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Transcricdo de Teleconferéncia
Hapvida
Resultados do 4T23

Operador

Ola a todos, e obrigado por aguardarem. Sejam muito bem-vindos a divulgacdo dos
resultados do 4° trimestre de 2023 do Hapvida. Estardo presentes os senhores Jorge
Pinheiro, CEO, Luccas Augusto Adib, Vice-Presidente de Finangas e Guilherme Nahuz,
Diretor de Relacbes com Investidores. Destaco aqueles que precisarem de traducao
simultdnea que a ferramenta esté disponivel na plataforma. Para acessar, basta clicar no
bot&o "Interpretation” e escolher a opgéo inglés.

Este evento estad sendo gravado e sera disponibilizado no site de Rl da companhia
juntamente com o material completo dos resultados. E possivel fazer o download da
apresentacéo clicando no icone de chat. Atengéo para os disclaimers que norteiam essa
divulgacao no final da apresentacéo.

Durante a apresentacdo da companhia, todos os participantes estardo com o microfone
desabilitado. Em seguida, iniciaremos a sessdo de perguntas e respostas. Para fazer
perguntas, vocés devem clicar no icone #Q&A# na parte inferior da tela e escrever o seu
#NOME#, #EMPRESA# e #IDIOMA#, para entrarem na fila.

Operador

Agora, passarei a palavra ao CEO Jorge Pinheiro, que iniciara a apresentacao. Jorge, pode
prosseguir por favor.

Jorge Pinheiro — CEO

Ola, boa tarde a todos, mais uma vez muito obrigado por participarem do evento de
divulgacao dos resultados do exercicio de 2023, onde focaremos mais no 4° tri de 2023.

Primeiramente, gostaria de dar publicamente aqui as boas-vindas ao nosso novo CFO,
Luccas Adib, que é prata da casa, que ja esta conosco ha quase 5 anos e trouxe muitas
contribuices dentro da area financeira, liderando projetos importantes, e agora encara mais
esse desafio, para o qual eu tenho certeza de que esta plenamente capacitado.

Eu, Luccas, Guilherme e o nosso time de RI, a Gleycianne, Bello, além do Rafael Sobral e
Candido Neto, estamos aqui e gostariamos de compartilhar alguns detalhes sobre os
resultados deste trimestre e do ano. 2023 foi um ano muito desafiador, mas também com
muitos aprendizados e grandes conquistas. Consolidamos iniciativas importantes no sentido
de pavimentar a melhoria de nossas margens e, de forma firme e disciplinada, mantivemos
nossa trajetéria de recuperacdo, trimestre apds trimestre. Executamos de maneira
consistente e fidedigna o nosso planejamento estratégico, que dividimos com vocés no inicio
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do ano passado, sempre com a total confianga que temos em nosso modelo de negdcio
inovador, comprovadamente superior.

Comecando aqui no slide 2 da apresentacdo, temos um panorama geral do ano e do
trimestre. Nossa receita liquida em 2023, de R$27,4 bilhdes, cresceu pouco mais de 10%,
resultado da precificacdo coerente e responsavel nas vendas novas e dos reajustes em
contratos existentes. Passamos por um periodo de ampla revisédo de nossos portfolios, o que
acarretou num cendrio temporario de reducdo, de cerca de 3%, na nossa base de
beneficiarios de saude. Importante destacar que a nossa performance de vendas brutas foi
muito préxima dos niveis histéricos, atraindo 1,7 milhdo de novos beneficidrios em salde ao
longo de 2023. Em planos odontol6gicos, nossa base permaneceu crescendo, ganhando 71
mil vidas. Assim, encerramos o ano com 8,9 milhdes e 6,9 milhdes de beneficiarios em saude
e odonto, respectivamente.

Nosso ticket médio evoluiu 11% ano contra ano. Essa foi outra frente fundamental em 2023,
qgue foi a continuidade da implementacdo do nosso ritmo de reajustes em contratos
existentes, necessarios para o respectivo equilibrio financeiro, mirando patamares mais
rentaveis e sustentaveis para a nossa carteira como um todo. Estamos imprimindo um bom
ritmo de reajuste médio nesse ciclo que teve inicio em maio do ano passado e que se encerra
agora em abril.

Um dos grandes destaques do ano e do trimestre foi a evolu¢cdo da nossa sinistralidade caixa.
Apresentamos uma melhoria importante no indice, com melhoria de 3,6 pontos percentuais
no 4723 versus o 4T22 e 1,5 ponto percentual no ano na comparagdo com 2022. A
sinistralidade, que pela primeira vez rompeu a barreira dos 70%, foi de 69,3%, sendo a
melhor para um trimestre desde a combinacdo de negdcios, um marco importante para a
companhia. Importante pontuar que a nossa média historica proforma pré-pandemia era de
segundos semestres com sinistralidade 80 basis points menor do que o0s primeiros
semestres. Em 2023, o segundo semestre foi 250 basis points menor do que o primeiro, ou
seja, de fato nossa sinistralidade mudou de patamar ao longo de 2023. Um cenario macro
mais favoravel, uma politica de precificacéo e reajustes coerente e racional, um incremento
consistente de verticalizacdo e a continua captura de sinergias possibilitaram, trimestre ap6s
trimestre, mantermos nossa trajetéria de retorno ao patamar histérico de sinistralidade. Ainda
ndo chegamos la, mas estamos bem mais préximos agora do que estdvamos no inicio de
2023!

Com a adequada gestéo das despesas de vendas e administrativas, também com diluiges
importantes tanto no trimestre como no ano, atingimos um Ebitda ajustado de R$2,9 bilhbes
em 2023 e de R$950 milhdes no 4T23. Sao crescimentos de impressionantes 47,6% contra
0 ano de 2022 e de 85,7% contra o quarto tri de 22. Nosso Lucro Liquido ajustado também
apresenta evolugfes importantes, crescendo no ano pouco mais 38% e no trimestre mais de
345% na comparacdo com 0 4T22.

Falando agora sobre estrutura de capital, uma evolugdo também muito importante em 23. Ao
longo do ano, aproveitamos as janelas de mercado para realizar algumas captacdes de
recursos. Foram duas emissdes de debéntures que, somadas, totalizaram R$1,75 bilhdo,
com o rating das duas atingindo o grau 0 méaximo de investimento (triple A), confirmando a
solidez da companhia. No més de abril do ano passado, concluimos com sucesso nosso 3°
follow-on em montante global de R$1,1 bilhdo, com a ancoragem de R$360 milhdes da
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familia Pinheiro. E, ainda, em linha com o comprometimento de longo prazo da minha familia,
realizamos a aquisicdo de 10 hospitais da Companhia no valor de R$1,2 bilhdo numa
operacao de sale and leaseback. Todas essas operacdes visaram a racionalizacdo de nossa
estrutura de capital e otimizacéo do perfil da nossa divida. Isso, em conjunto com a melhora
dos resultados operacionais, solida geracdo de caixa, fez com o que nosso nivel de
alavancagem melhorasse de 2,45x no fim de 2022 para 1,38x agora no 4T23, que é um nivel
bastante saudavel e um dos menores do setor de salde suplementar.

