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Transcricao de Teleconferéncia
Hapvida

Resultados do 1T24

Operador

Ol4 a todos, e obrigado por aguardarem. Sejam muito bem-vindos a divulgacdo dos
resultados do 1° trimestre de 2024 da Hapvida. Estardo presentes os senhores Jorge
Pinheiro, CEO, Luccas Augusto Adib, Vice-Presidente Financeiro e Guilherme Nahuz,
Diretor de Rela¢cdes com Investidores. Destaco aqueles que precisarem de traducao
simultanea que a ferramenta esta disponivel na plataforma. Para acessar, basta clicar no
bot&o "Interpretation” e escolher a opgéo inglés.

Este evento estd sendo gravado e serd disponibilizado no site de Rl da companhia
juntamente com o material completo dos resultados. E possivel fazer o download da
apresentacédo clicando no icone de chat. Ateng&o 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 a todos. Muito obrigado por participarem da teleconferéncia de resultados do primeiro
trimestre de 2024.

Estamos reunidos aqui em S&o Paulo, eu, o Bello e a Francianne, e em Nova lorque estao o
Luccas, o Guilherme, e o Candido Neto, para compartilhar alguns detalhes com vocés.

Inicialmente, gostariamos de expressar a nossa solidariedade aos nossos irméos do Rio
Grande do Sul, que estdo passando por um momento muito dificil. Lamentamos
profundamente as perdas sofridas nesse estado tdo querido. Montamos um comité de crise,
com reunides diarias, onde temos pautado todas as nossas a¢des, iniciativas para a regiao.
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Apesar das dificuldades, nossa rede de atendimento hospitalar estd em pleno funcionamento,
com nossos times trabalhando em regime extraordindrio. Desenvolvemos rituais
operacionais que envolvem times especializados de diversas areas para garantir o0s
atendimentos e acolhimento aos nossos beneficiarios da regido no momento em que eles
mais precisam.

Um esquema logistico aéreo proprio foi montado para que as nossas unidades funcionem
plenamente, com estoques adequados de materiais e medicamentos. Adicionalmente, a
empresa tem feito acbes sociais na area médica para ajudar as pessoas em geral,
minimizando assim as dificuldades que a populacdo tem enfrentado. Também temos dado
todo o apoio aos nossos colaboradores da regido que estdo desabrigados ou desalojados.

A todos aqueles que trabalham no Centro Clinico Gaucho, no Hospital Humaniza e demais
unidades assistenciais da grande Porto Alegre: estamos juntos nessa Batalha.

Comecando aqui pelo slide 2 da apresentagéo, trazemos um panorama geral com alguns
destaques financeiros que iremos explorar um pouco mais a frente com o Luccas. Gostaria
de comentar alguns deles. O primeiro trimestre de 2024 foi um tri histérico para a gente. Ele
abre 0 ano com resultados excepcionais, que refletem o empenho e disciplina em cada uma
das estratégias plantadas ao longo de 2023 e que estdo fazendo com que a gente apresente
importantes evolugdes trimestre apos trimestre. E os resultados que estamos entregando
vém das pessoas. Por isso eu agradeco o empenho e dedicacdo desse time de mais de 65
mil colaboradores e demais prestadores de servigco, médicos, dentistas, etc., que chegam a
guase 130 mil pessoas.

A evolucdo da nossa sinistralidade caixa foi o grande destaque do trimestre, apresentando
uma melhoria impressionante de 4,3 p.p. quando comparado ao 1T23. O indice foi de 68%,
superando até o tri passado (4T23), que até entéo era o melhor indice dessa combinacéo de
negocio. Vencendo com folga a sazonalidade histérica. Avancando para o slide 3, eu gostaria
de compartilhar um pouco mais sobre 0s avangos gue tivemos no processo de integracao.
Nos ultimos dois anos, varias atividades que precedem a integracdo de sistemas ja foram
realizadas em Sao Paulo, como padroniza¢cdes operacionais, centralizacdo de supply e
compra de materiais e medicamentos e otimizacdo das redes de atendimento, prépria e
credenciada.

Para 2024, concluiremos a integracdo das operacdes da companhia em S&o Paulo, e ja
estamos na fase final de implantacdo de sistemas em nossas unidades assistenciais. Duas
ondas de implantagédo abrangendo cerca de 50 unidades assistenciais ja foram executadas
com bastante sucesso. Restam apenas duas fases que acontecerdo nos préximos meses,
com a Ultima virada de sistemas, o da operadora de saude, prevista para acontecer no quarto
trimestre. Com o fim dessa jornada de integracdo, teremos uma empresa 100%
sistemicamente integrada com importantes ganhos de controle da jornada do cliente e
visibilidade integral de todos os nossos indicadores de qualidade assistencial, fundamentais
para a nossa gestao.
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Entendemos que os investimentos de integracdo que temos feito também estdo sendo
refletidos em qualidade assistencial e satisfacdo do cliente. Por exemplo, olhando para o
IGR, que é o indice geral de reclamagdes, publicado mensalmente pela ANS. O IGR da NDI
Saude vem apresentando melhoras sucessivas, alcancando sua melhor posi¢cdo nos altimos
16 meses. Se somarmos todas as operadoras do grupo, nossa posi¢cao no ranking ficaria em
22, trés posicdes melhor do que a média das grandes operadoras que é de 19.

