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Operadora:

Bom dia, senhoras e senhores. Sejam bem-vindos a videoconferéncia da Hypera Pharma
para a discussao dos resultados referentes ao 2T22. Estdo presentes o Sr. Breno Oliveira,
Diretor Presidente, e o Sr. Adalmario Couto, Diretor Executivo de Relacdes com Investidores,
IRO.

Informamos que este evento sera gravado e o replay podera ser acessado no site de relacdes
com investidores da Companhia www.hypera.com.br/ri. Informamos que todos os
participantes estardo apenas assistindo a video conferéncia durante a apresentacdo, e em
seguida iniciaremos a sessdo de perguntas e respostas, quando mais instru¢des seréo
fornecidas.

Antes de prosseguir, aproveito para reforcar que algumas informacdes contidas neste
conference call podem ter projecbes ou afirmacdes sobre expectativas futuras. Tais
informacdes estdo sujeitas a riscos conhecidos e desconhecidos e incertezas que podem
fazer com gue tais expectativas ndo se concretizem ou sejam substancialmente diferentes do
que era esperado.

Agora, gostariamos de passar a palavra ao Sr. Breno Oliveira, que iniciara a apresentacao.
Por favor, Sr. Breno, pode prosseguir.

Breno Oliveira:

Bom dia a todos. Sejam bem vindos a nossa teleconferéncia de resultados referente ao 2T22.
Vou comecar a apresentacédo falando sobre o nosso crescimento no slide trés.

Nesse trimestre, crescemos 25% 0 nosso sell out organico, ou 6,5p.p. acima do crescimento
do mercado. O nosso portfélio irreplicavel de marcas lideres fez a diferenca mais uma vez e
ganhamos market share pelo sétimo trimestre consecutivo. E nesse trimestre o ganho foi em
todas as unidades de neg6cio da empresa.

Os destaques foram as nossas power brands, tanto as mais tradicionais da Hypera, quanto
as recém adquiridas. Além do desempenho das nossas marcas lideres e da aceleracdo do
ritmo de langamentos, nossas politicas de estoques internos de matéria prima e de produtos
acabados nos nossos clientes vem se mostrando bastante eficientes e contribuindo muito
para 0 nosso crescimento de sell out.

Desde o inicio da pandemia, optamos por operar com niveis mais elevados de estoques das
nossas principais matérias primas, vindas da China e da india, e mantivemos niveis saudaveis
de estoques de produtos acabados em nossos clientes. Isso vem nos ajudando a garantir o
abastecimento dos nossos principais produtos nas farmacias e distribuidores e o crescimento
dos nossos principais produtos, principalmente neste periodo de maior falta de medicamentos
no mercado farmacéutico.

Seguimos investindo em inovacdo para fortalecer cada vez mais nossa participacdo de
mercado no mercado farmacéutico brasileiro. Nesse trimestre, investimos mais de 120
milhdes em inovacgédo, pesquisa e desenvolvimento e tivemos importantes langamentos que
comentarei mais detalhes no slide quatro.
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Langamos o contraceptivo patenteado livre de estrogénio, 0 Ammy, que marca a entrada da
Hypera Pharma no mercado de R$1,7 bilhdo. Além disso, lancamos o Epocler Todo Dia,
nossa primeira extensao de linha da power brand Epocler, e o Buscofem Hot, a primeira
extensdo de linha da marca Buscofem desde a aquisi¢cdo da marca, em 2020.

Ndés vamos acelerar o ritmo de lancamentos neste ano. Teremos mais de 100 novos produtos
em 2022, que deverdo adicionar R$1,6 bilhdo ao nosso faturamento bruto, quando
alcancarem o peak sales, em aproximadamente cinco anos. A Companhia continua investindo
para impulsionar o crescimento do sell out e a entrada em novos mercados.

Nesse trimestre, reforcamos 0 nosso board médico com a chegada do Dr. Fernando Bacal,
Diretor do Nucleo de Transplantes do Incor e responsavel pela area de cardiologia do
Einstein, e a Dra. Yana Zogbi, responsavel pelo Centro de Oncologia do Hospital Sirio
Libanés. A vinda deles ajudara muito no desenvolvimento do nosso pipeline de inovagéo para
o0 mercado adicional e também para os medicamentos de prescri¢ao.

Seguimos investindo no nosso crescimento e mantendo 0 compromisso com a
sustentabilidade do nosso negdcio, a remuneracao dos Nnossos acionistas e o bem estar dos
nossos stakeholders. Vou comentar no slide cinco.