Por fim, ainda no slide2, sobre CapEx. O aprimoramento e incremento da nossa rede
assistencial propria permanece sendo um dos principais compromissos com 0S NOSS0S
clientes. Os investimentos totalizaram R$441 milhdes incluindo 50 mil metros quadrados
construidos ou reformados ao longo do ano. Finalizamos 2023 com um total de 796 unidades
assistenciais entre hospitais, prontos atendimentos, clinicas e unidades de diagnéstico
espalhadas por todo o pais, constituindo uma estrutura assistencial prépria inigualavel. O
montante foi uma queda em relagdo a 2022, em linha com uma postura de preservagéo de
caixa e desalavancagem.

Olhando para o CapEx de 2024, em linhas gerais, ele mira a concluséo da implantagédo de
sistemas em S&o Paulo, a renovagdo e requalificacdo da nossa base de ativos e o
prosseguimento da nossa jornada de verticalizag&o, incluindo alguns grandes projetos.
Dentro do plano de investimentos para esse ano, temos quatro novos hospitais que irdo
ampliar a nossa capacidade e nos permitir absorver o crescimento de beneficiarios,
movimento esperado ao longo de 2024. Nosso pipeline prevé um hospital geral de alta
complexidade em Recife, Pernambuco, que devera ser inaugurado no final deste ano ou
inicio do préximo, e sera uma referéncia na cidade. Outros 2 investimentos importantes estao
inseridos no processo de ampliacdo da nossa rede prépria em S&o Paulo. Vamos reativar
um de nossos hospitais, 0 Analia Franco, na Vila Formosa, que devera ser inaugurado no
segundo semestre e contara com cerca de 90 leitos. Devemos iniciar também a construcao
de um grande e belissimo hospital que iremos construir numa regido estratégica dentro do
Centro Expandido Paulistano, que devera ser projetado para mais de 200 leitos. Ambos os
eguipamentos irdo nos possibilitar a verticalizacdo de uma importante parcela do sinistro da
regido. Por fim, temos um outro projeto que prevé a ampliacdo macica da nossa presenga na
grande Rio de Janeiro, uma regido que enxergamos um potencial enorme de crescimento e
que ainda somos pouco presentes. Os projetos greenfield de SP e do RJ séo preliminares e
se encontram, nesse momento, em fase de prospeccao de terrenos, prédios e ativos, com
inauguracao prevista para 2026. Enfim, temos uma frente ampla de investimentos que nos
possibilitard uma plataforma privilegiada de competicdo local. Importante mencionar que
nossos investimentos, incluindo esses hospitais que mencionei, serdo custeados
integralmente com a nossa geracgéo de caixa operacional. Eu e toda a minha familia estamos
confortaveis com o processo gradual e organico de desalavancagem da companhia.

Passando para o slide 3, ressaltamos aqui o nosso foco permanente em qualidade
assistencial. Estamos mostrando o nosso IDSS, que é o indice oficial da Agéncia Nacional
de Saude Suplementar que mede a qualidade assistencial de todas as operadoras de saude
do pais. Vejam que das 5 maiores operadoras em numero de beneficiarios, a Hapvida e a
NDI obtiveram desempenho melhor do que a média das outras 3 operadoras/seguradoras
gue compdem o top 5. Entendemos que qualidade hospitalar € um fator muito importante,
mas pouco divulgado aqui no pais. A companhia, por ser verticalizada e integrada,
acompanha internamente algumas dezenas de indicadores assistenciais e aqui nesse slide
nés escolhemos alguns para vocés acompanharem, inclusive com suas comparacdes com
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0s respectivos benchmarks quando eles existem. Por exemplo, o tempo de espera em
emergéncias. Nao so isso ndo é medido pelas emergéncias dos hospitais de mercado como
sequer existe um compromisso deles em atender o paciente dentro de um determinado
tempo. Pois bem, aqui na Hapvida NDI, em todos 0s nossos 87 hospitais, temos o
compromisso e metas internas de atender nossos clientes em, no maximo, 15 minutos.
Nossa meta interna é de buscar atender pelo menos 75% de todos os atendimentos dentro
desse prazo. E aqui, com total transparéncia, mostramos nosso desempenho més a més no
ano passado. Outro indicador importante € o SMR, que é a taxa de mortalidade esperada em
Unidades de Terapia Intensivas, as UTls, que € um indicador utilizado no mundo todo. Aqui,
quanto menor o indice, melhor o desempenho. Vejam que estamos consistentemente
melhores que a média da Amib (Associacio Brasileira de Medicina Intensiva). E bastante
comum, alias, nossos indicadores apresentarem desempenho melhor do que os respectivos
benchmarks. Por fim, trouxemos um indicador do qual temos muito orgulho, que é o de partos
naturais. Quanto maior o nimero, melhor. Vejam que também apresentamos desempenho
consistentemente superior a média da Anahp, que representa os maiores hospitais e de
renome do pais.

Avancando para o slide 4, eu gostaria de compartilhar um pouco mais os avangos que
tivemos no processo de integracdo. Em 2023, realizamos a implantacdo dos sistemas
proprietarios da companhia em 82 unidades assistenciais, incluindo nossos ativos do Centro
Clinico Gaucho, no Rio Grande do Sul, da Clinipam, no Parana e Santa Catarina, alguns
ativos hospitalares no Rio de Janeiro e no final do ano na operacdo da NDI em Minas Gerais.
Para 2024, temos desafios importantes também mas estamos confiantes que conseguiremos
realizar as nossas entregas ja que sucessivas implantagdes ao longo de 2023 fizeram com
que a companhia evoluisse em seus processos de virada de sistemas, utilizando seus
aprendizados no aperfeicoamento continuo do processo. E baseado nesse conhecimento
adquirido, decidimos mudar 0 nosso planejamento para suavizar a integracdo de Sao Paulo,
nossa maior praca em numero de unidades e em numero de beneficiarios. Mudamos o
planejamento inicial, onde fariamos a virada em uma Unica data, para um faseamento do
processo de integragdo, antecipando algumas etapas como as de implantacdo nas unidades
assistenciais, jA com ganhos na padronizacao de protocolos e de procedimentos, controle da
jornada do cliente e visibilidade integral de todos os nossos indicadores de qualidade
assistencial. A ultima etapa dessa virada, a da operadora, esta prevista para acontecer em
outubro. Nossa primeira onda, que aconteceu agora no dia 1° de margo, abrangeu 23
unidades incluindo 5 hospitais, e foi um sucesso. No final dessa jornada, prevista para o final
deste ano, teremos uma empresa 100% integrada, com aplicativos, funcionalidades e
controles fundamentais para a nossa gestao.