Importante mencionar nossos esforcos no combate a dengue e outras viroses. Estamos
atravessando a maior epidemia de dengue da histéria do pais e para isso a companhia vem
investindo fortemente na abertura de unidades especializadas e aumentando o niumero de
leitos, cumprindo assim com a nossa missao. Os volumes de atendimentos ambulatoriais de
urgéncia e de exames relacionados a dengue e outras viroses tém sido acima do nosso
volume histérico para esse periodo. Algumas regifes ja comegaram a apresentar uma
reducdo de volume, mas em outras regides o volume continua mais acentuado.

Antes de passar a palavra final para o Luccas, que vai detalhar um pouco mais 0 nosso
resultado com vocés, quero concluir reforcando que continuamos focados e com muita
disciplina, enfrentando desafios e aproveitando oportunidades em 2024 e trabalhando duro
para dar continuidade nas estratégias iniciadas no ano passado. Continuamos a investir no
fortalecimento de nossas operacdes e a buscar o equilibrio saudavel das nossas margens.
Novamente, agradecemos a contribuicdo dos nossos colaboradores, médicos, dentistas,
corretores, fornecedores e a confianga do Conselho de Administragdo, acionistas e,
principalmente, a confianga de nossos clientes.

Luccas, pode prosseguir com a apresentacao, por favor!
Luccas Adib — CFO

Obrigado, Jorge. Ola a todos e obrigado pela participacdo. E um prazer muito grande estar
com vocés em mais um call de resultados da Hapvida.

Comecando aqui pelo slide 4, sobre a receita liquida, com esse grafico do canto superior
esquerdo. Vejam que a Receita Liquida Consolidada cresceu 3,9% no 1T24 contra o 1T23,
como ja vimos com o Jorge. Passando para o grafico ao lado, canto superior direito, sobre
a nossa Receita com Planos de Saude, tivemos um avanco de 5,7% frente ao 1T23, puxado
pelo aumento de 10,6% no ticket médio. Em odontologia, aqui na parte de baixo do slide,
tivemos um avanco de 4% de receita também puxado pelos reajustes de ticket médio de
3,8%.

Na linha de receitas com vendas de servi¢os e outras atividades, tivemos uma reducéo de
39,5%. Uma parte relevante dessa reducao € por conta da venda de alguns ativos como a
Sao Francisco Resgate e a Maida, que foram vendidos conforme ja mencionado. Bom
mencionar que na ponta de vendas de servigos temos dois efeitos: primeiro, o reflexo da
reducéo da demanda no trimestre, especialmente janeiro e fevereiro, acompanhando o que
vimos em nossas operacdes e no mercado; segundo, mantivemos e seguiremos mantendo
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nossa seletividade na oferta de servigos a terceiros, reduzindo nossa exposicéo ao risco de
crédito e priorizando a nossa capacidade hospitalar com a utilizacdo pelos nossos
beneficiarios.

Entrando mais no detalhe sobre as movimenta¢des em beneficiarios e ticket médio, no slide
seguinte, slide 5, a gente perdeu 11 mil vidas de forma liquida, ou seja, praticamente estavel
no tri contra tri, refletindo uma desaceleracao gradual com relacao ao que viamos de perda
nos dltimos trimestres.

Nossas vendas brutas continuam bastante robustas. Foram 480 mil novas vidas
adicionadas, contratos de alta qualidade, de produtos verticalizados e numa precificacido
saudavel, em observancia ao nosso paradigma de sustentabilidade da carteira. Uma boa
noticia também é que voltamos a crescer em pracas que estavam em processo de
integracdo, como Minas Gerais.

Ja& os cancelamentos, de quase 490 mil vidas, sdo fruto ainda dos reajustes necessarios
para o equilibrio econémico dos contratos e 0s processos de otimizacao, verticalizacéo e
regulagéo da rede de atendimento. Um ponto positivo também é o turnover, que refletiu um
patamar de equilibrio neste trimestre.

Ja aqui na parte de baixo do slide, podemos ver a evolucao do ticket médio, avancando
10,6% entre 0 1T23 e 0 1T24. Ali na primeira coluna, Prec¢o Liquido, tivemos um aumento
de 11,4% que reflete os esforcos de reajustes de preco, ja liquidos dos efeitos de aumento
de verticalizagdo e coparticipagdo nos contratos existentes. Na segunda coluna, temos -
0,8% que chamamos de “mix”, que representa de forma liquida a diferenca dos tickets
médios entre as vendas brutas e os cancelamentos. Essa troca é resultado do nosso foco
comercial e de uma maior demanda por 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 exposi¢do a rede credenciada, com sinistralidades mais altas, menos
sustentaveis. Temos inclusive comec¢ado a ver, novamente, uma migracao de vidas de
seguradoras com tickets mais altos vindo para a gente na nossa grade de produtos mais
verticalizados.

