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Operadora:

Bom dia. Sejam bem-vindos a teleconferéncia da Hypera Pharma referente aos
resultados do 1T20. Estéo presentes os senhores: Breno Oliveira, Diretor Presidente, e
o Sr. Adalmario Couto, Diretor Executivo Financeiro e de RelagBes com Investidores.

Informamos que este evento sera gravado, e que durante a apresentacdo da Empresa
todos os participantes estardo apenas ouvindo a teleconferéncia. Em seguida,
iniciaremos a sessdo de perguntas e respostas apenas para analistas e investidores,
quando mais instrucdes serdo fornecidas. Caso algum dos senhores necessite de
assisténcia durante a teleconferéncia, queira, por favor, solicitar a ajuda de um operador,
digitando *O.

Gostariamos de informar que perguntas s6 poderéo ser feitas através do telefone. Caso
vocé esteja conectado pelo webcast, sua pergunta devera ser enviada diretamente para
a equipe de RI pelo e-mail ri@hypera.com.br.

O &udio esté sendo apresentado simultaneamente pela Internet, no endereco do site de
Relagbes com Investidores da Companhia, www.hypera.com.br/ri. Informamos que
algumas informacdes contidas neste conference call podem ter projecdes ou afirmacdes
sobre expectativas futuras. Tais informacdes estdo sujeitas a riscos conhecidos e
desconhecidos e incertezas que podem fazer com que tais expectativas ndo se
concretizem ou sejam substancialmente diferentes do que era esperado.

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

Breno Oliveira:

Bom dia a todos. Sejam bem-vindos a nossa teleconferéncia de resultados referente ao
1T20.

Gostaria de iniciar falando sobre o comité independente. No ultimo call, indicamos que
os trabalhos do comité estavam em fase final, com término previsto, incluindo a
apresentacéo das conclusdes para o Conselho de Administrag&o, para o més de abril.

Em funcao do momento atual, havera um ligeiro atraso desse cronograma, e esperamos
agora que esse trabalho termine no més de maio. Comunicaremos o0 mercado
oportunamente sobre a finalizagédo dos trabalhos.

Agora falando sobre nosso desempenho operacional, no slide trés, no 1T20, nosso sell-
out cresceu 11%, alcancando crescimento de dois digitos pelo quarto trimestre
consecutivo. Esse desempenho se deu principalmente pelo forte aumento da demanda,
principalmente em consumer health, na segunda e terceira semanas de margo,
consequéncia da corrida dos consumidores para as farmacias para compra de
medicamentos apas o inicio da pandemia de COVID-19.

As principais categorias beneficiadas pelo aumento de demanda em consumer health
foram antigripais, analgésicos, vitaminas e suplementos.

Em produtos de prescricdo, os destaques do trimestre foram as Rinosoro, Predisim,
Colflex, Ofolato e, principalmente, Addera, por conta das noticias recentes referentes a
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estudos que reforcaram a importancia da vitamina D para regulacdo do sistema
imunoldgico e reducéo dos riscos de infec¢des respiratorias.

Por outro lado, observamos que algumas categorias importantes, como dermatologia e
pediatria, j& sentiram impacto negativo da reducdo no nimero de consultas médicas
devido a pandemia de COVID-19, o que pressionou o crescimento da demanda em
produtos de prescricdo neste trimestre.

Estamos monitorando de perto o comportamento do mercado no curto prazo. Na ultima
semana de marco, inicio de abril, vimos uma reversdo do excelente desempenho da
segunda e terceira semanas de marco, mas agora parece que estd havendo um
crescimento gradual nas Gltimas semanas.

No 1T20, a Companhia registrou receita liquida de R$815 milhdes, com recuperagéo da
margem bruta para 67% e da margem EBITDA das Operag¢6es Continuadas para 31%
no trimestre, bastante em linha com o que estamos esperando para o restante do ano.

A pandemia de COVID-19 trouxe desafios adicionais para o dia a dia das operagdes nas
empresas brasileiras dos mais diversos segmentos ao longo do trimestre, e, para a
Hypera, nao foi diferente.

Gostaria de comentar as principais medidas que tomamos recentemente, no slide
quatro. Nosso principal foco tem sido cuidar dos nossos colaboradores. Adotamos com
sucesso 0 home office para 100% da area administrativa, afastando os colaboradores
do grupo de risco, e demos férias coletivas para nossas equipes de campo de visitagdo
médica e merchandise, que voltam as suas atividades gradualmente agora em maio,
com medidas adicionais de seguranca e, no caso da equipe de visitagdo médica,
utilizando uma ferramenta para visitagdo virtual para aqueles médicos que ainda néo
retomaram as atividades em seus consultorios.

Reforcamos a nossa equipe de saude corporativa, e estamos oferecendo servigos de
eficiéncia médica remota para todos 0s nossos colaboradores e familiares.

Estamos também ajudando as comunidades em que estamos inseridos. Fizemos
doacdes para ONGs do estado de Goias, e doamos 20 respiradores para a prefeitura
de Anapolis, municipio onde temos grande parcela dos nossos colaboradores. Fizemos
doacdo de medicamos, alimentos e alcool gel, além de uma parceria da marca
Benegripe com o Rappi para entrega de medicamentos com frete gratis em S&o Paulo
e no Rio de Janeiro.

Também, é muito importante protegermos nossa fabrica e nosso centro de inovagao.
Estamos adotando diversas medidas de prevencdo, como, por exemplo, medicdo de
temperatura na entrada da fébrica e distanciamento entre colaboradores em areas de
maior fluxo, como portaria de entrada e refeitério. Temos também um plano de acéo
bastante claro caso haja casos de COVID-19 em nossas instalagdes.

Além disso, antecipamos os pedidos de compra do ano de principios ativos importados
da China e da India desde o inicio de fevereiro, e, neste momento, ndo esperamos falta
de insumo para producao.

Tomamos essas medidas pois, como empresa farmacéutica, temos obrigagdo de
garantir o acesso a saude e o fornecimento de medicamentos a populagéo brasileira;
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porém, sempre tendo em vista a preservacao o bem-estar integral das nossas equipes
e das comunidades com quem nos relacionamos.