Antes de passar a palavra para o Luccas, que vai detalhar um pouco mais 0 nosso resultado
com vocés, quero concluir reforcando que estamos preparados para um 2024 de
continuidade do trabalho iniciado no ano passado, ou seja, um trabalho de fortalecimento de
nossas operagfes e continua recuperacdo de nossas margens. Vamos seguir firmes no
nosso proposito, sempre olhando para a sustentabilidade da companhia no longuissimo
prazo. Mais uma vez, agradecemos a contribuicdo dos nossos colaboradores, médicos,
dentistas, corretores, fornecedores e da confianca do Conselho de Administracdo, acionistas
e, principalmente, a confianca de nossos clientes.

Luccas, pode prosseguir, por favor!
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Luccas Adib - CFO

Obrigado, Jorge, e bom dia a todos, obrigado pela participa¢do. E um prazer muito grande
estar com vocés no meu primeiro call de resultados da Hapvida.

Eu vou comecar aqui pelo slide 5, sobre a receita liquida, nesse grafico aqui do canto
superior esquerdo.

Vejam que a Receita Liquida Consolidada anual cresce 10,1% de 2022 para 2023,
resultado da nossa estratégia bem-sucedida de reajuste de preco alinhada ao nosso
objetivo de sustentabilidade da carteira e retomada de margem proposta.

Como direcionadores positivos, além dos reajustes que acabei de mencionar, adquirimos a
HB em janeiro de 23 que adicionou R$334 milhdes a receita do ano. Na ponta negativa,
tivemos a retracdo da base de beneficiarios, consequéncia dos reajustes mais elevados e
de uma subscricdo mais rigida. Além disso, mas menos representativo no todo, uma queda
na receita de venda de servicos médico-hospitalares, que vou detalhar a seguir.

Passando para o canto superior direito, sobre a nossa Receita com Planos de Saude,
tivemos um avanco de 8,0% frente ao 4T22, reflexo do sequencial aumento do ticket médio,
que periodo contra periodo foi de 10,8%. Os 8% sao menores que o aumento de ticket por
conta da retragcdo da carteira, que apresentou queda de 2,5% ano contra ano e também
registrou mudancas de mix de produtos, tendo em vista o perfil de entradas e saidas e
adocdo ou aumento de coparticipagao.

Em odonto, aqui na parte de baixo do slide, tivemos um avango no ticket médio de 7,6%
periodo contra periodo e perto de 1% de crescimento no niumero de beneficiarios médio no
trimestre.

Finalizando esse slide, nossas outras receitas em 2022 eram compostas de receitas de
vendas de servicos hospitalares e outras atividades como a S&o Francisco Resgate, a
Maida Health e 0 nosso negécio de saude ocupacional. Essa linha apresenta queda em
2023 ja que decidimos vender os negdcios ndo core da companhia, que aconteceu em
momentos diferentes do ano. Esses 3 neg6cios vendidos contribuiam com cerca de R$60-
65 milhdes de receita por trimestre. Olhando para 2024, portanto, ndo teremos mais essa
receita que seria, no ano, cerca de R$250 milhdes, ficando somente a operacéo de venda
de servigos médico-hospitalares para outras operadoras.

Olhando para essa receita especificamente nesse tri contra o tri anterior, além da
desaceleracdo implicita a sazonalidade do trimestre, também fomos mais seletivos e
continuaremos sendo no risco de crédito ao mesmo tempo em que priorizaremos nossa
capacidade hospitalar com a utilizag@o pelos nossos beneficiarios. Essa tendéncia deve
permanecer conosco ao longo de 2024.

Entrando em um pouco mais de detalhe sobre as movimentacdes em beneficiarios e ticket
médio, no slide seguinte, slide 6, a gente perde de forma liquida 61 mil vidas, que é uma
perda liquida menor do que vinhamos observando em trimestres anteriores. A gente vem
reportando o motivo de estarmos apresentando perdas liquidas de vidas ao longo dos
altimos trimestres, mas vale relembrar e sumarizar nesse fechamento de ano: primeiro, a
companhia e o setor vem passando por um periodo de necessidade de reajustes mais
fortes; segundo, algumas mudancas na rede credenciada e em alguns produtos, a despeito
de serem necessarios para o reequilibrio de nossos contratos, causam atrito adicional;
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terceiro, houve uma racionalizacdo e otimizagdo do norte estratégico geogréfico da
companhia, fazendo com que perdéssemos alguns contratos coletivos relevantes; quarto,
tivemos um ambiente competitivo mais agressivo do que o histérico, notadamente no
segundo semestre de 2023 e nas regibes Sul e Sudeste, com alguns competidores se
comportando de maneira anémala; quinto e Ultimo, varias operagBes da companhia
oriundas de aquisi¢des, notadamente na vertical NDI, foram integradas ao longo do ano,
com substituicdo integral dos seus sistemas e implantacéo de protocolos Hapvida. A soma
desses fatores naturalmente gera algum nivel de dinamicidade no cancelamento e foi o que
observamos no periodo. Como consequéncia, nosso cancelamento no tri foi de 431 mil
vidas, compensado quase que integralmente pelas nossas vendas brutas, que seguem
fortes, adicionando 428 mil beneficidrios & nossa base. O turnover, que reflete a
movimentac¢do liquida (admissGes menos demissfes) dentro de contratos coletivos
existentes ainda continua no campo nhegativo, com perda de 58 mil vidas, consequéncia
natural da nossa exposicao a determinados setores.

Quanto ao ticket médio, na parte de baixo do slide, tivemos um avancgo de 10,8% entre
4722 e 4T23, conforme havia mencionado, que é resultado da recomposi¢ao de 11,5% dos
tickets compensado por -0,8% por conta do mix de produtos, que é resultado do foco
comercial de venda de produtos mais verticalizados e de ticket menor ao mesmo tempo em
que o cancelamento se concentra em contratos com tickets mais altos mas com maior
exposicao a rede credenciada, com sinistralidades mais altas.

Todos 0s movimentos mencionados acima estdo dentro da estratégia da companhia e do
plano de recuperacao de nossas margens histéricas, que segue firme em 2024 e vem sendo
executado com muito rigor e disciplina. Acho que se em 2023 a palavra foi resiliéncia, em
2024 a pedra de toque serd disciplina.

No proximo slide, slide 7, a gente vai ver como isso se conecta com 0 nosso principal
indicador de desempenho operacional que é a sinistralidade.

Apresentamos uma sinistralidade caixa de 69,3% no trimestre, que € uma queda em relagéo
ao trimestre anterior e ao segundo trimestre, e uma queda superior ao que a sazonalidade
indicaria para esse periodo. Se a gente olhar para o historico pré-pandémico de 2017 a
2019, do segundo para o quarto trimestre, a sinistralidade apresenta queda de 330 bps em
média. Em 2023, como vocés podem ver, a gente melhora 460 bps versus os 330 do
historico, olhando do 2T para o 4T.

Isso quer dizer que conseguimos entregar melhoras além da sazonalidade histdrica, ou
seja, uma reducdo real de sinistralidade, que € fruto da combinacdo de dezenas de
iniciativas que a companhia iniciou em 2023 como 0s reajustes que ja falamos, além de
aumentos de verticalizacao, integracao e implantacédo de sistemas e protocolos, além do
processo continuo de captura de sinergias e melhores praticas apos a fusao.