Todos os movimentos mencionados acima estao dentro da estratégia da companhia e do
plano de recuperagdo de nossas margens historicas, que segue firme e disciplinado em
2024 e vem sendo executado com rigor e muita disciplina, que é a palavra deste ano.

No proximo slide, slide 6, 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 68,0% no trimestre, que € uma queda de 4,3 pontos percentuais com
relacdo ao 1T23 e 1,3 ponto contra 0 4T23, superando e muito a sazonalidade que indicava
um aumento para esse periodo. Nosso objetivo €, nessa jornada de retomada de margem
gradual e responsavel, sempre vencer a sazonalidade.
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Aqui ndo tem muita magia ou ciéncia de foguete, € uma série de iniciativas que
implantamos, monitoramos e refinamos todos os dias para entregar essa evolucdo. I1sso
tudo casado com 0 nosso sempre perene objetivo de entregar saude de qualidade, como
vocés podem notar pela nossa melhor posi¢cdo no IGR na série historica, como o Jorge
mencionou anteriormente. Continuamos trabalhando muito nos reajustes de precos,
aumento da verticalizacdo, padronizacéo de protocolos, otimizacdo da rede de prestadores
e diversas medidas de controle de custo na ponta. Como resultado, o0 custo per capita vem
desacelerando e a verticalizacdo e os tickets aumentando.

7

Aqui, como o Jorge ja mencionou agora h& pouco, é importante lembrar que estamos
atravessando talvez a maior epidemia de dengue da histéria do Brasil e que estamos
bastante atentos aos volumes altos de atendimentos ambulatoriais de emergéncia e de
exames. Volumes estes que tém sido bem acentuados e acima do nosso histoérico ao longo
do més de marco e de abril.

No slide 7, sobre Despesas Administrativas Caixa, que desconsidera os efeitos do SOP,
Depreciagdo, Amortizacdo e ndo recorrentes, que neste trimestre foram R$12,3 milhdes de
baixa de impairment da MAIDA. Aqui ficamos meio ponto melhor que 0 1T23 e 20 bps acima
do 4T23. Neste tri incluimos mais um grafico, ali no final da pagina, sobre Pessoal, para
auxiliar nas explicagbes de uma forma mais visual.

Primeiro, tivemos impactos positivos no 4723 que nao se repetiram no 1T24. Nés
explicamos isso no tri passado, mas vamos destacar aqui novamente. Foram R$47,2
milhdes de reversdes entre remuneracgao variavel de 2023 e a reclassificacdo de despesas
retroativas da equipe de vendas de odonto. Agora nesse tri, fizemos uma reclassificacao
pontual entre linhas de R$16,8 milhdes de despesas com manutencéo de sistemas, saindo
de Localizacdo e Funcionamento e passando para Servicos de Terceiros (sem efeito
retroativo). Uma mera uma troca de linhas aqui. Também tivemos quase R$14 milhdes com
gastos de Tl relacionados as viradas de sistemas que impactaram a rubrica de Servicos de
Terceiros, em linha com o que temos comentado sobre gastos pontuais com essas
integracgoes.

Voltando para o gréafico de Pessoal, temos impactos positivos de primeiro, $16,0 milhdes
de reversao adicional da remuneracao variavel 2023, ap0s apuracgéo final do atingimento
de metas; e R$15,8 milhdes de alocagdo da remuneracdo variavel para custo (R$10,5
milhdes) e despesa de vendas (R$5,3 milhdes) que ao longo de 2023 foi provisionada
integralmente na despesa administrativa. E aqui no final temos uma coluna de “outros” com
R$5 milhdes, que corresponde basicamente as provisdes de dissidios. Falei isso no call
passado e reforco, que devemos observar um comportamento erratico nos proximos
trimestres, normal e esperado j& que existem despesas relacionadas as integragdes com
viradas e implantacdes de sistemas que envolvem pessoal de apoio, viagens, convivio
temporario de sistemas legados com os sistemas novos, que poderdo fazer com que essa
linha se comporte para cima ou para baixo. Temos confianca que ha espaco para melhoria
a partir de iniciativas que vamos empreender na medida em que essas integracdes forem
se estabilizando. Iniciativas com alcance transversal nas linhas de G&A.
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Passando aqui para as despesas de vendas, no slide 8, a gente vé um patamar estavel em
relacdo ao trimestre anterior, sem grandes novidades, como ja comentamos sobre as
realocagOes entre Despesas Administrativas e as Despesas de Vendas. O highlight positivo
aqui fica por conta das comissodes, por dois motivos: primeiro, pela reducdo de baixas de
custo de aquisicdo diferido, o agenciamento, por um menor nivel de cancelamento de
contratos dentro desses prazos de diferimento; segundo, apds as implantagdes de sistemas
na Clinipam e NDI Minas Gerais, atualizamos os prazos de diferimento, ficando mais
alongados, dentro da nossa esteira de padronizacdo de politicas e processos. A reducdo
de R$12 milhdes em Publicidade & Propaganda é normal, pois a despesa fica
temporariamente mais baixa mesmo no inicio do ano enquanto estruturamos as campanhas
para 0 ano corrente.