Além dessas iniciativas, também buscamos fortalecer ainda mais nossa ja robusta
liquidez de curto prazo, de maneira preventiva diante das incertezas com a atividade do
cenario econdbmica atual.

Contratamos empréstimos no valor de aproximadamente R$900 milhées, com
vencimentos para 2021 e 2022. Ja sacamos também aproximadamente R$2,5 bilhGes
da emissao de debéntures de longo prazo, no valor total de R$3,5 bilhdes, ao custo ja
pré-negociado de CDI+1,5% ao ano, para o pagamento da aquisicdo do portfélio da
Takeda, estimado no 4T20.

Com isso, estamos com uma posi¢do de caixa proforma de aproximadamente R$5
bilhdes, mais que suficiente para o pagamento das nossas aquisi¢des de Buscopan e
Takeda ap0s a aprovacao do CADE.

Gostaria de lembrar também que, em margo, negociamos a venda por US$161 milhdes
para parcela de Latam ex-Brasil do portfélio que sera adquirido da Takeda, e, com isso,
mantemos nosso foco exclusivo no mercado farmacéutico brasileiro, no qual vemos
muitas oportunidades de crescimento.

Com essa venda e nossas operacdes de derivativos realizadas em marco e abril,
reduzindo nossa exposi¢do para menos de US$400 milhdes, ou menos de 50% da
exposicao original.

Antes de passar a palavra para o Adalmario, gostaria de falar rapidamente sobre a
inovacao, no slide 5. Os investimentos totais em P&D, incluindo o montante capitalizado
como ativo intangivel, atingiram 7,2% da receita liquida, reforcando nosso compromisso
com a inovagdo e investimento sustentavel, inclusive durante esse momento de
pandemia do COVID-19.

Neste trimestre, adquirimos o portfélio de produtos dermatolégicos da Glenmark no
Brasil, reforcando o portfélio de dermomedicamentos, que, juntamente com as
importantes marcas que ja temos em dermocosmeéticos, reforcam o posicionamento da
Mantecorp Skincare junto aos dermatologistas.

Lancamentos também extensdes de linha das marcas lideres em vitamina D e
protetores solares Addera D e Episol, além da nova pomada anti-inflamatéria Artrotop e
o Centrotabs Beauty, extensdo da linha do Centrotabs.

Agora eu passo a palavra para o Adalmario, que comentard sobre o resultado do
trimestre.

Adalmario Couto:

Obrigado, Breno. Bom dia a todos. Vou comecar com os highlights dos principais
nameros, no slide seis. A receita liquida no 1T20 foi de R$815 milhdes, ou mais que o
dobro do mesmo periodo do ano passado, apesar de ndo ser uma boa base de
comparacao por conta da reducdo das vendas de produtos de prescricdo e consumer
health no 1T19, com o objetivo de diminuir o nivel de estoque desses produtos nos
clientes naquele periodo.
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Esse nivel de receita ficou abaixo das vendas sell-out, ou, conforme o Breno comentou,
foi muito forte nas duas semanas intermediarias de margco. Nao tivemos tempo de
reacao de repor estoques em nOssos principais clientes.

Também vimos um nivel menor de demanda na pré-alta do Ultimo trimestre por conta
dos impactos da pandemia, associados também a indefinicdo com relacdo ao reajuste
de preco autorizado pela CMED, que neste ano foi postergado por mais 60 dias.

Ressalto também que, a partir deste trimestre, o crescimento de sell-in devera ser muito
proximo do sell-out, dado que ja estamos operando nesse novo modelo comercial, com
estoques menores de nossos produtos em nossos clientes desde o 2T19.

No 2T20, o sell-in devera ser maior que o sell-out, para repor o estoque dos clientes
apos a demanda que tivemos acima do normal no més de marco.

Passando para o lucro bruto, tivemos R$543 milh&es no dltimo trimestre, com margem
bruta de quase 67%, uma melhora de quase 7 p.p. quando comparada ao 4T19.

Alguns fatores contribuiram para o aumento da margem bruta, tais como reducéo da
ociosidade da fabrica e aumento do pre¢co médio praticado, com reducdo de descontos
comerciais, que compensou em parte o impacto negativo do cambio.

Tivemos um cambio médio que transitou no custo dos produtos em torno de R$4 no
1T20, versus um cambio de R$3,68 no 1T19, ou seja, um aumento de quase 10%.

Aqui, vale lembrar a nossa politica de ‘hedgear’ 100% dos pedidos de compra de
insumos importantes. E, no inicio deste ano, também fizemos hedge adicional, utilizando
a previsdo de compras para 2020. Com isso, o impacto da desvalorizacdo cambial na
margem bruta deve ser minimizado para o ano de 2020.

Fatores que impactaram negativamente a margem bruta no trimestre foram os volumes
ainda elevados de descartes e devolucdes, que estdo em um patamar acima da nossa
expectativa, mas devem ser normalizados ao longo do ano.

A melhora da margem bruta contribuiu para que a margem EBITDA voltasse ao patamar
acima de 30%, mas também foi resultado de uma maior disciplina na gestao das
despesas no 1T devido a pandemia do COVID-19. Darei detalhes de algumas delas.

Neste trimestre, tivemos uma reducdo pontual das acdes promocionais nos pontos de
venda por conta das medidas de restricao e circulacdo em diversos estados no final do
més de marco, que levou a uma reducdo de aproximadamente 25% nos descontos
promocionais no ultimo trimestre.

Com relacdo as despesas comerciais, elas ficaram no mesmo patamar de 2019, ja que
0 aumento da equipe de P&D foi compensado pelo estorno da provisédo de PLR de
marketing e forca de vendas, e também maior ativacao das despesas relacionadas aos
projetos de P&D.

As despesas de marketing foram R$23 milhGes maiores que no ano anterior por conta
do aumento da equipe de visitacdo médica em junho do ano passado, e 0 aumento
pontual do nivel de amostras gratis neste ultimo trimestre. Parte desse crescimento foi
compensada com a melhor negociagdo de alguns pacotes de midia offline, e também
reducdo do numero de veiculagées por conta do COVID-19.
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As despesas administrativas foram levemente inferiores ao ano passado, e tivemos
resultado positivo em R$35 milhdes em outras despesas, com a contabilizacdo de
créditos tributarios no ultimo trimestre.