Como vocés podem notar aqui no grafico a direita, mostramos um aumento consistente da
verticalizacdo de internagfes, consultas e exames, representando um desafio adicional ja
gue volumes de utilizagdo permanecem em alto patamar e ndo arrefeceram, conforme
trouxemos nesse slide algumas informacdes para dar cor a essa afirmacéo.

No préximo slide, slide 8, a gente apresenta as despesas administrativas caixa que,
portanto, exclui os efeitos do SOP, Depreciacdo e Amortizacao.

Podemos ver a continuidade da diluicdo gradual do indice de Despesas Administrativas em
relacdo a receita. E verdade que o reajuste mais forte ajuda nisso, mas também vemos aqui
uma queda nominal ao longo do ano, mais que diluindo o impacto da inflagdo ampla.
Alcancamos o patamar de 8,7% no 4T23 pela diluigdo mencionada acima mas também por
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alguns eventos pontuais que ndo devem se repetir, como uma reducédo na linha de Pessoal
fruto da reversdo de R$40 milhdes de remuneracdo variavel que contemplava
colaboradores que ja sairam da Companhia e o atingimento parcial de metas anuais.

Em Servicos de Terceiros, houve uma reducéo de R$25 milhdes, ficando em linha com os
demais trimestres do ano. SO lembrando que no 3T23 essa rubrica foi pontualmente
pressionada em R$19 milhdes pelas despesas de adquiridas de periodos anteriores,
implantacdes e desenvolvimentos dos sistemas e consultorias de integracdo, despesas que
nao se repetiram nesse trimestre.

Ainda devemos observar algum comportamento erratico ou volatil nos proximos trimestres,
absolutamente normal e esperado ja que existem despesas relacionadas as integracdes
com viradas e implantacdes de sistemas que envolvem pessoal de apoio, viagens, convivio
temporério de sistemas legados com os sistemas novos, etc. Portanto, € claro que teremos
espaco para melhoria com iniciativas que devemos empreender na medida em que essas
integracdes vao acontecendo e se estabilizando. Ao longo de 2024 devemos observar esse
movimento relativo as integracdes ja realizadas em 2023 no Sul, RJ e MG, e em 2025 para
a integracdo de S&o Paulo. Ndo vamos disruptar nada que possa gerar qualquer tipo de
turbuléncia nesses movimentos, que estdo sendo realizados com muita cautela e
responsabilidade, como ja mencionado pelo Jorge no inicio.

Passando aqui para as despesas de vendas, no slide 9, a gente vé um patamar ligeiramente
maior com relag&o ao trimestre anterior, mas melhor que no mesmo periodo do ano anterior.

Como foi apresentado no slide anterior, realocamos R$9,6 milh&es da linha de Pessoal para
Vendas, sendo R$7 milhdes realizado de forma retroativa. Também tivemos um leve
aumento de PDD, principalmente pelo provisionamento de um cliente que cancelamos o
contrato no meio do ano e reduzimos a expectativa de recebimento com o aumento do
aging.

Passando pro slide 10, nosso Ebitda ajustado foi de R$950 milhdes no trimestre. Como o
Jorge ja mencionou na abertura, esse é 0 maior Ebitda da companhia combinada desde a
fusdo. E um crescimento forte de 60% tri contra tri, que saltou dos R$600 milhdes no 4T22
para R$950 milhdes agora. O crescimento fica ainda maior quando desconsideramos
alguns efeitos extraordinarios do ano anterior no periodo, como o reembolso e ajuste de
preco da adquirida Premium de R$87 milhdes, o que seria um crescimento de mais de 85%
tri x tri. Esse crescimento tem o reflexo do aumento da receita, como a gente ja falou, e
também da reducéo da sinistralidade caixa e da diluicdo das despesas administrativas.

A margem Ebitda do ano sai de 8% em 2022 e chega, portanto, perto de 11%, um aumento
substancial que é consistente com a trajetdria continua de recuperacao das margens.

Indo aqui pros slides 11 e 12, elaboramos dois slides adicionais para ajudar na
compreenséo das principais movimentag¢des do caixa em 2023.

Primeiro no slide 11, observando a tabela no canto inferior esquerdo, podemos ver o
aumento de R$2 bilhdes no caixa da companhia em 2023, que vem basicamente da
seguinte aritmética:

e R$1,2 bi de geracao de Fluxo de Caixa Livre
e Outros R$1,2 bi das Atividades Financeiras, que vou detalhar a frente
e Com consumo de R$405 milhdes nas Atividades de M&A

O Fluxo de Caixa Livre para o ano de 2023, resultante das atividades da Companhia, é
dado pelo seguinte. E aqui uma explicacdo abrindo um pouco mais os componentes que
antes eram agrupados dentro do capital de giro:
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e Consumo de R$456 milhdes com Arrendamentos dos contratos aluguéis, que foram
majorados apos a operacdo de Sale & Leaseback;

e R$230 milhdes de Depositos Regulatorios ANS para fazer frente as cobrancas de
Re-SUS;

e R$115 milhdes de Créditos de Imposto sobre adiantamentos trimestrais e retidos na
fonte, como imposto de renda sobre aplicacdes financeiras e juros sobre capital
préprio. Esses créditos sdo contabilizados no ativo e serao utilizados neste exercicio
de 2024;

e R3$215 milhdes de IR e CS, embora o Imposto Corrente de 2023 foi de R$191
milhdes, tendo em vista um leve deslocamento entre apuragdo e o efetivo
desembolso (dezembro e janeiro); e

e R$440 milhdes de CapEx, uma reducdo relevante contra anos anteriores,
consistente com a estratégia de preservacdo de caixa e reducdo da alavancagem,
mantendo ainda assim a qualidade e integridade da nossa rede propria. Mesmo num
momento de desalavancagem e restricdo na alocacdo conseguimos aumentar a
verticalizacdo, como discutimos anteriormente, inaugurando 3 hospitais, centros
clinicos e dezenas de unidades para atendimento de TEA.

Como vocés podem notar tivemos um pouco mais de 63% de conversao de Ebitda em caixa
operacional, de mais de R$1,8bi, retomando de forma anualizada aos patamares histéricos.

Ja as Atividades de M&A, no slide 12, tivemos:

O pagamento de R$567 milh6es da aquisicao da HB Saude em janeiro;
E os recebimentos de:

R$151 milh6es do Reembolso de despesas da Promed no 3T23; e
R$108 milhdes pela venda da S&o Francisco Resgate em agosto.

As Atividades financeiras foram bem agitadas esse ano, pois levantamos:

e Cercade R$1 bilhdo em abril no nosso 3.° e mais rapido follow-on, isso para reforgar
nossa posicado de caixa e reduzir a alavancagem; assim como R$1,2 bilhdo na
operacado de Sale & Leaseback em maio, amplamente divulgada.

Também captamos R$2 bilhGes, majoritariamente em debéntures, para alongar 0s
vencimentos de 2023 que, entre juros e principal, totalizaram R$3,7 bilhdes.