Na ponta negativa, menciono aqui a PDD, com um aumento de patamar da ordem de R$32
milhdes, onde estamos, de forma geral, sendo mais conservadores € um pouco mais
rigorosos nas avaliagdes de crédito, impondo uma visdo de seguranca incremental a luz do
IFRS 9. O valor remanescente nessa linha vem de provisdo pontual referente a um cliente
especifico.

Passando para o slide 9, nosso Ebitda ajustado foi de pouco mais de R$1 bilhdo no
trimestre, um marco da nossa histdria como o Jorge mencionou. E apenas recapitulando e
resumindo muito brevemente, esse € o maior Ebitda da companhia combinada desde a
fuséo, fruto de um aumento da Receita Liquida, continuos esfor¢cos em diferentes frentes
para o controle e otimizagdo do nosso custo e racionalizacdo das despesas administrativas.

Seguindo para o slide 10, fluxo de caixa, esse capitulo foi uma novidade que trouxemos no
tri passado com o intuito de facilitar o entendimento sobre a gestao do nosso caixa, de uma
forma gerencial. O Fluxo de Caixa Livre para o primeiro trimestre de 2024, de R$614
milhGes, também veio num volume bastante expressivo com uma converséo de 80% de
Ebitda em Caixa Operacional, um patamar extremamente saudavel.

Observando a tabela no canto inferior esquerdo, podemos ver consumo de caixa de R$132
milhdes no 1T24, que vem basicamente da seguinte aritmética: R$614 milhdes de geracao
de Fluxo de Caixa Livre; R$35 milhdes das Atividades de M&A; e com consumo de R$781
milhdes nas Atividades Financeiras, que vou detalhar um pouco mais a frente. Também
tivemos uma gestdo de capital de giro equilibrada entre clientes e prestadores, onde
destacamos os principais consumos de caixa vindos de aluguéis e do pagamento do bénus
anual em margo, algo que normalmente costumava ocorrer em abril. Mesmo com o bénus
apresentamos essa geracao substancial.

Registramos o pagamento de R$94 milhdes de IR e CS, lembrando que existe um
descasamento entre competéncia e caixa, o que foi apurado em dezembro € pago janeiro
e assim por diante. O valor é expressivo e reflete a rentabilidade das nossas entidades
operacionais. E importante lembrar que ha um programa de reestruturagéo societaria em
curso que devera ser acentuado uma vez que estejamos 100% integrados do ponto de vista
sistémico.
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O CapEx segue bastante controlado, com R$105 milhdes, e investimentos significativos em
TI. Estamos projetando um CapEx entre 600 milhdes e 1 bi que deve ser um pouco mais
acentuado nos préximos trimestres, especialmente se avangarmos nos projetos dos
hospitais de S&o Paulo e Rio de Janeiro, também amplamente divulgados.

No slide seguinte, 11, temos as Atividades de M&A com geracédo de R$35 milhdes com o
recebimento de R$22 milhdes da parcela remanescente da venda da Sao Francisco
Resgate e R$21 milhdes da venda da Maida Health em fevereiro. J& sobre as Atividades
Financeiras que consumiram R$781 milhdes, puxado pelo pagamento de R$840 milhdes
da quarta emissdo de debéntures com os recursos captados no fim do ano passado.
Também tivemos uma receita de aplicaces financeiras liquida de R$186 milhGes, um
rendimento proximo do CDI do periodo, respeitando a nossa conservadora politica de
investimentos na alocagéo do caixa.

Como vocés devem ter visto na semana passada, nosso conselho de administracdo
aprovou a captacdo de R$1 bilhdo, ao custo de CDI + 1,60% ao ano e vencimento em 2031,
para fazer frente aos nossos préximos vencimentos concentrados no 2° semestre de 2024,
reperfilando nossa divida. A liquidacao ja ocorreu agora no dia 10 de maio e o caixa ja esta
no nosso balango. Com isso, a Companhia tem mantido seu ritmo disciplinado, gradual e
responsavel de desalavancagem trimestre apdés trimestre, reduzindo a divida liquida em
R$404 milhdes e derrubando a alavancagem de 1,38x para 1,13x Ebitda na metodologia
do covenant contratual de nossas emissoes.