O resultado financeiro foi positivo por conta da posicéo de caixa liquido da Empresa, e
também pelo P&L do hedge realizado para reduzir a exposicao cambial relacionada ao
pagamento da aquisicdo do portfélio da Takeda.

Também tivemos uma contribuicdo positiva do imposto de renda, explicada pelo
aumento no retorno de capital para os acionistas através da declaracao de juros sobre
capital préprio, que maximiza o beneficio fiscal e reduz a taxa efetiva de imposto de
renda.

O montante total declarado neste trimestre foi de R$185 milhdes, ou cerca de R$0,29
por agdo, 15% superior ao valor declarado no 1T19, e marca o quarto ano consecutivo
de aumento do retorno de capital para 0s acionistas.

A nossa expectativa é continuar aumentando o retorno de capital dos acionistas e, se
possivel, via juros sobre capital proprio, 0 que também demonstra a confianca que
temos na geragdo de caixa do nosso negdcio, agora e também no futuro.

Passando para o fluxo de caixa, no slide sete, tivemos um fluxo de caixa operacional de
R$170 milhdes no 1T20. Em mais um trimestre, a geracdo de caixa foi mais que
suficiente para suportar os investimentos de CAPEX e intangivel, que sao
principalmente investimentos dos nossos projetos do pipeline que estao capitalizados.

Conforme comentado pelo Breno, nosso investimento em pesquisa e desenvolvimento
cresceu 11% no trimestre e alcancou um total de R$58 milhGes entre o que foi
despesado e ativado. Com isso, tivemos uma geracao de caixa livre de R$45 milhdes.

E, conforme o Breno jA comentou, visando aumentar nossa posi¢cdo de liquidez, ja
haviamos reforgado a liquidez da Empresa com quase R$600 milhdes de financiamento
adicional até o final de marco.

Esse aumento no financiamento, junto com os R$300 milhSes adicionais e mais a
liberacdo de quase R$2,5 bilhdes, demonstram nossa habilidade em acessar o mercado
de capitais se necessario, e garantir os menores hiveis de spread disponiveis no
mercado.

Manter a solidez do nosso balang¢o continua sendo nossa prioridade, ainda mais no
cenario macroecondmico atual, e também utilizando a forca do nosso balango para
garantir o crescimento sustentavel no longo prazo.

Com isso, nossa posi¢do de caixa liquido no final do trimestre foi de R$240 milhdes,
apos o pagamento de juros sobre capital préprio referente a 2019.

Agora volto a palavra ao Breno, para suas consideracdes finais.
Breno Oliveira:

Obrigado, Adalmario.
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Como em todas as crises passadas, essa que estamos passando nao sera diferente, e
também gerara oportunidades. Estamos trabalhando para sairmos mais fortes dessa
crise.

Esperamos colher os frutos de investimentos recentes que fizemos em algumas frentes,
como: criagdo, no final do ano passado, de uma estrutura de trade marketing focada na
plataforma de e-commerce de nossos principais clientes, cujas vendas mais que
dobraram nas ultimas semanas; criacdo, no inicio de 2019, de um projeto piloto de
visitacdo médica virtual, que possibilitou plugar rapidamente essa plataforma para os
aproximadamente 1.000 representantes médicos que temos no campo, para voltarem a
trabalhar em modelo hibrido de visitacdo remota e presencial, que deve ser cada vez
mais comum daqui em diante; e a proximidade com startups do setor de health tech com
nossos programas Hypera Hub e Hypera Ventures, identificando oportunidades de
investimento ou de parceria em segmentos podem ter crescimento exponencial no curto
e médio prazo.

Apesar do momento adverso que estamos passando no curto prazo, os fundamentos
do crescimento de longo prazo do nosso mercado continuam intactos, principalmente o
acelerado processo de envelhecimento da populagédo, que favorece o aumento do
consumo de medicamentos.

A conclusdo das aquisi¢bes transformacionais do Buscopan e do portfolio da Takeda
tornara a Hypera Pharma a maior empresa farmacéutica brasileira, lider absoluta em
consumer health. E juntamente com nossas marcas lideres, plataforma robusta de go-
to-market, liquidez e forte capacidade de investimento, posiciona a Hypera como a
companhia mais preparada para aproveitar as oportunidades de crescimento do
mercado farmacéutico brasileiro.

Obrigado, e gostaria de passar agora para a sesséo de perguntas e respostas.
Robert Ford, Bank of America:

Bom dia. Espero que todos estejam seguros e bem. Tenho trés perguntas, por favor.
Primeiro, podem falar um pouco sobre as tendéncias operacionais atuais em termos de
mix e concorréncia, por favor?

E segundo, quais sdo os seus planos para que suas equipes de campo de vendas
voltem ao trabalho? E, ao fazer isso, como vocés estdo pensando sobre a tecnologia ao
reiniciar?

Por dltimo, podem falar um pouco mais sobre suas coberturas operacionais e
expectativas de margem bruta para o ano inteiro, por favor?

Breno Oliveira:

Bom dia, Bob. Obrigado pelas perguntas. Também espero que esteja tudo bem com
vocé e a familia. Eu vou responder a primeira e a segunda, e o Adalmario responde a
terceira.

Com relacédo as tendéncias atuais, vimos um movimento bastante forte e acelerado em
meados de marco em termos de demanda. Vimos muita variagdo de demanda entre os
diferentes produtos. Mencionamos algumas categorias vindo muito bem, como
antigripais, vitaminas, vitamina D especificamente, para nés, e, por outro lado, algumas
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categorias, principalmente de medicamentos agudos, que dependem de visita ao
médico, ou a linha de pediatria, as criangas também néo estéo indo a escola, ndo estéo
ficando doentes e isso acaba impactando um pouco o resultado.

Entdo, vimos uma mudanca bastante brusca do desempenho nas diferentes categorias
em que atuamos.

O més de abril, que comec¢ou mais fraco, viamos uma tendéncia de queda, mas, ao
longo do tempo, semana a semana o desempenho estd melhorando, e acreditamos que
o0 mercado deve fechar proximo de zero em termos de crescimento em abril, mas com
tendéncia gradual de melhora més a més.