Por fim, tivemos R$700 milh6es de Receitas Financeiras geradas sobre a posicdo de caixa
da Companhia, um rendimento de cerca de 12%, muito proximo a 100% do CDI do periodo,
mantendo uma politica de investimentos conservadora e uma gestao de riscos disciplinada,
com abrangente superavit de ativos garantidores.

Aqui no préximo slide, slide 13, mostramos o reflexo da sélida gestdo de caixa da
Companhia, trimestre apds trimestre.

O Fluxo de Caixa do 4T23 é aderente ao que vimos nos slides anteriores, o Unico adendo
aqui é o pagamento do 13.° salario, que normalmente pressiona um pouco a conversao de
Ebitda em caixa nos quartos trimestres, bem como o efeito do més de dezembro no giro do
contas a receber, com alguns pagamentos escorregando para janeiro, mas nada anormal
agui. Sem esses efeitos, a conversao Ebitda para caixa teria sido perto de 67%.

Ao longo do ano, fizemos alguns movimentos de desinvestimento de alguns negdcios que
ndo eram core da Companhia, que mencionei anteriormente, que também ajudaram na
desalavancagem e no foco da gestéo nas nossas atividades essenciais.
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Com isso, a Companhia tem mantido seu ritmo disciplinado, gradual e responsavel de
desalavancagem trimestre apds trimestre, reduzindo a razao divida liquida sobre o Ebitda
de 2,45 vezes no fim de 2022 para 1,38 vez agora ho covenant contratual de nossas
emissoes.

Indo aqui para o slide 14, ultimo slide da parte expositiva desse webcast antes de abrirmos
para perguntas e respostas. Aqui evidenciamos o fortalecimento de nossa operacéo, que
reflete em melhoras significativas e consistentes ao longo do ano em termos de exigéncias
regulatoérias.

A gente vem compartilhando com vocés nos ultimos trimestres que a provisao técnica, que
€ 0 que temos que depositar em caixa e disponibilidades de caixa para fins de ativos
garantidores da ANS, esta estavel em torno de R$3,1 bilhdes.

Nosso caixa total do 4T23 teve um aumento R$1,0 bi por conta da Ultima emisséo de
debéntures que liguidamos em dezembro de 2023 e pela geracdo de caixa de R$308
milhdes que foram compensados pelo pagamento de R$674 milhdes de juros e principal de
dividas da companhia.

Dessa forma, se excluirmos o efeito da Gltima emisséo que foi utilizada para amortizar uma
anterior que vencia agora no 1T24, terminamos 2023 com um caixa livre, pos ativos
garantidores, num patamar de quase R$4,0 bilhdes, bastante solido para a nossa operagao.

Ao lado direito do slide, nosso capital regulatorio, que acompanhamos de perto. Aqui a
gente compara o0 nosso Capital Baseado em Risco com o Patrim6nio Liquido Ajustado, em
linha com a Resolu¢cdo Normativa nimero 526 da ANS. Fechamos 0 ano com superavit ou
excesso de capital de mais de R$1,0 bilhdo. Todas as operadoras do Grupo, inclusive as
menores, estdo capitalizadas e com capital regulatério adequado, gerando caixa e
aumentando seus respectivos patriménios liquidos.

Por fim, conforme mencionado na quinta-feira, divulgamos nossas Demonstracdes
Financeiras auditadas no padrao contabil do IFRS 4 e estamos em vias de concluir nossas
Demonstracdes no IFRS 17. Esperamos divulgéa-las nas proximas semanas, mas
importante mencionar que, para fins de comparabilidade do mercado, continuaremos a
divulgar nosso release no 4 em conjunto com as DFs no 17. O objetivo aqui é o de garantir
a maior transparéncia sobre as nossas séries histdricas comparaveis no gap que todos
estdo acostumados, assim que a transi¢cdo integral seja feita, assim como fizemos
anteriormente com o IFRS 16.

Obrigado pela paciéncia de vocés, espero que esse detalhamento tenha sido Gtil e agora,
como de praxe, abrimos espaco para vocés fazerem as suas perguntas, elas serdo
enderecgadas pelo Jorge, por mim e pelo Guilherme Nahuz que estd aqui conosco. Muito
obrigado pessoal, é um prazer estar aqui com vocés!

Q&A
Operador

Agora iniciaremos a sessao de perguntas e respostas para investidores e analistas. Ao ser
anunciado, uma solicitagédo para ativar seu microfone aparecera natela e, entao, vocé deve
ativar o seu microfone para fazer perguntas. Solicitamos, por gentileza, que fagam no
maximo duas perguntas por analista, e que sejam feitas todas de uma Unica vez.
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Vamos, a nossa primeira pergunta é do Vinicius Figueiredo, analista sell site - Itai BBA.
Vinicius, iremos habilitar o seu &udio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Vinicius,
pode prosseguir, por favor.

Vinicius Figueiredo (Itat BBA)

Boa tarde, pessoal, obrigado por pegar minha pergunta, eu queria explorar aqui 2 tépicos.
A primeira seria aqui em relacdo a Companhia agora ela ta melhor encaminhada em relacao
a rentabilidade, acho que vocés mostraram aqui inimeros KPI's, a geracdo de caixa
também no patamar forte, insolvéncia também, mais folgada e eu queria pegar um pouco
a visdo mais atualizada sobre as prioridades agora do management. A gente ainda deveria
pensar que a recuperacédo da rentabilidade e trazer o indice de sinistralidade para o patamar
mais proximo do pré-pandemia ainda continua sendo o principal foco da companhia ou nos
patamares que a gente ja esta, deveriamos comecar a ver a companhia sendo um pouco
mais agressiva de uma maneira competitiva aqui para voltar a crescer de uma maneira mais
forte?

O segundo tdpico seria em relagéo as filiais. Vocés comentaram das filiais do Rio, Minas e
Sul, que eles adicionam 2 pontos percentuais na sinistralidade de caixa do no ano. Isso
ajuda bastante a entender. E eu queria saber se vocés poderiam comentar um pouco como
gue esses 2 pontos foram evoluindo ao longo do ano, trimestre a trimestre e se vocés
imaginam gue esse tépico aqui foi um dos principais motivos da melhora da sinistralidade
gue a gente conseguiu acompanhar ao longo do ano e se com a verticalizacdo das pracas,
com a integracdo dos sistemas, esses 2 pontos eles poderiam convergir aqui pro patamar
da companhia num curto, médio prazo? Obrigado.