Nesse trimestre, avancamos a nossa estratégia para o mercado institucional. Tivemos receita
liqguida de R$128 milhdes, um crescimento de 157% sobre o 2T21, com destaque para o
faturamento adicional com a venda de Imunoglobulina. Continuamos firmes com as nossas
iniciativas para ganhar participacdo nesse mercado.

A expanséo da capacidade de producdo injetaveis que comentamos, no call de resultados do
4T21 deve ser concluida ainda em 2022, e deve aumentar significativamente a nossa
capacidade de producao ja no ano que vem. E também seguimos avancando na criacao da
nossa area de P&D, dedicada exclusivamente a esse mercado, para suportar 0 nosso pipeline
de inovacgao.

No 2T, declaramos juros sobre capital proprio de R$195 milhdes, ou R$0,31 por acéo, e
publicamos o0 nosso relatério anual de 2021, que mostra 0Ss n0ssos principais destaques em
iniciativas no ambito ambiental, social e econémico, incluindo as metas para reducdo de
emissdes e residuos que visam aumentar a nossa geracao de valor para que a Hypera
Pharma continue contribuindo para que as pessoas vivam mais e melhor.

Agora eu passo a palavra para o Adalmario para que ele comente mais detalhes sobre o
resultado do trimestre.

Adalmario Couto:

Obrigado, Breno. Bom dia a todos. Neste trimestre a nossa receita liquida foi 26% maior que
a do mesmo periodo do ano anterior. Com crescimento organico do portfélio de marcas da
Companhia e também dos produtos lancados recentemente, que tiveram uma contribuicao
importante aqui, com quase 30% neste trimestre.

Também nos tivemos aqui a contribuicdo das vendas para o mercado institucional, que
passaram de 50 milh6es do ano passado para 128 milhdes neste trimestre e a contribuicdo
da receita liquida de R$54 milhdes das marcas adquiridas da Sanofi.

Nossa margem bruta foi de quase 64%, comparado com 65,5% no 2T21. E essa variacao é
consequéncia, principalmente, do aumento aqui da participagdo de produtos da venda do
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canal hospitalar, no nosso mix de produtos. Também tivemos aumento de alguns custos de
insumos especificos devido a maior demanda nesse periodo.

Lembrando aqui que esse impacto que ndés tivemos de margem bruta do mercado institucional
afeta muito pouco a nossa margem EBITDA, dado que aqui a menor relevancia que nés
temos, tanto em investimentos de marketing e de vendas nesse mercado, quando nés
comparamos ao segmento de varejo.

Conforme o Breno falou, as nossas power brands tiveram mais um forte trimestre de
crescimento, contribuindo para a diluicdo das despesas operacionais, com destaque para as
despesas de marketing, que cresceram 5% neste trimestre comparado com o0 ano anterior e
superaram o patamar de R$300 milh6es. Com isso, nés tivemos também uma diluicdo
importante vindo das aquisi¢des, que continuam impactando de forma positiva nas despesas
com uma reducao de 3,3p.p. das despesas sobre a receita liquida.

As despesas com vendas representaram 10% da receita liquida neste trimestre, patamar
semelhante ao que nés tivemos no ano anterior e beneficiadas aqui pela diluicdo do P&D
despesado nesse periodo. E também, neste trimestre nds tivemos o beneficio de 11 milhdes
da Lei do Bem.

Quando nés incluimos o montante que foi capitalizado como ativo intangivel e os
investimentos totais de pesquisa e desenvolvimento, eles representaram um total de 6,5% da
receita liquida nesse trimestre, ou quase 2p.p. superior ao mesmo periodo do ano anterior.

Esses investimentos de P&D ja consideram também todos os esfor¢os que estamos fazendo
para desenvolver o pipeline de produtos no mercado institucional que, conforme nés ja
falamos anteriormente, nés ja temos mapeado mais de 70 projetos com tamanhos de
mercado enderecavel acima de R$12 bilhdes.

As despesas gerais e administrativas tiveram pequena redugdo da participacdo sobre a
receita liquida, também ja refletindo a captura das sinergias com a integracdo das marcas
adquiridas da Sanofi. Com isso, a margem EBITDA das operac¢des continuadas ex-Outras foi
1,5 maior do que o0 2T21, chegando a quase 36%.

O lucro liquido das operacdes continuadas totalizou 455 milhdes nesse trimestre. Aqui n0s
tivemos um impacto do aumento das despesas financeiras de quase R$138 milhdes, dado o
nivel maior de endividamento da Companhia para fazer frente as aquisicbes e também o
aumento do custo da divida.