Em termos de concorréncia, vemos alguns players menores, que estavam muito
agressivos no passado, diminuindo um pouco essa agressividade comercial. Como
vocés sabem, tem o efeito do cdmbio nas nossas margens, mas também na dos
concorrentes. Todo mundo é afetado, todo mundo tem a mesma dependéncia de fora.
E essa crise de crédito, para os menores, acaba tendo um impacto um pouco maior na
disponibilidade de crédito.

Com relacdo a segunda pergunta, a volta das equipes, colocamos toda a nossa equipe
de campo, primeiro em home office, trabalhando de casa, no caso da visitagdo médica,
fazendo visitagédo virtual; e, algumas semanas depois, colocamos em férias coletivas. E
agora, comegamos a ver uma retomada, comegcamos a voltar com essas equipes para
0 campo.

A equipe de merchandise, os promotores, que fazem a reposicdo nas grandes redes,
voltou agora, semana passada, com varias medidas de seguranca — mascaras, luvas,
evitando os horarios de pico no transporte publico, com horario flexivel de trabalho.

E a equipe de visitacdo médica, na verdade, esta voltando hoje as atividades, com uma
nova ferramenta, que possibilita a visitagdo também remota dos meédicos.

Entdo, acreditamos que essas novas tecnologias vieram para ficar. Deve haver uma
mudanga muito grande no comportamento, nesse relacionamento entre o representante
e 0 médico, e também entre o médio e o paciente. Cada vez mais, a telemedicina deve
ser mais utilizada. Sao mudancas, como em varios outros setores, que estdo
antecipando uma tendéncia que aconteceria gradualmente ao longo dos Ultimos anos.
Estamos vendo isso acontecer gradualmente, em questdo de semanas. Varias
tecnologias estdo sendo adotadas, mudando a maneira como o0 representante se
relacionara com o médico e o médico com os pacientes.

Acho que respondi suas duas perguntas, Bob. Se sim, eu passo para o Adalmario para
a terceira, com relacao a margem.

Robert Ford:

Obrigado.

Adalmario Couto:

N&o temos um guidance formal de margem bruta. Mas, apesar do cenario mais

desafiador por conta da desvalorizagc&do do Real, acreditamos que a margem bruta do
ano pode ficar préxima ao que foi o 1T.
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Esperamos ter um efeito mais positivo do mix de produtos; inclusive, até com novos
lancamentos, tanto em OTC quanto em prescricdo. E também, o efeito positivo de
algumas categorias do nosso portfélio que tém performado melhor neste momento,
como, por exemplo, a vitamina D, o caso do Addera, que é um produto com margem
superior a margem bruta média do portfélio da Empresa, em que vimos um aumento
expressivo da demanda por conta do awareness em torno da vitamina D.

E um segmento que vinha sofrendo, desacelerando no passado, e que, principalmente
a partir de marco, teve uma retomada forte da demanda. E o Addera, por ser lider nesse
segmento, acabou ganhando ainda mais market share.

Por conta disso, e algumas outras categorias especificas do portfélio, acreditamos que
a margem bruta pode ficar préxima desse patamar de 67% ao longo do ano.

Breno Oliveira:

Complementando, no nosso or¢gamento, N0s N0SSos planos, estdvamos nos preparando
para um cambio de R$5, como isso impactaria no nosso custo médio ao longo do ano.
A nossa previsdo de margem que o Adalmario comentou esta contemplando esse
cenario. Vamos ver como as coisas se comportam nas préximas semanas e meses, e
vamos, baseados no comportamento dos concorrentes, também, ver se é necessario e
possivel algum ajuste adicional de precos para compensar o cambio mais elevado.

Robert Ford:
Muito obrigado, senhores.
Joseph Giordano, JPMorgan:

Bom dia. Obrigado por pegarem minha pergunta. Na verdade, sao trés, a primeira é sé
para esclarecer um ponto relativo ao hedge. O Breno comentou um pouco que esse
budget de 17% de margem bruta trabalha com cambio préximo de R$5. Entdo, queria
entender se o hedge, quando olhamos tanto para a aquisicdo da Takeda, quanto para
hedge operacional, estdo nesse nivel de FX.

O segundo ponto, que € muito importante nesse contexto de COVID, é tentar entender
como vinha esse sell-out até meados de marco. Fechamos o trimestre com 11%, e eu
queria tentar separar 0 que seria o underline trend desse sell-out, até para tentar
extrapolar o que seria 0 2T, dado esse mix de prescricao. Até, se pudessem quebrar
gual é o percentual dos produtos que, de fato, precisdo de prescri¢ao.

E, por dltimo, entrar um pouco na questao do aumento de preco, que foi postergado
para junho, esse aumento de 4,1%, 4,2%. Queria entender se existe alguma chance de
haver um ajuste incremental nesse aumento de preco, dado que a volatilidade cambial
desde entéo foi muito grande. Obrigado.

Adalmario Couto:

Vou pegar a primeira, com relacdo ao hedge. Desde que anunciamos a aquisicdo da
Takeda, vimos ‘hedgeando’, reduzindo a exposi¢cdo cambial. Basicamente, quando
anunciamos, o cambio estava em torno de R$4,50; j& no primeiro dia, fizemos uma parte
do hedge, e ‘hedgeamos’ ao longo dos préximos dias.
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Hoje, o custo médio, a taxa média travada do hedge € em torno de R$5,16, na média, e
mais ou menos $240 milhdes foi o total ‘hedgeado’ até o momento. Estamos,
obviamente, monitorando de perto, e toda oportunidade que temos quando o cambio
chega mais proximo dos patamares de R$5, conseguimos aumentar esse nivel de
hedge. E a ideia € continuar com essa estratégia nos proximos dias, para reduzir ainda
mais a exposicao.

Com relacdo ao hedge de compras, basicamente, sempre fizemos esse hedge, a
medida que fechamos os pedidos. Do momento de fechar o pedido até o pagamento,
historicamente, sempre fizemos esse hedge. O que fizemos de diferente este ano foi
fazer um hedge adicional com a previsao de compras que tinhamos ao longo do ano.

Nas primeiras duas semanas de janeira, ja travamos uma boa parte do que tinhamos
previsto de compras até junho, na faixa de R$4,10, que € mais ou menos o nivel que
estava no inicio do ano.