Jorge Pinheiro — CEO

Vinicius, obrigado pelas suas perguntas. Se eu falhar em alguma aqui, a resposta de
algumas vocé me corrige quais foram os pontos. Primeiro com relacdo a sinistralidade:
Apesar de estarmos mostrando uma trajetéria bem consistente, conforme a gente planejou
|4 atrds, de ampliacdo de margens, principalmente pela redugéo de sinistralidade, a gente
ainda vé sim, muito espaco para melhoria e o espago vem de varias frentes. A jornada de
reajustes é aquela que a gente comegou o ciclo em maio do ano passado e encerra agora
em abril. A gente comeca uma nova jornada de reajustes a partir de maio que sera menor
do que a do ano passado, mas ainda de 2 digitos do lado da receita o que vai nos vai nos
ajudar na reducgéo de sinistralidade, por outro lado, nés temos o ritmo forte que falamos ha
pouco de verticalizacao, temos muitas sinergias a serem conquistadas. Ja& comecamos a
fazer os processos de integracdo aqui em S&o Paulo, como eu falei, 20 e poucas unidades
ja foram implementadas e quando a gente implementa sistemas e unidades de uma série
de sinergias, uma série de diluic6es, uma série de aplicativos, padronizacdo na compra de
matmed, etc, etc, etc. Entéo, a gente deve ter mais 1 ano de retomada de sinistralidade,
encerrando o ciclo em maio, em abril, de 25. E do ponto de vista de competitividade, a
empresa prepara um novo portfélio de vendas que deve lancar ainda no primeiro semestre.
Esse portfdlio ele vai estar muito mais focado nas unidades, em locais onde temos unidades
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com ociosidade na rede propria e vocé sabe que nos temos mais de 2000 leitos dentro da
nossa rede propria, ociosos. Entdo estamos em fase final de langamento desse produto se
eles vao trazer um resultado muito eficiente, porgue a gente dilui custos fixos em unidades
proprias, devemos estar langcando esse novo produto, que vai ter uma competitividade com
agressividade comercial grande, deve estar rodando plenamente no final do primeiro
semestre, inicio do segundo semestre. Com relacdo as adquiridas, a gente vem
conseguindo ter melhoria operacional. Agora, cada uma delas respeita seu proprio ritmo de
integracdo. Em algumas situacdes a gente carece de mais verticalizacdo, em outras, o
processo de implantacdo de sistemas foi muito recente a gente ainda tem ajustes a serem
feitos e ganhos a serem capturados, entdo, cada integracdo tem o seu préprio ritmo de
captura de sinergias que a gente vem seguindo, mas a boa noticia é que invariavelmente a
gente vem conseguindo é ter ganhos.

Vinicius Figueiredo (Itat BBA)

Perfeito, super claro Jorge, muito obrigado. Obrigado Luccas também e obrigado aos
demais diretores.

Operador:

A nossa préxima pergunta é do Fred Mendes, analista sell side do Bank of America. Fred,
iremos habilitar o seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Fred, pode
prosseguir, por favor.

Fred Mendes (BoFa)

Boa tarde a todos, obrigado pelo call. Eu tenho 2 perguntas também, se eu puder voltar
nessa do Vini ai sobre sinistralidade, mas muito mais do ponto de vista de custo por
beneficiario que chamou a ateng&o aqui pra gente quando a gente olha ano contra ano,
esse custo do beneficiario teve um pico atipico no 2T acima de 10, mas ja esta bem préximo
de zero, entdo ai, enfim, para a gente ndo parece ter muito segredo, com 0 preco
aumentando, a sinistralidade vai evoluir mesmo, né? Mas, o ponto aqui € se ainda tem, se
vocés estdo chegando ali préximo de um nivel de cruzeiro nessa parte de custos, né? Agora
com a integracéo ja ha algum tempo, ou que nem o Jorge colocou nessa frente de custo
ainda tem mais trabalho a ser feito? Entendi a parte do uso melhor dos ativos. Mas
principalmente nessa parte de custo. A segunda s6 algo mais pontual, acho que é mais
para o Luccas também, ali no imposto sobre a receita bruta, ele vinha rodando na casa de
5 a 4.7% nos ultimos 3, nesse tri veio 4.3%, € bem melhor, né? Entdo so pra ver se é uma
eficiéncia mesmo das integracdes ou se foi algo pontual desse tri ai s6 pra gente modelar
agui. Obrigado, pessoal.
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Jorge Pinheiro — CEO

Fred, obrigado pelas suas perguntas. Vou responder aqui a primeira e depois passo para o
Luccas. Do lado de custos, sim, nds temos ainda muita coisa a fazer, como eu falei, a gente
tem uma agenda forte de verticalizacdo esse ano, por exemplo. Do lado das unidades
préprias focadas no atendimento ao TEA na regional 1 a gente ja ultrapassou 80% de
verticalizacdo na regional 2 ainda em crescentes 40%, mas a gente quer chegar no mesmo
nivel de verticalizacdo. Com o processo de integracdo das empresas, como aqui em Sao
Paulo, a cada 30, 45 dias com novas rodadas de implanta¢céo de sistemas ha mais capturas
€ de sinergias além disso, a gente tem uma série de novas frentes e programas de
prevencdo, protocolizacdo, padronizacdo de melhores praticas, sdo inimeros. Olha, é
bonito de ver que a quantidade de iniciativas que a companhia tem nas mais diversas
frentes que impactam positivamente a sinistralidade, melhoria de qualidade assistencial,
gue podem estar nos ajudando a manter niveis de custo por vida, mas é sempre importante
lembrar que o custo por vida é impactado por mix de vendas. Tem outros fatores também,
como venda com coparticipagdo, com franquia, mais verticalizados, mais corporativo ou
individual regionalizados, entdo tem uma série de outros fatores que impactam o mix, tanto
de receita como de custos. Vou pedir para o Luccas responder a segunda parte.

Luccas - CFO

Perfeito Fred, 6timo ponto aqui €, de fato, a gente teve uma otimizacao. Toda a tributacao
indireta, especialmente na vertical Hapvida, com o0 movimento que a gente realizou no ano
passado, de incorporacdo das entidades que eram assistenciais, puramente assistenciais
na vertical de vida, para dentro das entidades que eram puramente de operadora. Entdo,
essa otimizacao de natureza fiscal, ela foi dada por uma otimizag¢éo na cadeia societéria do
grupo e isso gerou uma tributacdo indireta, que repercutiu direto aqui na receita bruta para
a receita operacional liqguida como vocé muito bem observou. Entédo, sim, é fruto de um
trabalho que vem sendo feito aqui dentro da companhia.

Fred Mendes (BoFa)

Legal, legal, super claro. Muito obrigado Jorge, Luccas e parabéns ai Luccas pelo desafio
novo.

Operador:
A nossa préxima pergunta é do Leandro Bastos, analistas sell side do Citi, Leandro, iremos

habilitar o seu &udio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Leandro, pode
prosseguir, por favor.
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Leandro Bastos (Citi):

Pessoal, tudo bem, obrigado. Aqui sdo duas também do nosso lado. Primeiro vocés
puderem falar um pouquinho sobre como € que vocés estao vendo frequéncia nesse inicio
do ano a gente tem ai noticias de aumento de epidemia, causa de dengue, se vocés
puderem comentar um pouco como é que vocés tém visto frequéncia, algo que chama
atencdo a custo nesse inicio de 24? Essa é a primeira, e a segunda, pegando um
comentério do call vocés falaram de um ambiente competitivo mais dificil aqui no Sul,
Sudeste no segundo semestre do ano passado, vocé puderem dar aqui uma atualizagéo,
como € que vocés estdo vendo hoje esses grandes players, enfim, como é que vocés estdo
mapeando a competi¢éo? E isso, obrigado.