Indo para o ultimo slide, antes de abrirmos para as perguntas, temos as exigéncias
regulatérias, lembrando que elas sdo aplicadas somente sobre as operadoras individuais,
ou seja, ao tentar comparar com a companhia consolidada havera diferencas. As Provisdes
Técnicas tiveram uma retracao discreta. Parte foi devido ao aumento das contas médicas
a pagar recebidas em marco, acompanhando o aumento da utilizacdo que falamos no
custo. Outra parte veio do consumo de caixa conforme vimos a pouco.

No Capital Regulatério, aqui do lado direito do slide, ampliamos ainda mais 0 nosso
superavit de PLA, nosso patriménio liquido ajustado, em relacdo ao CBR, o capital baseado
em risco, com os lucros liquidos gerados pelas operadoras.

Obrigado pela paciéncia de vocés, espero que esse detalhamento tenha sido Util e agora
abrimos espaco para vocés fazerem as suas perguntas, elas serdo enderecadas pelo
Jorge, por mim e pelo Guilherme Nahuz que esta aqui conosco. Muito obrigado pessoal e
boa tarde a todos!
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Q&A
Operador

Agora iniciaremos a sessao de perguntas e respostas para investidores e analistas. Ao ser
anunciado, uma solicitagdo para ativar o seu microfone aparecera na tela, e entdo, vocé
deve ativar o seu microfone para fazer perguntas.

Solicitamos por gentileza que fagcam no méaximo 2 perguntas por analista e que sejam feitas
todas de uma Unica vez. Vamos a nossa primeira pergunta: é do Vinicius Figueiredo,
analista sell side do Itat BBA.

Vinicius, iremos habilitar o seu &udio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Vinicius,
pode prosseguir, por favor.

Vinicius Figueiredo (Itau BBA)

Boa tarde, pessoal. Obrigado por pegarem a minha pergunta. A gente pode comecar aqui
com uma pergunta sobre o ambiente competitivo. Eu acho que vocés até jA comentaram
um pouco sobre isso, mas a gente viu ha algumas semanas atras, um reajuste ainda forte
da competicdo, quando a gente olha o reajuste pool, que se torna puablico aqui para PMEs.
Mas o que vocés podem comentar sobre a tabela de produtos novos? O que a parte
comercial de vocés consegue enxergar no comportamento principalmente da Amil e outros
competidores na praca do sudeste? E se a gente consegue ver, de novo, a Hapvida se
destacando, talvez aqui com o pre¢co mais baixo entre esses novos produtos, que € um
pouco diferente do que a gente tinha visto no final do ano passado?

E ai um outro ponto que eu queria perguntar é na parte aqui do PPO. Vocés comentaram
em outras oportunidades que trocas de rede credenciada sdo sempre pontos que trazem
algum tipo de atrito com o cliente, mas dado que o PPO é um ponto bastante importante do
ponto de vista comercial para vocés, a ideia ndo é perder a importancia da carteira aqui,
mas sim de trazer uma melhora de rentabilidade. Se a gente esta falando que vocé tem
pouco espaco aqui para troca de rede credenciada, o que que a gente pode observar aqui
de ferramentas de alavancas para melhorar esse MLR? Obrigado.

Jorge Pinheiro — CEO

Oi, Vinicius, obrigado pelas suas perguntas. Vamos comecar com o ambiente competitivo.
O que a gente nota é que nos e todo o setor, todos os competidores, fizemos reajustes
necessarios e mais fortes ao longo do ano passado. O que a gente viu foi que vérias
operadoras fizeram dois ou trés ajustes ao longo do ano. Esse ano comecou e nés, por
exemplo, fizemos um primeiro reajuste no primeiro trimestre e € possivel que a gente venha
a fazer mais um segundo reajuste, voltando a nossa antiga pratica de fazer duas revisdes
anuais em novas vendas.
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O que a gente espera para esse ano € ter reajustes para vendas novas em um patamar
inferior ao ano passado, dado que toda essa composicdo de reajuste no portfélio, o
avancado do programa de verticalizacao, integracdo, unificagcdo de &reas, ou seja, todo
ferramental que a gente vem utilizando isso, nos coloca numa posicdo de poder ter
reajustes um pouco menores nesse ano em relacdo ao ano passado, mesmo que ainda
patamares mais elevados.

E com relacdo a competicdo, a gente nota uma dindmica similar. Os competidores fizeram
reajustes muito fortes no ano passado e para o portfélio atual quase todos eles vieram com
reajustes similares, um pouco menores do que no ano passado, entdo a gente nota que a
indUstria toda vai levar dois anos com esse novo ciclo de maio que inicia esse més até abril
do ano que vem, encerrando o ciclo de desses dois anos ainda do reajuste um pouco mais
altos para que se volte a patamares histéricos mais proximo de rentabilidade.