Entdo, com o hedge de compras, mais esse hedge adicional que fizemos, esperamos
gue esse nivel de cambio mais alto que estamos vendo agora comece a impactar no
Nosso custo entre setembro e outubro deste ano. E ai, obviamente, monitoraremos para,
se tiver uma oportunidade, aumentar ainda mais esse hedge.

Breno Oliveira:

Joseph, com relagdo as outras perguntas, a segunda pergunta foi qual era o percentual
de prescri¢cao dentro do portfélio?

Joseph Giordano:

Era sell-out pré-COVID, para entendermos o que seria o trend underline desses 11%; e
a segunda é o quanto seria, de fato, a parte de prescricdo, em que vocé precisa de
retencdo de prescri¢do. E eu havia feito mais uma pergunta, sobre aumento de preco.

Breno Oliveira:

O sell-out pré-COVID deu uma acelerada, mas também nao era uma diferenca muito
grande. Estava no high-single digit nos primeiros dois meses do ano. O que houve muito
em margo foi uma variacdo da demanda, como eu estava comentando.

Em algumas categorias, caiu muito o crescimento, como € o caso da linha de
dermocosmeéticos. O mercado praticamente ndo cresceu no 1T, e, para nds, isso tem
um peso maior que na média do mercado.

E prescricdo como um todo representa, mais ou menos, 40% do nosso portfélio. Dai
temos diferentes efeitos dentro da prescri¢éo, e eu incluo a dermatologia dentro desse
percentual. E tivemos muito impacto nos medicamentos de uso agudo. Produtos para
ortopedia, por exemplo, o pessoal fazendo menos exercicio, se machucando menos
dentro de casa, menos visitas aos ortopedistas e menos prescricdo de medicamentos
para dor.

Era isso. Houve um aumento da tendéncia e, como o Adalmario comentou, ndo houve
uma capacidade de reacdo no sell-in tdo alta. Como vocé sabe, nossa receita é
registrada pela entrega das mercadorias. Entdo, todo esse ciclo entre aumento de sell-
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out, mais pedidos de clientes e entrega das mercadorias, isso ainda nao foi registrado
no comeco do 2T, mas esperamos que se reflita um pouco no inicio 2T.

Com relacdo aos aumentos de precos, tem discussdes entre as associacdes da industria
farmacéutica e os governos. Existem discussbes sobre como seria essa negociacao
quando for haver um aumento de preco, mas acredito que devemos trabalhar com o
aumento de preco que ja foi divulgado. Nao estamos trabalhando com o cenério de um
aumento de precos ainda maior.

Mas lembrando que, para nos, o impacto desse aumento de precos € em, apenas,
aproximadamente 16%, 18% do nosso portfélio. Porque o OTC, como vocé sabe, a partir
de marco ja tinha algumas categorias que tinham precos liberados, e, a partir de marco,
todo o portfélio de OTC tem precos liberados.

E nalinha de genéricos e similares, nés e a indlstria como um todo praticamos um nivel
de desconto muito alto. Entao, conseguimos reduzir esse nivel de desconto. Mesmo que
a tabela ndo suba mais do que ja foi divulgado, a industria tem margem de manobra
para trabalhar uma redugéo dos descontos.

Entédo, o que afeta mesmo, basicamente, sdo os produtos de prescricdo, que ja estao
proximos do limite de preco de tabela, e que representam aproximadamente 17% do
nosso portfdlio.

Joseph Giordano:
Perfeito. Muito obrigado, Breno e Adalmario. Bom dia.
Gustavo Oliveira, UBS:

Bom dia. Tendo em vista que no 1T as vendas vieram um pouco abaixo das nossas
expectativas, do consenso, queria entender onde esta a sua cabe¢a em relacdo ao
guidance que vocés haviam divulgado. Vocés ainda acham que seria possivel manter
aquele guidance?

E também, nessa linha, vocés comentaram que o mercado em si teve um crescimento
fraco. Qual seria a expectativa de crescimento do mercado que vocés estdo
trabalhando?

Breno Oliveira:

Essas vendas, apesar de terem sido um pouco menores no sell-in do que
imaginadvamos, ndo foram muito diferentes do que ja tinhamos em nossos planos. No
mid do range, se pegarmos venda do 1T versus o guidance do ano, estamos falando
gue deu, mais ou menos, 19% do mid range do guidance.

O sell-out representa em torno de 20%, e o sell-out do 1T representa também em torno
de 20% do sell-out do ano. Lembrando, nosso portfélio € muito forte nesse mercado de
inverno. Principalmente no 2T e no 3T, temos o0s antigripais fortes, temos o portfélio de
anti-histaminico, de Rinosoro, Predsim. Todos esses produtos tém uma demanda maior
no inverno.

Entéo, o sell-out do 1T € um pouco mais que esses 19% da meta para o ano, deve ser
em torno de 20%, 21%, mas nao € os 25%, € menos que ¥ do sell-out do ano.
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Entéo, estamos bastante confortaveis. Os numeros nao vieram muito diferentes do que
imaginavamos.

Teve sé essa questdo de que houve um pouco mais de demanda no final do trimestre e
nao conseguimos repor, que nao refletiu na nossa receita liquida, porque ela € ‘bookada’
pela entrega de produtos. Isso, ja estamos vendo acontecer nas primeiras semanas de
abril.

Gustavo Oliveira:

Entendi. E a expectativa para o crescimento de mercado, Breno? Vocé falou que, no 1T,
0 mercado em si foi flat, mas vocés tiveram um crescimento de sell-out de 11%, entdo
vocés ganharam bastante share. Como vocé imagina que o mercado ira suportar para
o resto do ano?

Breno Oliveira:

Para o ano, é dificil dizer. As expectativas do IQVIA eram de crescimento de high-single
digit. Conversando com clientes, vemos que essa tendéncia de abril esta acontecendo
para varios dos clientes, e os dados preliminares que temos do IQVIA também apontam
para um crescimento mais fraco em abril, que compensa um pouco o crescimento mais
forte de marco.

E dificil dizer. Vocé perguntou do guidance, e ndo vamos motivos, agora, para mexer no
guidance. Acho que é muito cedo. Mas ndo vemos motivos para haver grande variagédo
da demanda na média do mercado.

Como eu falei, tivemos mudancas drasticas em varias categorias, mas, na média do
mercado, ndo vemos motivos para ter uma variagdo com relagdo as projec¢des originais.