Agora passando para o fluxo de caixa e endividamento no Slide sete. Tivemos nesse trimestre
mais um recorde de geragéo operacional de caixa, com uma conversao de caixa operacional
de quase 80% do EBITDA ajustado, mesmo considerando o investimento inicial que tivemos
que fazer de R$47 milhdes para a formagdo do capital de giro do portfélio de marcas
adquiridas da Sanofi.

Neste trimestre, investimos 38% da nossa receita liquida anualizada em capital de giro,
versus 36% no 2T21. Esse maior investimento de capital de giro se deu pelo aumento dos
dias de estoque de matéria prima, conforme o Breno ja comentou, bastante em linha com a
nossa estratégia de trabalhar com um estoque de seguranca mais elevado e criar um buffer
Nnos principais insumos estratégicos.
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Apés os investimentos em CAPEX, que estdo concentrados na expansédo da capacidade de
producao, novo laboratorio e fabrica piloto dedicada ao canal institucional e também parte do
P&D capitalizado, tivemos uma geracao de caixa livre de 364 milhdes.

Tivemos também uma saida liquida de 435 milh&es do fluxo de caixa de financiamentos neste
trimestre, com amortizacdo de 230 milh8es de principal e o restante para pagamento de juros.
Com isso, a posigéo de caixa da Companhia no final de junho ficou em R$1,5 bilh&o e a divida
liquida um pouco acima de 6,5 bilh&es, ou 2,5 vezes o EBITDA considerado no guidance para
2022. Também estamos trabalhando em novas captacdes com o objetivo de alongar o prazo
médio da nossa divida, que hoje estd em trés anos, mantendo o spread bastante atrativo e
baixo.

Com isso, mantemos 0 NOSSO compromisso com as principais prioridades financeiras da
Companhia, protegendo a liquidez, aumentando a geragéo de caixa para desalavancagem
do balanco e reinvestindo o excesso de caixa para suportar 0 n0sso crescimento organico
através do nosso pipeline de produtos, capacidade fabril, entrada em novos canais e as
nossas iniciativas de digital.

Da minha parte é isso. Agora volto a palavra para o Breno para as consideracgdes finais.
Breno Oliveira:

Obrigado Adalmario. Para fechar, eu gostaria de reafirmar que nds estamos bastante
satisfeitos com os resultados da Companhia nessa primeira metade do ano e com o ganho
de market share que nos tivemos nesse periodo, nos tornamos a maior industria farmacéutica
do mercado brasileiro. Por isso, eu queria agradecer pelo trabalho e dedicagéo de todos os
colaboradores da Hypera e também aos nossos clientes, parceiros e consumidores.

Para a segunda metade do ano, seguimos focados na geragao de caixa, na integragédo do
portfélio adquirido da Sanofi e no crescimento do nosso sell out. Seguimos confiantes com a
entrega dos guidances para 2022. Eu gostaria também de convidar todos para
acompanharem o nosso Hype Day que acontecera no dia 1° de setembro e enviaremos mais
detalhes em breve.

Obrigado e agora passamos para a sessdo de Q&A.
Bob Ford, Bank of America:

Obrigado. Bom dia Breno, Adalmario. (15:02) Parabéns pelos resultados. Vamos falar um
pouco sobre as melhorias do market share (15:06) no contexto das (15:10) concorrentes e
CoOmo VOCcé pensa manter essa participacdo no mercado (15:16). E que aumento de margens
estamos (15:21) podemos esperar de integracdo (15:23-15:26). E por Ultimo, quais
sustentaveis sdo as (15:31) no marketing, como vocé esta de (15:33). E algo que (15:36)
power brands, (15:38) midias digitais, mudanca para o mercado institucional, ou é
simplesmente (15:44). Obrigado.

Breno Oliveira:
Oi Bob. Bom dia. Esta meio ruim aqui. Nao sei se nés ouvimos direito as perguntas. Acho que

a primeira relacionada ao market share, eu vou responder essa, sustentabilidade dos ganhos
de market share e depois vocé faz novamente as préximas, as outras.
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Com relac@o ao ganho de market share, nés estamos bastante confiante que esses ganhos
sdo sustentaveis no longo prazo e estamos colhendo os frutos do trabalho que nos fizemos
nos ultimos anos, de toda a equipe da Hypera, todos os investimentos feitos em P&D. Desde
2017 que nés passamos a investir mais em pesquisa e desenvolvimento e também no
aumento, na expansao de capacidade produtiva, que € um esfor¢o que nés estamos fazendo,
as decisdes tomadas desde 2018 e os investimentos feitos a partir de 2019.

Entdo, acho que agora n6s comecamos a colher o fruto desses investimentos, dessas
iniciativas e também das aquisicbes. Como nds ja falamos, desde da finalizacdo das
aquisi¢cdes. NGs viamos um potencial grande de crescimento, de alavancagem dessas marcas
na nossa plataforma de go to market aqui da Hypera, e isso tem se concretizado.