O nosso modelo, dada a verticalizacdo, dada a integragédo, dadas as melhorias que a gente
vem implementando, nos permite que a gente tenha em média 30%/35% menos
necessidade de reajuste que 0s nossos competidores, o0 que tem nos ajudado bastante nos
canais corporativos onde a gente vem vendendo com mais for¢a e mais velocidade.

Com relagao aos produtos de PPO, Vinicius, nés ndo temos mais ajustes em rede a serem
feitos, ja fizemos rede e produto ao longo do ano passado. Nés descontinuamos a venda
de alguns dos produtos que a gente ndo enxergava que havia sustentabilidade. Acabamos,
por outro lado, incentivando e criamos também alguns outros produtos no PPO, onde a
gente acha que por ter uma boa relacdo com alguns prestadores, uma relacdo de confianca
de mais longo prazo, a gente acha que é mais sustentavel. Isso tem feito com a gente tenha
melhorado as margens no PPO também.

Entdo a recuperacdo que a gente vem apresentando para vocés, € natural que seja mais
forte nos planos, nos HMO, mas a gente também nota uma melhoria em margens no PPO.
E os produtos PPO sédo importantes para a gente, notadamente nas grandes cidades, em
especial Sao Paulo, Rio e BH, com mais presenca em S&o Paulo, que acompanha a nossa
grade de produtos e que é essencial para que a gente tenha tudo aquilo necessario para
ofertar, por exemplo, para uma grande empresa, ofertar todos os tipos de produtos.

Vinicius Figueiredo (Itat BBA)

Excelente, clarissimo, muito obrigado Jorge, Luccas, demais diretores e parabéns pelos
resultados.
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Operador:

Vamos a nossa proxima pergunta. E do Leandro Bastos. Analista sell side do Citi. Leandro,
iremos habilitar o audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Leandro, pode
prosseguir, por favor.

Leandro Bastos (Citi)
Oi, pessoal, boa tarde. Obrigado.

Aqui também séo duas perguntas. A primeira, se puderem falar um pouco sobre esse efeito
de frequéncia da dengue que vocés comentaram em marco/abril... Até que ponto vocés
estdo vendo a frequéncia muito mais alta nesse segundo tri e como a gente pode pensar
nisso na sazonalidade de sinistralidade, que ja € um pouco mais puxada historicamente no
segundo tri, agora com surto de dengue, enfim, o que vocés puderem passar aqui de cor,
seria legal escutar.

Essa é a primeira pergunta e a segunda, se puderem falar um pouco — voltando para a
dindmica comercial, para a estratégia de reajuste no canal large corporate — se a gente ja
tem alguma visibilidade da parte de varejo, mas até tracando aqui um paralelo com o que
vocés discutiram no Hapvida Day do ano passado, como € a estratégia e nivel de reajuste
gue vocés vao passar na média, pensando aqui para o para o canal grande empresa.

E isso, obrigado.
Jorge Pinheiro — CEO
Oi, Leandro, obrigado pelas suas perguntas.

Comecando aqui com a frequéncia e volumes que a gente tem visto. Vocé conhece bem a
nossa sazonalidade. Ela respeita a variagdo de chuvas e de temperaturas que comecam
normalmente no norte do pais e vém caminhando e até chegar ao centro sul do pais. Ela
vem seguindo a sazonalidade tipica dos ultimos anos, s6 que esse ano com mais
intensidade, notadamente trazendo dengue em varias regides do pais. Portanto, ndés temaos
mais volume esse ano do que a média dos anos anteriores, e a gente observa que algumas
cidades ja estdo em curva decrescente, que mostra que a curva € tipica, tem ali seus mais
ou menos 45 a 60 dias de subida e depois ela tem uma queda no periodo até inferior a isso,
cidade a cidade. Entdo a curva respeita seus padrdes histéricos, s6 que com mais
intensidade de procura nas unidades dos PSs e de internagfes de baixa complexidade.
Ainda é cedo para falar do segundo trimestre, nés ndo temos maio fechado, mas de novo,
respondendo sim, nés temos mais volume, por outro lado, lembro que olhando mais para o
longo prazo, isso faz parte da sazonalidade da nossa industria historica e que isso ndo deve
afetar no longo prazo as nossas iniciativas.

E com relagcdo ao comercial e reajuste... Observando o mix entre individual pequenas
empresas, affinities e grandes empresas, o resultado nos trara para esse ano, segundo a
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nossa estratégia, algo que pode variar entre 1 p.p. — talvez um pouco mais do que isso —
inferior ao que nos aplicamos no ano passado. Os reajustes variam de acordo com cada
regido. Ha4 uma necessidade um pouco maior de reajuste nos PMEs e nos affinities da
regional 2 (sul e sudeste), e uma necessidade menor em regides mais maduras, como
norte, nordeste, centro oeste e interior de Sao Paulo. Mas o mix disso tudo deve trazer algo
em torno de 1 p.p. /1 p.p. e alguma coisa inferior ao que a gente aplicou na ultima jornada.