Entao, dito isso, acredito que o mercado deve continuar nesse trend de high-single digit
para 0 ano como um todo.

Gustavo Oliveira:

Breno, uma Ultima pergunta: vocé comentou, no comeco da sua fala, sobre investigacao.
Foi justamente na hora que entrei, entdo eu ndo sei exatamente o que vocé falou. Acho
que atrasou um pouco. Se vocé pudesse, talvez, explicar um pouco o porqué desse
atraso.

Breno Oliveira:
O que comentei foi que haviamos planejado originalmente, esperado que terminassem
em abril os trabalhos, com apresentagdo dos 6rgdos de governanca, incluindo o
Conselho de Administracao, e, por conta da pandemia, nesse momento inicial, tivemos
que postergar algumas reunides. Mas acreditamos que esse processo termina agora,
no més de maio.

Houve um ligeiro atraso, de aproximadamente um més nesse processo.
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Gustavo Oliveira:

Isso internamente. Eu imagino que, externamente, haja algumas conversas com 6rgaos
reguladores. Quanto a isso, as conversas continuam normais?

Breno Oliveira:

Sobre isso, ndo tenho detalhes para passar neste momento. O que tem impacto na
Companhia é o interno.

Gustavo Oliveira:
Esta 6timo, Breno. Bem claro. Muito obrigado.
Gustavo Miele, Itat BBA:

Bom dia. Obrigado pela apresentacdo. Espero que estejam todos bem por ai. Tenho
duas perguntas, na verdade. A primeira seria em relacdo ao portfolio dermatolégico que
vocés adquiriram no ano passado da Glenmark. Tem alguma coisa que VOcés
conseguem dividir desse portfélio em relacdo a quanto ele poderia pesar em relagdo ao
seu sell-out total? Ou se vocés esperam algum crescimento dessas nove marcas, se
nao estou enganado, muito descolado do que é o crescimento consolidado de todo o
segmento que vocés possuem? Se puderem dar um pouco mais de granularidade em
relagéo a essas marcas em especifico, eu agradeco.

Meu segundo ponto, queria que discutissem um pouco mais essa parceria com a Rappi
gue vocés fizeram para entrega de Benegripe. O quanto de beneficio vocés esperam
extrair dessa parceria? E também, se esperam estender esse tipo de parceria para outro
tipo de medicamento, de acordo com oportunidades de mercado que vocés enxerguem.
Eram esses dois pontos. Muito obrigado.

Adalmario Couto:

Bom dia. Vou pegar a primeira, e depois o Breno responde a segunda. Do ponto de vista
estratégico, essa aquisi¢ao traz, basicamente, muita sinergia com nosso portfélio atual,
gue é um portfélio ainda bastante focado em dermocosmeéticos.

Hoje, Mantecorp Skincare, como marca, € lider no mercado Brasil. Obviamente, temos
uma L’Oréal, que tem diversas marcas, atua com quatro marcas diferentes, mas, como
marca Unica, ja somos lideres nesse mercado. Mas ainda existe uma caréncia na parte
que chamamos de medicamentos que sédo promovidos no dermatologista.

Ent&o, ela complementa bastante esse portfélio. E um portfélio de marcas, muitas que
foram lancadas recentemente, entéo elas tém uma contribuicdo de vendas inicial que é
baixa, mas acreditamos que, na nossa mao, a partir do momento em que conseguimos
expandir a promogdo com 0S NOSSOS representantes, conseguiriamos gerar um
crescimento bastante interessante ao longo do primeiro e segundo ano depois do inicio
da promocéo.

S6 para ter uma ideia, esse portfélio era promovido por uma equipe de menos de 30
representantes, e hoje temos uma equipe de mais de 150 representantes visitando
dermatologistas. Entéo, tem um potencial grande de aumento de vendas, que deve ser
capturado um pouco mais para frente. No inicio, ainda, a contribuicdo é marginal.
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Breno Oliveira:

Em relacdo a acdo com o Rappi, estamos vendo isso mais do ponto de vista social, de
ajuda neste momento. E néo é exclusivo do Benegripe, s6 para deixar claro. Qualquer
medicamento comprado via Rappi nessas localidades, S&do Paulo e Rio, estamos, junto
com o Rappi, oferecendo esse frete grétis.

Estamos vendo mais sob o ponto de vista social, de ajuda, e utilizando a marca
Benegripe para fazer esse patrocinio, em vez de Hypera, que nao € um nome conhecido
dos consumidores.

E mais uma acdo de marketing de longo prazo, juntamente com uma visdo mais social.
N&o esperamos ganhos relevantes de vendas dessa ac¢ao no curto prazo.

E estamos olhando varias outras iniciativas, patrocinios nessas lives que estao
acontecendo com artistas. Temos patrocinado com marcas como Engov e Benegripe.
Fora outras ac¢bes de doagdes que mencionamos no comego, na minha parte, que
fizemos uma doacao para uma ONG do estado de Goiads, doamos respiradores para a
prefeitura de Anapolis, 20 respiradores; doa¢do de medicamentos, Addera entre outros.
Varias outras acdes que estamos tomando neste momento para ajudar as comunidades
em que estamos inseridos.

Gustavo Miele:

Perfeito. Esta muito claro. Se me permitirem uma terceira pergunta, eu confesso que
tive que ficar ausente do call por uns dez minutos, entdo nado sei se jA comentaram em
relacdo a esse ponto, até peco desculpas se for repetitivo. Eu queria que vocés
comentassem se ja no més de abril vocés conseguiram perceber uma reposicao de
estoque no canal para compensar um pouco esse pequeno descasamento de sell-out
gue vimos em marco por conta do consumer health. Em abril, vocés j& conseguiram
perceber alguma coisa, ou ndo, de repente ficara um pouco mais para maio? Obrigado.

Breno Oliveira:

Sim, ja vimos. Houve pedidos de clientes. Como comentamos, a receita € registrada
pela entrega de produtos, entdo houve um corte no que foi entregue até 31 de marco,
mas os pedidos de reposi¢cdo ja vinham acontecendo e essas entregas estdo
acontecendo. J4 vemaos um pouco desse efeito agora, em abiril.