Jorge Pinheiro — CEO:

Legal, Leandro, obrigado pelas tuas perguntas. Com relagéo a frequéncia, sim, a gente nota
agora, ja no finalzinho do primeiro tri, principalmente um aumento na frequéncia tipica e
sazonal da nossa industria. Vocés ja estdo bastante acostumados a gente esta sempre
reportando que o Brasil comecga ali com as temporadas de chuva que afetam o inicio do
ano o Norte, Nordeste, depois caminham para o centro-oeste do pais e mais a frente, com
a temporada de frio, afetando é o centro-sul do pais, trazendo as doencas virais sazonais.
A gente nota 0 aumento que nao deve impactar o primeiro tri, mas é importante ressaltar
gue eles estdo dentro do seu volume historico, respeitando a curva sazonal tipica que
acontece no Brasil, a dengue vem afetando algumas cidades mais fortemente do que
outras, em outras cidades a gente ndo observa dengue e observa outras viroses tipicas do
periodo. A boa noticia é que a rede prépria nossa estd amplamente preparada, inclusive
em algumas, como em Minas Gerais, 14 em Belo Horizonte, principalmente que foi mais
impactada pela dengue, a gente montou unidades dedicadas a isso. Como 0 nosso
atendimento em telemedicina, hoje nds fazemos 500.000 consultas por més através da
nossa plataforma proprietaria desenvolvida aqui internamente, totalmente integrada com os
Nossos sistemas entdo a empresa esta plenamente preparada para atender esse volume
elevado mais tipico da sazonalidade que a gente observa no Brasil.

Com relacdo a ambiente de competitividade, a gente notou no ano passado, sim, é
pontualmente um ou outro player que que vinha com agressividade maior, mas o que a
gente vé hoje é todo mundo com muita racionalidade, requerendo reajustes necessarios
para a recomposi¢cao das margens, o0 mercado esta muito assim. Eu néo vejo, ou pelo
menos hoje eu ndo estou vendo mais ninguém fazendo e tendo nenhuma postura, vamos
dizer assim, artificialmente agressiva no momento todo mundo mais na pegada de reajustar
com mais, com mais forca. Boa noticia, por outro lado pra gente que historicamente nossa
companhia requer sempre ali algo em torno de 30% menos reajuste do que 0S NOSSOS
competidores, do que o mercado em geral que nos da competitividade para que ao longo
do ano a gente seja beneficiado disso.
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Leandro Bastos (Citi)
Obrigado Jorge, boa tarde.
Operador:

A nossa proxima pergunta é do Samuel Alves, analista do sell side do BTG Pactual. Samuel,
iremos habilitar o 4udio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Samuel, pode
prosseguir, por favor.

Samuel Alves (BTG Pactual)

Boa tarde, doutor Jorge, Luccas, Nahuz, boa tarde a todos, sdo 2 pontos aqui do nosso
lado. O primeiro deles € com relacdo a sinistralidade, o doutor Jorge comentava ha pouco
que o primeiro tri vem seguindo ali um padrédo sazonal, era mais para enfatizar um pouco
esse ponto, vocés poderiam quantificar um pouco como que funciona geralmente essa
sazonalidade com todos as adquiridas, primeiro tri versus quarto trimestre e se essa
sinistralidade estaria dentro desse comportamento histérico, olhando o trimestre contra
trimestre? Essa € a primeira pergunta e a segunda pergunta é um pouco mais detalhada
sobre 0s nimeros do quarto trimestre. A gente notou uma reversao de provisédo de natureza
tributaria ali na nota explicativa é de provisdes de riscos fiscais. E mais para entender em
qual linha do P&L que isso acabou passando entender um pouco a natureza dessa reversao
de provis&o. E isso. Aproveito para desejar muito éxito ai para o Luccas a frente da gest&o
financeira da companhia. Obrigado.

Jorge Pinheiro - CEP:

Oi Samuel, legal, obrigado pelas suas perguntas. Com relag&o a sinistralidade do 1T, ela
estda bem em linha com o comportamento histérico, bem em linha mesmo, nada que néo
tenha mostrado uma reducao em relagao a volumes histéricos, muito menos um aumento
em relacdo aos volumes historicos. No inicio de ano, janeiro, e sempre é mais baixo, que
séo de feriados, etc. Mas, fevereiro e marco, ela jA comeca a afetar mais algumas cidades,
com mais volume, mais rigorosamente dentro de padrdes histéricos, nada que venha a
mudar 0 nosso comportamento sazonal pré-pandémico, né? Entendo que o primeiro e um
quarto tri com representando volumes mais baixos e o segundo e terceiro tri com volume
um pouco mais alto mais impactado por essas sazonais ocorréncias. Eu passo aqui para o
Luccas com relacao a segunda pergunta.

Luccas Adib - CFO

O Samuel obrigado, é alguns processos tributarios, eles sairam da provisdo aqui € e ele
acaba se netando dentro de alguns movimentos, tanto no ativo quanto no passivo, nas
contas patrimoniais, 0 que a gente, o que a gente observa aqui, especialmente no
fechamento de ano, é que vocé tem uma circulariza¢cdo mais intensa que acaba gerando
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essa movimentacé&o natural dentro desses processos. Um detalhamento sobre isso, a gente
pode abrir depois para vocés, maso conceito do movimento é esse.

Samuel Alves (BTG Pactual)
Obrigado, doutor Jorge Luccas, boa tarde. Obrigado.
Operador:

A nossa proxima pergunta é do Ricardo Boiatti, analista sell side do Banco Safra. Ricardo,
iremos habilitar 0 seu 4udio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Ricardo, pode
prosseguir, por favor.

Ricardo Boiati (Safra)

Doutor Jorge, Luccas, Guilherme, todo o time de Rl e demais participantes. Primeira
pergunta, o doutor Jorge ja deu uma indicacdo qualitativa a respeito do reajuste esperado
para esse proximo ciclo ainda em 2 digitos, se vocés puderem destrinchar um pouquinho
melhor 0 que vocés estdo esperando em termos de reajuste para o corporativo, PME,
Adesao, Individual seria bem legal para gente entender um pouquinho melhor as dindmicas
para esse proximo ciclo, essa seria a primeira pergunta e a segunda no processo de
integracdo da NDI em S&o Paulo, s6 para entender a motivagéo por faseamento, acho que
€ até um movimento que traz um conservadorismo bem-vindo nessa divisdo que é
extremamente importante aqui para a Companhia, mas s para entender se a dindmica foi
mais motivada por experiéncias anteriores das integracdes que ja ocorreram, ou se é
simplesmente um conservadorismo maior para zerar ou tentar mitigar totalmente a
possibilidade de alguma disrupc¢ao no atendimento, enfim. Qualquer cor aqui também ajuda
bastante a gente a entender. Obrigado pessoal e parabéns ai Luccas também, boa sorte
na nova funcéo.