Por isso, nés acreditamos que esses ganhos de market share sdo bastante sustentaveis. Nos
recebemos perguntas as vezes de investidores se isso esta relacionado a alguma categoria
especifica que foi beneficiada agora pelo Covid, como os antigripais e medicamentos
relacionados ao sistema respiratorio.

O que nos vemos € um crescimento e across the board em diversas categorias, como eu
comentei aqui, esse trimestre foram em todas as unidades de negécio da Companhia,
incluindo genéricos e similares, skincare, que ndo tem praticamente impacto aqui desse
movimento. E hoje o peso desses portfolios, dessas linhas de produtos que nés dependemos
mais no passado como antigripais, vitamina D.

Hoje, dado o tamanho do portfélio da Hypera, esses portf6lios pesam muito menos, sao
menos representativos do que foram no passado. Entdo, n6s estamos bastante confiantes
gue esses ganhos eles vdo se manter daqui para frente. Respondemos a sua pergunta, Bob?

Bob Ford:

Sim. Bastante bem, obrigado. A seguinte pergunta sobre (18:43) e a melhora na margem por
a integracéao vertical da escopolamina.

Breno Oliveira:

Certo. Com relagédo a verticalizagdo do API, é um movimento de longo prazo. NGs temos ai
todo o processo de transferéncia de tecnologia ao longo dos préximos dois anos. Mas nés
estamos, acreditamos muito ai nessa melhoria de imagem. Mas o mais importante, acho que
nés estamos vendo esse movimento aqui acontecendo de disponibilidade de matéria prima,
acho que é muito mais nessa linha de garantir a disponibilidade da matéria prima e evitar
rupturas, ter um controle maior da cadeia, iSso que motivou a aquisicdo dessa planta de
tecnologia de APls.

Bob Ford:

Obrigado Breno. E deram uma reducao importante no gasto de marketing com porcentagem
da venda. E algo sustentavel? Ou é algo simplesmente sazonal?

Breno Oliveira:

N&o Bob. Isso aqui, acho que é um reflexo, essa queda do marketing com o percentual da
receita, € um reflexo da mudanca do mix de portfélio. Nés estamos ganhando market share,
crescendo bastante no mercado de genéricos e similares. Também no mercado institucional.
Isso acho que contribui, a principal contribuicdo da diluicdo dessas despesas, além das
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aquisicoes feitas, que nds conseguimos ser mais eficiente, principalmente nas despesas
fixas, diluindo despesa fixa por conta desse portfélio maior de produtos.

Tem também um outro fator que contribui para isso, que é as extensdes de linha que nés
estamos fazendo. Entdo, com um percentual de marketing, nés conseguimos ser mais
eficientes na alocacao das nossas verbas de marketing quando nés temaos um portfélio maior
de produtos dentro daquela marca, daquela umbrella brand, né?

Entdo, acho que tudo isso € a razéo pela qual nds estamos conseguindo diluir os gastos de
marketing e mantendo a eficiéncia desse ganho, desse gasto, que é refletido aqui nos nossos
ganhos de market share recentes.

Adalmario Couto:

E acho que s6, Bob, complementando, apesar de nés vermos essa diluicdo com o percentual
da receita liquida nesse trimestre, o0 investimento que nds fizemos de marketing foi recorde.
A Companhia nunca investiu mais de R$300 milh6es em um trimestre.

Entdo, nés continuamos aumentando esses investimentos para suportar todas as nossas
power brands, as nossas marcas, fazendo as extensGes de linha. Mas, como o Breno
comentou, dado o mix que nés temos de alguns portfélios, e algumas categorias que nés nao
temos esse investimento, que também estdo crescendo, n6s acabamos vendo essa diluicdo
e também as sinergias para o portfélio adquirido e as extensdes de linha.

Mas nos continuamos investindo bastante e aumentando também cada vez mais o digital que
h& cinco anos atras o investimento de digital era minimo, era muito pouco. Esse ano nds ja
estamos quase 50% do nosso investimento de midia ja esta no digital também, que nés
conseguimos falar diretamente com 0 nosso consumidor, com o0 nosso publico alvo e a ideia
€ de nds continuarmos aumentando.

Bob Ford:
Obrigado Adalmario, Breno. Muito obrigado. Parabéns.
Joseph Giordano, JP Morgan:

Ol4a, bom dia a todos. Bom dia Breno e Adalmario. Obrigado por pegar a minha pergunta.
Alias, vao ser trés. A primeira delas vai nesse pipeline de 100 produtos para serem lancados
no curto prazo. Eu queria explorar como € que isso se quebra entre varejo e institucional. Eu
quero tentar entender o quao rapido nés estamos acelerando essa expansao dentro do lado
institucional.

