ambicao, claro, de representar cada vez
mais como um player relevante do setor de saude, trazendo beneficio para toda a cadeia.

Obrigado a todos, e nos vemos no proximo trimestre.

Operador:



A teleconferéncia da Dasa esta encerrada. Agradecemos a participacéo de todos, e tenham
uma boa tarde.

“Este documento é uma transcrigao produzida pela MZ. IA MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e completa)
da transcrigdo. Entretanto, a MZ nao se responsabiliza por eventuais falhas, ja que o texto depende da qualidade do audio e da
clareza discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ néo se responsabiliza por eventuais danos ou prejuizos que possam surgir
com 0 UsO, acesso, seguranga, manutengao, distribuicao e/ou transmissao desta transcricao. Este documento é uma transcri¢cao
simples e n&o reflete nenhuma opinido de investimento da MZ. Todo o contetido deste documento é de responsabilidade total e
exclusiva da Empresa que realizou o evento transcrito pela MZ. Por favor, consulte o website de relagdes com investidor (e/ou
institucional) da respectiva Companhia para mais condicGes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta
transcri¢cao”
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