Operador:

Vamos a nossa proxima pergunta. E do Samuel Alves, analista sell side do BTG Pactual.
Samuel, iremos habilitar o audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Samuel,
pode prosseguir, por favor.

Samuel Alves (BTG Pactual)
Boa tarde a todos. Sdo 2 perguntas aqui do nosso lado.

A primeira é sobre a meta aspiracional de sinistralidade. Vocés ja até comentaram em calls
anteriores que a companhia vislumbrava levar a sinistralidade caixa para o redor de 68%.
A pergunta é se depois desse primeiro trimestre, que mostrou uma vitoria nessa trajetéria
de recuperacao, essa meta aspiracional pode ser um pouco mais alta ou se essa ainda é a
ambicdo da companhia. Essa é a primeira pergunta.

E uma segunda pergunta mais relacionada com o net adds. O Luccas comentou na
apresentacdo que vocés tém notado uma migracdo de vendas de seguradoras de tickets
mais altos para a Hapvida em alguns segmentos especificos. A pergunta se vocés ja
conseguem antecipar uma trajetoria de crescimento de base organicamente no segundo
trimestre. Vocés até comentaram em calls anteriores que esperavam que isso pudesse
acontecer no segundo semestre... E mais para bater essa perspectiva da trajetoria de
crescimento. Se vocés ainda a antecipam apenas para o segundo semestre. Obrigado.

Jorge Pinheiro — CEO

Samuel, obrigado pelas suas perguntas. Eu vou comec¢ando aqui. Fiqguem a vontade,
Luccas e Guilherme para complementar.

Sobre sinistralidade caixa, 68% €& um numero que corresponde a combinacdo de
sinistralidade pré-fusdo Hapvida NDI, pré-pandemia, ndo considerando as Ultimas
aquisicdes realizadas, porque elas trazem sinistralidades em niveis maiores. Entdo esse
namero que a gente atingiu realmente é um numero espetacular. Entregar antes dos
processos de integracao concluidos, entregar 68%, € um nimero a se comemorar por dois
motivos: primeiro, porque mostra a consisténcia da implementagéo de todas as medidas
que a gente vem fazendo, que, de novo, ndo estdo totalmente finalizadas. A gente ainda
estd em processo de integracdo, ainda tem verticalizagdo por fazer, ainda tem novos

portfolios que vao ser lancados. Entdo, a gente ainda vé espaco para, em longo prazo,
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melhoria dele, respeitando a sazonalidade de primeiro tri e de quarto tri, que sdo menores
do que esse segundo e terceiro tri. E importante falar também que esse primeiro tri foi
beneficiado por volumes menores. Entdo foi uma conjuncdo de fatores que nos trouxeram
a esse resultado bem expressivo.

Tentando te responder objetivamente, a gente espera que esse ano, sim, tenha uma
sinistralidade melhor do que no ano passado. Assim como no segundo semestre do ano
passado ja houve uma mudanca de comportamento, teve resultado bem melhor do primeiro
semestre do ano passado. Entdo, a gente espera que esse primeiro semestre seja melhor
do que o segundo semestre do ano passado. Ou seja, a gente fez um plano de 2 anos em
que ao final dele estariamos em niveis ou préximos ou variando a sinistralidade histdrica,
n3o considerando aquisi¢des recentes. E mais ou menos isso que a gente mira.

Entdo, talvez no segundo tri/terceiro tri do proximo ano, enxergaremos que nivel de
sinistralidade rodaremos, porque nesse ponto vamos enxergar todas as medidas
plenamente implementadas.

Com relagdo ao net adds, trazemos muito boas noticias do lado corporate. Tem sido muito
aquecido desde o quarto tri do ano passado até o primeiro tri desse ano, com tratativas com
empresas de médio e grande porte. Foram contratos expressivos implementados ao longo
desse periodo, assim como outros ja assinados em processo de implementacéo, vindo de
seguradoras, operadoras e cooperativas. O corporate continua aquecido e nos da boas
esperangas de que pelos proximos meses teremos boas chances de continuar aquecidos
dado o pipeline de negécios.

Com relacdo aos canais varejo, nhotamos que o comeco do ano comecou frio, em
janeiro/fevereiro, e veio numa curva de aquecimento, de melhoria. Entdo fevereiro foi
melhor que janeiro, marc¢o foi melhor que fevereiro, abril j& foi melhor do que marco, maio
esta sendo melhor do que abril. Uma curva crescente de vendas do varejo, 0 que é uma
noticia muito boa, animadora, ja que daqui vém as melhores margens da companhia.

Ainda ndo chegamos no atingimento de metas nos canais varejo. Estamos ultrapassando
metas nos canais corporativos, mas o ritmo de crescimento nos canais varejo nos da animo
para achar que, continuando nesse mesmo ritmo, em breve bateremos metas também nos
canais varejo. Entdo essa confluéncia de um corporate acelerado, redugdo de
cancelamentos, até porque finalizamos a revisdo de portfolio agora em abril, e esse
aquecimento dos canais varejo nos levam a acreditar que teremos um periodo legal do
ponto de vista comercial. Esse segundo semestre, entdo, promete que tenhamos bons
frutos vindos da area comercial e, eventualmente, crescimentos.