E olhando para um produto que vocés deram highlight, na minha segunda pergunta, que foi
a Imunoglobulina. Eu entendo que vocés nao tém registro definitivo deste produto, mas vocés
estavam indo atras dele. Entédo, eu queria entender como é que isso esta hoje dentro da
Anvisa.

E o terceiro € um pouco, vocé tem bastante estoque de seguranca. Acho que é uma politica
bastante prudente, dado o nivel de margem bruta de vocés. Mas eu queria explorar a
dindmica de preco de API. Entdo, como € que vocés estdo vendo isso ao longo dos ultimos
meses? Voceés ja tem estabilizado, a cadeia de suprimento ja esta mais normalizada? E isso,
obrigado.
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Adalmario Couto:

Oi Joe. Bom dia. Respondendo aqui a sua primeira, depois o Breno fala das outras duas.
Desse pipeline gue nds vamos lancar este ano de 100 produtos, nos ja lancamos quase 50%,
ja até junho, até julho na verdade. E agora tem uma aceleracdo desses lancamentos aqui ho
2S.

A maioria destes lancamentos é para o canal varejo. Entdo, nés temos 95 lancamentos aqui
no varejo este ano, muitos deles aqui, extensdes de linha, mas também entrada em algumas
novas categorias aqui que nés ndo estdvamos presente.

O Breno comentou aqui da categoria do anticoncepcional dentro da ginecologia, que nés ja é
bem forte. Mantecorp Farmécia ja € bem forte nessa classe terapéutica. Mas ndés nao
tinhamos aqui o anticoncepcional. Entdo, n6s conseguimos entrar agora com um produto de
Ultima geracdo patenteado também, nGs temos patente dessa molécula nessa concentracao
até 2031.

E tem véarios outros langcamentos também inovadores nesse 2S. Mas boa parte dos
langcamentos, € no varejo, n0s temos sete langamentos aqui no canal institucional, nos ja
fizemos dois até julho e vamos langar mais cinco até o final do ano. N&o sei se eu respondi &
pergunta.

Joseph Giordano:
Respondeu sim, Adalmario.
Breno Oliveira:

Joe, com relacdo a Imunoglobulina, ndo temos e ndo queremos adiantar informagdes sobre
registros, até por questdes competitivas. Mas obviamente nds estamos trabalhando para que
isso, nos tenhamos a obtencdo desse registro definitivo. E um produto importante do
segmento institucional e que nds vamos buscar participar desse mercado.

NOs ja fizemos com essa autorizacdo temporaria, nos ja trouxemos produtos para abastecer,
para a nossa previsdo de vendas ai para o 2S também, entdo nés ja temos esses produtos
dentro de casa, entdo devemos ter vendas adicionais da Imunoglobulina ao longo deste ano.
E vamos trabalhar para conseguir o registro o mais rapido possivel deste medicamento, que
€ bem importante para o mercado institucional.

Com relagédo a terceira pergunta, da dindmica de fornecimento dos APIs, dindmica de preco,
estoque de seguranca, nés vemos bastante variacdo de precos nos APIs, alguns APIs com
aumentos relevantes de preco. Nés ja vemos uma pequena estabilizacdo uma reducéo de
precos em alguns desses que tiveram aumento de prego relevante nos ultimos meses.

Por outro lado, diante da falta de APIs, a Anvisa nos ultimos anos flexibilizou bastante as
regras para cadastramento para a inclusdo de novos fornecedores. E nés estamos nos
beneficiando disso. Entdo, nés conseguimos trazer outros fabricantes, colocar no registro e
comprar de outros fabricantes. E assim nds conseguimos promover uma competicdo maior
de pregos entre eles em algumas moléculas.

Entdo, o efeito desses dois, 0 mix desses dois efeitos, € um ligeiro aumento do preco dos
APIs, mesmo em dolar, mas que esta sendo offsetado principalmente pelos aumentos
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recentes de preco, pela inflacdo mais alta e, consequentemente, maiores aumentos de pregos
autorizados pela CMED. Entéo, net net, nés acreditamos gque teve um aumento de precos,
mas a tendéncia € que isso ai nos proximos meses volte & normalidade.