Esse descasamento deve ser revertido ja agora, no 2T.

Gustavo Miele:

Excelente. Muito claro. Obrigado.

Fred Mendes, Bradesco:

Bom dia. Obrigado pelo call. Eu tenho duas perguntas, por favor. A primeira delas é para
voltar um pouco ao ponto que o Gustavo havia mencionado. Em termos de receita, ela
veio um pouco abaixo do que eu tinha. Teve, claramente, a questdo das visitas aos
médicos, mas eu queria entender se houve algum impacto daquela seca de An4polis.

Se ndo me engano, eventualmente alguma receita teria sido postergada para este
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trimestre, e eu néo sei se houve algum impacto, positivo ou negativo, nesse resultado.
Essa € a primeira pergunta.

E a segunda, na parte de renegociacdo com clientes, s6 para entender como esta o
ambiente. Eu sei que vocés lidam principalmente com grandes players, entédo
teoricamente que tém um caixa mais robusto, mas se estamos vendo uma agressividade
maior desses players eventualmente tentando renegociar precos, qualquer tipo de
negociacao. Obrigado.

Breno Oliveira:

Com relacdo a segunda pergunta, da renegociacdo com clientes, no nosso mercado,
ndo houve grandes pedidos de renegociacao de prazos. Entdo, € uma indUstria que esta
funcionando. Comparando com outros setores, € a inddstria que esta performando
melhor. Esta com as portas abertas. Vocé ndo vé nenhum grande impacto no resultado
dos nossos clientes. Entéo, ndo tem necessidade de renegociagao.

Obviamente, nesse cendrio, vimos nos preparando para um eventual cenario mais de
estresse. Fizemos alguns exercicios, revisamos os limites de crédito; fizemos uma
revisao dentro do limite de crédito de alguns clientes, mas ndo vimos, neste momento,
nenhuma grande variagéo de inadimpléncia, nem pedidos de prorrogagéo por parte dos
clientes, e muito menos negociagéo de precgo, porque a demanda esta acontecendo.

A primeira pergunta, desculpe, vocé pode repetir?
Fred Mendes:

S6 para entender um pouco mais da dindmica da receita, que veio um pouco abaixo do
gue eu tinha aqui. Eu sei que o Gustavo ja tocou nesse ponto, mas s6 para entender se
teve, eventualmente, algum impacto da seca de Anapolis de trimestres anteriores. E, se
nao me engano, eventualmente vocé poderia até absorver um pouco da receita que
havia sido postergada neste trimestre. Entdo, queria saber se houve algum impacto
neste trimestre, também, s6 para entender a dindmica.

Breno Oliveira:

Acho que acabou tendo impacto. Comentamos no call do 4T que, por conta desse
problema da agua, acabamos com estoques muito menores ao final do 4T do que
gostariamos, e viamos a reposi¢cdo do nivel de estoques acontecendo, parte no 1T,
parte no 2T. Entdo, ainda vemos espaco para ter uma recomposi¢cdo dessas vendas,
que foram perdidas no 4T, ainda no 2T.

No 2T, por conta disso, e também dessa demanda mais concentrada no final do
trimestre, vemos que o nivel de estoque nos clientes acabou ficando um pouco menor
do que gostariamos/esperavamos. I1sso deve ser recomposto agora, no 2T.

Fred Mendes:

Perfeito. Muito claro, Breno. Obrigado.
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Irma Sgarz, Goldman Sachs:

Bom dia. Obrigada pela oportunidade. A maioria das minhas perguntas ja foi feita. E
mais um follow-up sobre o cronograma de lancamento de novos produtos. Vocés veem
algum atraso impactando este ano, e talvez o ano que vem?

E a segunda pergunta, em relagdo ao mix de marketing e acbes em que vocés
conseguem entrar para conter um pouco das despesas para um momento de demanda
um pouco mais fraca, como vocés veem o equilibrio entre os cortes que vocés fizeram
nas despesas através da forca de vendas e o marketing que deve estar sendo
redirecionado para novas acfes, como comentaram, comparado ao impacto nas
vendas? Vocés veem alguma desalavancagem neste momento impactando a margem?
Obrigada.

Adalmario Couto:

Irma, bom dia. Vou pegar a primeira e 0 Breno pega a segunda. Com relagcdo ao
cronograma de langamentos, temos um pipeline robusto, com um ndmero aproximado
de quase 100 lancamentos para este ano, mas boa parte dos lancamentos € mais
concentrada no 2S.

Por enquanto, ndo vemos impacto. Estamos na fase de pré-lancamento, basicamente
produzindo o que tem que ser produzido, matéria-prima chegando, fazendo toda a parte
de treinamento, e por enquanto mantemos o cronograma normal.

Obviamente, estamos monitorando a situacdo de perto, mas, conforme o Breno
comentou, nossa equipe de visitacdo média, merchandise e visitacdo a lojas deve
regressar essa semana, ainda em um formato utilizando uma ferramenta nova, que, na
verdade, ja vinhamos testando ao longo do ano passado para fazer essas visitas aos
médicos. E, obviamente, os langcamentos que temos agora, no 2T, usaremos essa
plataforma para fazé-los, também, e divulgar os produtos que serdo langcados neste
trimestre.

O cronograma dependera um pouco de em quanto tempo a situacdo volta a se
regularizar. Nosso segmento foi menos impactado, dado que as farmacias se
mantiveram abertas, mas temos algumas categorias, especialmente de alguns médicos
mais especialistas, onde é importante estarmos presentes para fazer o langcamento bem-
feito dos produtos, e vamos monitorando como vai evoluindo a situag¢éo ao longo do 2S.

Breno Oliveira:

Com relacdo a segunda pergunta, Irma, do corte de despesas, € importante ressaltar
gue ndo estamos reduzindo o plano de investimento. Obviamente, fizemos um exercicio
de simulacao, de worst-case scenario. Ja temos mapeado, se necessario cortar custos,
onde cortaremos, isso esta bem mapeado para preservagdo de caixa. Mas, por
enquanto, ndo vimos esse movimento de mercado acontecendo, com as vendas vindo,
0s concorrentes também investindo.