Jorge Pinheiro - CEO

Oi Ricardo otimas perguntas, obrigado. Primeiro com relagdo a reajuste, noés temos
dindmicas diferentes dentro da companhia, a regional 1 eu falo notadamente, Norte,
Nordeste, Centro-oeste, requer indices menores ainda do que foram no ano passado, né?
Entdo, estdo muito préximos, a gente ja enxerga, estdo no caminho de atingir patamares
histdricos, de rentabilidade e sinistralidade. Ja a regional 2 ainda requer um pouquinho mais
de reajuste, mesmo sabendo que teremos um decréscimo em relacdo ao ano passado.
Estamos falando a depender de canal, a depender de situacdo, talvez 1 ou2 pontos
percentuais. Estamos ainda calibrando, ndo temos nimeros fechados. E no reajuste médio
Combinado de toda a companhia. Com relacdo a tua pergunta sobre integragdo, no ano
passado foi muito rico, fizemos muita coisa de integracdo. Comecamos la com o Rio de
Janeiro, depois fomos para hospitais, depois fomos para Clinipam, CCG, fechamos o ano
com as operacdes da NDI de Minas, entdo o time esta super afiado, inclusive a ultima foi a
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melhor de todas 14 em Minas Gerais, batemos em todos os indicadores operacionais que a
gente projetou, dentro dos nossos critérios, foi muito sucesso sempre de muito aprendizado,
desafiador. Integracdo é algo simples, vai ter dos novos indicadores operacionais. Ela Foi
caracterizada como de muito sucesso e essa experiéncia toda do ano passado nos fez fazer
uma customizacdo do processo de integracdo aqui em Sao Paulo. Ao invés da gente ter
uma data Unica para implementar dezenas de unidades, uma operadora, que seria algo
teria um muito grande, concentrado na data, nos fizemos um faseamento em que a gente
dividiu todas as unidades proprias em diferentes fases e deixamos a operadora por ultimo
para que a gente conseguisse ter um esforco concentrado naquela regional, onde aqui em
S&o Paulo, Rio de Janeiro e pouquinho s6 do Rio de Janeiro a gente faria o processo de
integracdo para que suavize o0 maximo possivel e que seja 0 menos desafiador possivel.
Entdo a gente estda bem seguro desse processo faseado e customizado aqui pra aqui, pra
Sdo Paulo. Os times estdo preparados e temos tudo para finalizar esse processo de
integracdo ai com bastante sucesso.

Ricardo Boiati (Safra)
Perfeito esta 6timo, doutor Jorge, muito obrigado.
Operador

A nossa proxima pergunta € do Mauricio Cepeda, analista sell side - Morgan Stanley.
Mauricio, iremos habilitar o seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta.
Mauricio, pode prosseguir, por favor.

Mauricio Cepeda (Morgan Stanley)

Doutor Jorge Luccas, Nahuz, obrigado pelo espaco. E, eu vou voltar um pouco a questéo
do sinistro por membro aqui que ja foi abordado, mas agora talvez numa ética de
variabilidade, a gente vé que teve uma certa variabilidade ao longo dos ultimos trimestres
especialmente desse indicador e eu sei que tem uma questdo de sazonalidade, também
tem uma questdo de mix de produto é, mas aparentemente a parte do 2T, vocés tém a
trajetoria de diminuigc&o parece que esta ocorrendo. A minha questdo é, se vocés acreditam
que ainda é possivel que a gente veja essa variabilidade ao longo do tempo, até porque
vocés ainda tém uma certa exposicao a rede credenciada entao se vocés esperam que por
conta de ter uma parte do seu sinistro fora de gestéo direta, se isso ainda poderia refletir
nessa variabilidade.

E a minha segunda pergunta € um pouco da 12 se puderem dar um update do que esta
acontecendo no ambiente comercial, é talvez sem citar nomes, mas qual é o perfil das
operadoras de quem vocés tém ganho contrato? Porque eu vejo que a adi¢cdo bruta de vocé
esta muito forte. Entdo, qual o perfil dessa operadora que tem perdido para vocés? E por
outro lado, quando vocés se tém perdido, para que tipo de operadora vocés tém perdido?
Muito obrigado.



%2 hapvida
Jorge Pinheiro — CEO

Cepeda, obrigado pelas tuas perguntas. Vamos la, quanto ao custo por vida, todas essas
iniciativas, algumas delas que a gente mencionou aqui tem como, por exemplo, a
verticalizacdo é uma delas, no caso do TEA, muito marcante, a gente devera ter os
préximos meses mais unidades ambulatoriais, mais diagndstico por imagem, deveremos
ter mais unidades de pronto atendimento, dado 0 nosso nivel de integracdo de sistemas de
protocolo, padronizacdo, unificacdo de areas, etc. Isso traz muita eficiéncia. Entdo, na
medida em que a gente verticaliza dentro do nosso conceito, a gente consegue, sim, de
fato, reduzir de mercado, né? Esse é um exemplo claro de uma iniciativa que reduz custo
per capta, mas é sempre importante lembrar que isso varia muito de acordo com o mix, por
exemplo, nos ultimos meses, a gente vem crescendo muito as vendas tém sido muito fortes
nos canais corporativos que tem o ticket médio de venda mais baixo, naturalmente tem um
custo médio mais baixo, a gente nota agora esses Ultimos meses que tém tido o
aguecimento nos canais de varejo, que tem ticket médio mais alto e custo mais alto, mas
ainda nao atingiram patamares histéricos de venda, a gente acha que com a retomada da
economia e com 0 novo mix de produtos que a gente deve estar langcando ai no final desse
semestre, a gente acha que poderéa ter um peso mais importante dos canais varejo porque
0 que a gente se aproveita de tickets médios mais altos, mas também traz um custo médio
mais alto mesmo que deixe margens maiores no varejo. Entdo esse mix é muito
determinante para determinar o custo meédio. Por fim, com relacdo & competicdo, Cepeda,
eu ndo consigo te dar o nome até porque, por exemplo, fechamos grandes contratos no
guarto tri, no primeiro tri, alguns deles ja implantados, outros deles por fase de implantagéo
e eles vieram de competidores variados. Tivemos grandes contratos como eu falei, tem um
contrato de mais de 50.000 vidas, tém contrato de 10.000 vidas, tém contrato de 12.000
vidas implantados, boa parte deles agora no primeiro tri e eles vieram de competidores
variados.

Com relacdo ao ambiente do outro lado, competitivo, a gente ndo vé hoje, nesse momento,
nenhuma operadora com a irracionalidade comercial, pelo menos hoje. Fator € situacdo
diferente do que que a gente viu no ano passado que tinha um outro player sendo mais
agressivo comercialmente. Hoje a gente ndo vé ninguém querendo fazer loucura e fazer
preco que nao tenha sustentabilidade do lado de custos.

Mauricio Cepeda (Morgan Stanley)

Perfeito, doutor Jorge, muito obrigado.

Operador

A sessdo de perguntas e respostas esta finalizada. Com isso, o evento de divulgacdo dos

resultados do quarto trimestre de 2023 do Hapvida esté encerrado. A area de Rl permanece
a disposicao. Muito obrigada por sua participacao e tenha uma boa tarde.