Joseph Giordano:

Perfeito. Obrigado, Breno.
Gustavo Mieli, Goldman Sachs:

Bom dia, Breno e Adalmario. Obrigado pela apresentacdo. Sao duas perguntas rapidas aqui
do nosso lado. A primeira, enfim, queria que vocés dessem um update para nés de um, enfim,
uma droga que vocés deram um destaque bem relevante no ano passado que foi a
Rivaroxabana. Vocés estdo vendo algum movimento relevante da competicdo aqui nessa
categoria?

Vocés acham que existe algum espaco para vocés fazerem algum tipo de extenséo relevante
em relacéo a essa droga? Como vocés projetam um crescimento de mercado? O que (29:05)
os ultimos quatro anos tem sido bem robusto, vocés acham que esse mercado tende a dar
uma amadurecida, ou ainda existe um espaco para O crescimento seguir na mesma
velocidade que nos temos visto? Acho que esse seria 0 meu primeiro ponto.

E 0 meu segundo, um pouco mais em relagdo a update aqui do processo de verticaliza¢ao
de IFA, que vocés anunciaram para Buscopam. Vocés enxergam algum espago para ramp
up em relacdo a isso? E se vocés acreditam que existe alguma possibilidade de vocés
fazerem algum tipo de movimento similar referente a alguma outra droga da Companhia?
Seriam esses dois pontos, pessoal. Muito obrigado.

Adalmario Couto:

Gustavo, eu vou pegar a primeira aqui. Com relacdo a Rivaroxabana nés estamos bastante
satisfeitos com o resultado que nds temos tido nesses oito meses que nds estamos no
mercado. Como nés falamos antes, nGs conseguimos ser a primeira marca a promover essa
molécula na prescricdo e esta indo muito bem. Entdo nds lancamos tanto na prescricao
guanto no genérico, e ambos estao performando muito bem com a nossa marca Vabam.

NOs temos algumas extensdes de linha sim, inovadoras ai para fazer a associacdo com a
molécula de Rivaroxabana, que fazem bastante sentido do ponto de vista clinico. Mas
também nés ndo vamos, ndo queremos nos antecipar, mas € uma molécula grande,
relevante. N6s fomos bastante assertivos ai de conseguir ser o primeiro a lancar e agora ja
estamos colhendo os frutos também de ter sido, conseguir, ter sido o primeiro a lancar.

Tem algumas outras moléculas, como nos falamos antes, que estdo perdendo patente ja esse
ano, que nés também acreditamos que vamos ser 0s primeiros a conseguir lancar, algumas
al ja até no proximo més, que nos estamos bastante confiantes que nés vamos também sair
na frente e sair na lideranca dessas moléculas.

E nés temos para os proximos anos, ndés também comentamos bastante isso no Hype Day
do ano passado, n6s temos um pipeline grande de moléculas que perdem a exclusividade,
gue também nés estamos trabalhando bastante com o nosso desenvolvimento interno para
conseguir liderar e sair na frente. Entdo acho que tem bastante coisa nova vindo ai do nosso
pipeline.
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Breno Oliveira:

Guilherme, sobre a verticalizagcao dos APIs, o Bob ja tinha perguntado sobre isso, eu comentei
aqui, € um trabalho que nés comegamos agora mas para ter os resultados para daqui a alguns
anos. Quando nés terminarmos o tech transfer da, producéo do API, que isso deve acontecer
até o final de 2024.

E o objetivo aqui € aprender e quem sabe utilizar isso também para outros APIs,
principalmente fitoterapicos. Acho que dai o Brasil ndo tem uma desvantagem competitiva
com relacdo a China e india na producdo desses APIs. E uma coisa que nds estamos
estudando melhor, mas pode ser aplicado também aqui para outros APIs fitoterapicos da
Hypera.

Gustavo Mieli:
Perfeito, Breno, Adalmario. Obrigado pelas respostas.
Vinicius Figueiredo, Banco lItau:

Bom dia pessoal. Obrigado por pegar a minha pergunta. Vocé&s mostraram um crescimento,
acho que até é uma pergunta, um gancho da pergunta do Joseph. Vocés mostraram um
crescimento bem forte no mercado institucional. Eu queria tentar entender aqui a recorréncia
desse mesmo nivel de receita que vocés conheceram nesse canal, tentar entender,
obviamente, vocés comentaram que vocé tem uma demanda de imuno que deve seguir no
2S, mas para tentar entender a recorréncia desse nivel.

E ai, a segunda pergunta seria em relagdo ao desempenho de sell out e sell in. Neste trimestre
vocés mostraram um crescimento de sell out bem forte, bem acima do sell in, abriu bastante
esse gap. Eu queria entender o nivel de estoque de vocés no canal. E até aproveitando aqui,
na hora que nés olhamos as contas a receber, ela caiu bastante, sequencialmente. Eu queria
entender se houve uma desestocagem aqui do canal de venda ou se é alguma diferenca do
mix que estaria por tras dessa mudanca. Ta bom. Obrigado.