O que houve foi que em algumas &reas, por exemplo, visitacdo médica, 0s
representantes estavam em férias coletivas, os médicos também com consultérios
fechados. Entéo, a distribuicdo de amostras gratis, que € uma parte relevante do custo,
foi reduzida temporariamente nesse periodo.
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Despesas com viagens também, neste momento, estdo zeradas na Companhia. Isso,
sim, provavelmente, para a frente, se repetir4. Vimos que conseguimos trabalhar, fazer
reunides via Zoom e outras ferramentas, e a necessidade de viagens se reduzird daqui
para frente.

Com relacdo ao marketing, teve um pouco da questdo do cronograma de jogos do
Campeonato Brasileiro, como temos o patrocinio do futebol, mas isso, rapidamente, ja
conseguimos, trabalhando com a Globo, disponibilizando outra grade para fazermos a
veiculacéo.

O plano ndo é reduzir investimento em midia; pelo contrario, vimos até aumentando
agora em abril, aproveitando que as pessoas estdo em casa, a audiéncia aumentando.
Vimos acelerando, e provavelmente o 2T serd bem forte em termos de investimento em
midia. Mas tudo dentro do planejado.

Para o ano, ainda ndo mexemos em nada em termos de reducdo de despesas,
basicamente realocando em fung¢é@o dessa mudanca de cenario. Por exemplo, tinhamos
um plano de investimento no e-commerce dos clientes, o trade marketing da plataforma
de e-commerce. Antecipamos boa parte desses investimentos que estavam planejados
para 0 ano agora, para os meses de abril e maio, que é quando as pessoas estdo
fazendo muito mais compras online.

Basicamente, esse tipo de realocacdo, mas planejamos manter os investimentos em
marketing para geracéo de demanda, foco no sell-out e ganhos de market share, que é
0 nosso objetivo de longo prazo.

Irma Sgarz:

Perfeito. Obrigado.

Tobias Stingelin, Citibank:

Boa tarde. Espero que esteja tudo bem com vocés. Uma pergunta rapida: vocés
voltaram a falar agora do Addera. O Addera, nos bons momentos, se ndo me engano,
chegou a ser, mais ou menos, 10% da venda. Tivemos toda a situagdo da mudanga do
protocolo, um momento dificil no passado, mas agora, com essa melhora, com essa
‘carona’ no COVID, ele sendo indicado, em certo sentido, como esta, hoje, como
representatividade do portfélio? E o que podemos esperar de crescimento dessa
categoria especificamente, que vinha sendo um detrator?

Breno Oliveira:

Hoje, ele esta representando, na expectativa para o ano — no curto prazo é maior —, em
torno de uns 6% do portfélio total, mais ou menos. Olhando em termos de sell-out, um
dado rapido que eu tenho aqui.

Tobias Stingelin:

Mas ele reverteu?
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Breno Oliveira:

Vinha caindo, contribuindo negativamente; chegou a cair 15%, 20%, e agora voltou a
contribuir positivamente para o portfélio.

Ainda é cedo, Tobias, para dizermos se isso € uma tendéncia de longo prazo. Esta cada
vez mais mostrando, e também trabalharemos para realmente mostrar a correlagdo com
relacdo ao COVID e como que isso pode ser um precedente para reverter a tendéncia
do mercado de vitamina D no ano. Mas, no curto prazo, teve um impacto bastante
positivo.

Tobias Stingelin:

Obrigado. E pensando aqui em high level, no seu orcamento este ano ele continuava
caindo, ou, em funcdo daquelas medidas que vocés introduziram ao longo do ano
passado, vocés sentiam que o business ja poderia estabilizar? Antes da COVID, 6bvio.
SO para pensar no que vocés tinham no base case.

Breno Oliveira:

Falando do Addera especificamente?

Tobias Stingelin:

Estou falando mais do Addera especificamente. Eu sei que ele vinha caindo e vocés
introduziram uma série de medidas para mudar isso, mas eu nado lembro exatamente
como estava agora, para ser sincero. Se vocés achavam que este ano, sem esse fator
exdgeno, ele cairia ainda, ou se ficaria estavel.

Breno Oliveira:

J4 estava positivo, mas marginalmente positivo. Low-single digit. Mas considerando
também os langamentos, extensdes de linha, a marca como um todo estava crescendo
nos nossos planos low-single digit, j& considerando os lancamentos.

Tobias Stingelin:

Perfeito. E s6 uma Ultima pergunta: vitaminas ainda representam pouco para vOocés, nao
€7 Quanto estado representando as vitaminas, ball park, agora?

Breno Oliveira:

Tobias, temos marcas fortes para explorar esse segmento. Basicamente, relancamos a
marca Vitasay no meio do ano passado, e também langcamos a marca Centrotabs, que
chamamos de nosso smart choice, mais direcionada as médias redes e independentes.

Com isso, temos uma participacdo ainda pequena, mas, neste Ultimo més de marcgo e
agora em abril, com demanda muito forte. Basicamente, € uma das poucas vitaminas
gue tem uma midia mais forte na TV, com o Vitasay; também temos uma presenca, uma
distribuicdo muito forte com o Centrotabs, e estamos participando desse crescimento do
mercado em geral, que estd acontecendo nessa categoria especifica.
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Entdo, entre Addera, Vitasay e Centrotabs, isso representa, mais ou menos, entre 7% e
8% do portfdlio.

Tobias Stingelin:
Maravilha. Obrigado, Breno.
Operadora:

Encerramos neste momento a sesséo de perguntas e respostas. Gostaria de retornar a
palavra ao Sr. Breno Oliveira para suas considerac¢des finais.

Breno Oliveira:

Agradeco a todos a participacdo em nosso call de hoje. Como sempre, nés todos,
principalmente a equipe de RI, estamos a disposi¢do para tirar eventuais dividas que
vocés tenham.

Obrigado, e bom dia a todos.
Operadora:

O conference call da Hypera esta encerrado. Agradecemos a participagdo de todos, e
tenham uma boa tarde.

“Este documento é uma transcri¢do produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e
completa) da transcricdo. Entretanto, a MZ ndo se responsabiliza por eventuais falhas, ja que o texto depende da
qualidade do &udio e da clareza discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ ndo se responsabiliza por eventuais danos
OU prejuizos que possam surgir cOm 0 UsO, acesso, seguranga, manutengdo, distribuicdo e/ou transmissdo desta
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