Breno Oliveira:

Qi Vinicius. N6s também falamos um pouco aqui nessa do Joe, sobre a Imunoglobulina. Acho
gue foi uma oportunidade que foi gerada nesse momento, nés conseguimos aproveitar essa
oportunidade que isso para nés ja tinhamos montado a estrutura aqui para o canal
institucional e ja tinhamos o conhecimento e os relacionamentos com parceiros |4 fora e
conseguimos nos beneficiar disso nesse ano aqui, de 22.

Para frente, a recorréncia desse produto, especificamente, vai depender de quando nés
conseguimos o registro desse produto, o registro definitivo, ou se continuar a falta no
mercado, que é o que ndés estamos vendo, por enquanto. Se essa autorizagdo temporaria
voltar a ser permitida pela Anvisa.

Mas nés ja vinhamos trabalhando em um portfélio de inovacdo para o mercado institucional
desde antes da criacdo da unidade de negdcio especifica, que ja faz um ano que foi criada.
E noés estamos trabalhando na construgdo de um pipeline de longo prazo e para o0 ano que
vem ja teremos novos produtos, novos lancamentos para ndés competir nesse nicho de
mercado.
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Talvez o que aconteceu foi um adiantamento do crescimento, que originalmente estava
esperado para 0 ano que vem, e ndés conseguimos nOs antecipar com esse, com essa
oportunidade da Imunoglobulina. Mas estamos trabalhando e ndo consigo garantir no ano
gue vem, especificamente mais no médio prazo, o crescimento dessa unidade de negdécio
aqui, essa unidade de negdcio vai ser primordial aqui para 0 nosso crescimento, para o
crescimento total da Hypera.

E a segunda pergunta era do sell in e sell out. Basicamente o que aconteceu nesse trimestre
especificamente, e eu aconselho vocés a nao ficarem olhando isso no trimestre a trimestre,
essa variacao de sell in e sell out, porque € uma dindmica, nés estamos no mercado B2B.
Entéo, os pedidos, as variagbes aqui sdo muito maiores do que Varios analistas costumam
cobrir 0 varejo, que é muito mais batida ali a demanda, nés estamos no B2B.

Entéo, aqui, o que aconteceu? Basicamente, a demanda foi muito forte, principalmente nos
meses de maio, mas principalmente junho. Abril teve um pouco da ressaca ali, do aumento
de precgos de marco, entdo o sell out foi muito maior.

NOs terminamos com o nivel de estoque nos clientes, € um pouco abaixo do que ndés
costumavamos ter. Mas isso em uma questdo de meses, de um més aqui, ou 45 dias, isso ja
é ajustado rapidamente. Entéo eu aconselho vocés a olharem essa diferenca de crescimento
sell in e sell out em um periodo de, em um horizonte de prazo mais longo.

Vinicius Figueiredo:

Perfeito. Obrigado.

Breno Oliveira:

Nesse periodo nds estamos bem balanceados, os crescimentos de sell in e sell out.
Vinicius Figueiredo:

Esta perfeito. SO para tentar entender, assim, quando nés olhamos tanto nas linhas aqui de
contas a receber quanto no estoque, vocé ndo tem grandes diferencas por vocé ter um
percentual maior da sua venda vindo do canal institucional. Por enquanto, o perfil do prazo
de recebimentos e estocagem é parecido com o que vocé tem no varejo?

Breno Oliveira:

Sim. Acho que até os prazos de recebimento sdo menores, inclusive, mas ele € muito
pequeno, relativo ao total. Entdo, acaba ndo tendo um impacto tdo grande. Tem impacto no
crescimento da Companhia, mas nao tanto para afetar o prazo médio de recebimento da
Companhia. O grosso dos movimentos de estoque s&o relacionados ao mercado de varejo.
Vinicius Figueiredo:

Perfeito. Ficou super claro. Obrigado, pessoal. Bom dia.

Leandro Bastos, Citi:

Bom dia Breno e Adalmario. Sdo duas aqui, dois follow ups de pontos que j& foram

explorados. O primeiro sobre a Imunoglobulina. Nés entendemos que ainda (38:49) da Anvisa
gue permite essa implantacdo temporaria é valida até o final deste més. Entédo, s6 para
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entender se existe alguma expectativa de postergacéo desse prazo que ja aconteceu 4 atras.
Nés acompanhamos, 0 mercado de uma derivada ainda parece ter alguma escassez. Entéo,
como é que vocés avaliam essa possibilidade?

E a outra sobre o API, o tech transfer do APl do Buscopan. Vocés comentaram de finalizag&o
até o final de 24, s6 para entender exatamente por que demora tanto tempo para isso
acontecer. O que exatamente acontece nesse processo. SO para termos um pouco mais de
visibilidade. Mas é isso. Muito obrigado.

Breno Oliveira:

Com relacéo a imunoglobulina Leandro, nés acreditamos que ainda tem bastante faltas nos
mercados, conversando aqui com os profissionais dos hospitais, nés acreditamos que ainda
esta tendo falta mais. N6s ndo vemos a Anvisa nesse momento postergando essa extensao
do prazo para trazer os produtos sem registro. Mas acho que eles estdo avaliando sempre
essa questao da disponibilidade de produtos. Nés estamos acompanhando aqui de perto.

E a segunda pergunta do tech transfer da escopolamina? Por que demora tanto? Primeiro
nos precisamos fechar o negocio. Nos assinamos, mas o fechamento é previsto agora para
0 més de agosto e depois disso inicia-se o processo de tech transfer em que nds vamos, e ai
comeca o processo. Vamos entender como é o processo ai na Alemanha, e temos que montar
uma pequena fabrica de producédo de APIs.

E depois disso tem que fazer o registro, cadastrar a fabrica como novo local de fabricacao.
Atualizar o DMF do Buscopan, que € o registro de Drug Master File. Enfim, tem todo o tramite,
aguardar a aprovagdo da Anvisa. Por isso que esse prazo € um pouco mais longo do que
vocé imaginava.

Leandro Bastos:
Esté super claro, Breno. Obrigado. Bom dia.
Caio Rocha, Bradesco:

Bom dia pessoal. Obrigado por terem pego a nossa pergunta. Basicamente um ponto que
noés queriamos explorar, que foi a falta de insumos no mercado que favoreceu os resultados
reportados. Eu queria entender um pouco mais se tem alguma visibilidade de quanto foi o
ganho de share por conta dessa falta de insumos no mercado e se 0 mercado continua tendo
essa falta de insumos? Obrigado.

Adalmario Couto:

Oi, Caio. Acho que nés vimos ai, esse € um tema que foi recorrente ai na midia, mas acho
gue assim, no nosso caso, Nés nao tivemos falta de produto, dada a nossa politica comercial
aqui, de manter um estoque mais elevado aqui com os nossos clientes. E também o estoque
de matéria prima aqui dentro de casa € mais elevado.

Mas eu acho que o que nés tivemos aqui foi alguns produtos pontuais de algumas categorias
gue tiveram essa falta e também no mercado hospitalar que teve também uma falta. Mas
essa falta acho que foi muito mais por uma questao de preco, de uma limitacdo que existia
no teto de precos da CMED, que também teve a liberacdo, conforme o Breno comentou que
gue foi liberado algum preco de alguns produtos ao longo do ultimo més.
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Mas o que nos vimos no mercado foi falta de produtos pontuais em algumas categorias, dado
gue algumas Companhias nao trabalham com estoque muito elevado, tem um estoque mais
baixo de produtos nos clientes e dado a demanda que foi bastante elevada, principalmente
no final de maio e junho, acabaram ndo tendo esse tempo de reagdo para conseguir
reabastecer o ponto de venda.

Mas o que nds vemos agora, principalmente agora em julho, que ja esta reabastecido e
mesmo assim a demanda permanece bem alta, mas nés ndo estamos vendo nenhuma falta
de produto especifico em nenhuma categoria agora. Entdo eu acho que foi mais uma coisa
pontual no més de junho, mas também ja conseguiram reagir, 0s concorrentes ja conseguiram
reagir e reabastecer as farmécias.

Caio Rocha:
Obrigado.
Operador:

Perguntas e respostas estdo encerradas. Gostariamos de passar a palavra ao Sr. Breno
Oliveira para que faga as consideracgdes finais da Companhia.

Breno Oliveira:

Eu queria agradecer a presenca de todos vocés aqui no call e reforcar o convite para a
participagdo no Hype Day. Nés vamos fazer de maneira presencial aqui em Sao Paulo,
também, com divulgacdo, o webcast, e ai n6s vamos ter oportunidade de explicar em mais
detalhes todo o nosso plano de crescimento para os proximos anos, tanto no mercado
institucional quanto no mercado nosso tradicional aqui de varejo, trazer varios executivos da
Companhia para interagirem com vocés.

Entdo, marquem nas agendas, dia 1° de setembro. Obrigado e bom dia a todos.
Operador:

A conferéncia da Hypera Pharma esta encerrada. Agradecemos a participacdo de todos e
tenham um bom dia.
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