Samuel Alves (BTG Pactual)

Obrigado Dr. Jorge. Parabéns pelas melhorias apresentadas. Boa tarde.
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Operador:

A nossa proxima pergunta € do Gustavo Miele, analista do sell side do Goldman Sachs.
Gustavo, iremos habilitar o 4udio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Gustavo,
pode prosseguir, por favor.

Gustavo Miele (Goldman Sachs)

Boa tarde, Dr. Jorge, Luccas, Guilherme e Bello. Agradeco pela apresentacédo. Eu queria
fazer duas perguntas também, por favor.

A primeira delas, voltando um pouco para a discussdo de sinistralidade, sendo mais
especifico no custo por vida, a gente vé uma performance de sinistralidade superforte,
mesmo num cenario de praticamente estabilidade aqui no ticket tri contra tri. Entdo, a gente
consegue inferir uma performance de custo por vida superforte. Eu queria saber se vocés
poderiam dividir um pouco com a gente o quanto dessa performance de custo é oriunda
dessa racionalizacdo de portfélio que a companhia tem feito, de vocé churnar
eventualmente contratos de nivel de custo um pouco mais alto e o quanto dessa melhoria
de custo vocés atribuem a uma performance mais organica ou de portfélio legado da
companhia que a gente consiga acompanhar pelos KPIS de verticalizacdo que vocés
dividiram com a gente. Se vocés pudessem dar um pouco dessa sensibilidade pra gente,
acho que seria superlegal. Essa seria a primeira pergunta.

E um segundo tépico que eu queria explorar com vocés, é um pouco mais sobre alocacao
de capital. A gente j& vem acompanhando alguns trimestres no ritmo de desalavancagem
e geracdo de caixa superforte. Esse trimestre ndo foi diferente. Eu queria saber se faz
sentido a gente pensar na companhia eventualmente acelerando o plano de expanséo de
rede prépria, acelerando investimentos nessa toada, ou se eventualmente pensar em
retorno desse dinheiro para o acionista € uma coisa que esta na agenda da companhia e
se isso de alguma maneira ofenderia os patamares regulatérios de insolvéncia e capital.
Imagino que ndo, mas s6 para tentar bater o que que seria destino de alocacao de capital
aqui de vocés nesses proximos trimestres.

S&o esses dois pontos, pessoal, muito obrigado.
Jorge Pinheiro - CEO

Gustavo, obrigado. Vou comecar respondendo, depois eu pec¢o para o Luccas continuar a
resposta, principalmente com relacdo a alocacdo de capital e eventualmente com relacéo
a primeira pergunta também.

O custo por vida responde a muitas variaveis. A medida em que a gente cresce mais nos
canais corporativos, a medida que a gente vende mais produtos radicalizados, vende mais
produtos com coparticipacdo, ou seja, 0 mix de produtos traz um impacto determinante no
custo médico por vida. Mas € claro que vérios dos outros fatores que citamos aqui como
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verticalizagao, repactuacéo, rede, revisdo de materiais, fornecedores, materiais especiais,
medicamentos, implementacdo do sistema, programas de prevencdo, Kkits de
procedimentos, ou seja, tem um ferramental todo que vem nos ajudando a controlar melhor
0s niveis de usuarios atuais, ou seja, o portfélio atual, e isso se soma a uma estratégia de
venda de produtos que estdo mais vocacionados a verticalizacdo. Como eu falei aqui antes,
a gente vai manter o nosso portfélio com todos os produtos, mas a gente tem uma
predilecdo por produtos mais verticalizados, que a é uma vocacdo nossa, onde a gente
conhece muito esse segmento, a gente acha que pode extrair melhor e é onde a populacdo
brasileira demanda por mais acessibilidade, que é onde a gente se posiciona, mas
mantendo todo o portfélio.

Sobre a alocacéo de capital, vou comegar e o Luccas complementa. E claro que no ano
passado em funcédo de disciplina e focando na reducéo de niveis de alavancagem, a gente
puxou o CapEx para em torno de R$ 400 milhdes. Esse ano, estamos fazendo uma banda
que variara de R$600 a R$1 bilhdo e a nossa geracgéo de caixa vai ser suficiente para que
a gente faga frente a todos esses investimentos que vdo nos ajudar verticalizar e
incrementar, fazendo novos projetos, vamos construir 3 hospitais, sendo 1 em Sao Paulo,
1 no Rio e outro em Recife. NGs vamos reabrir um hospital aqui em Sao Paulo. Entdo o
CapEx desse ano, que pode chegar a R$1 bilhdo, ja contempla tudo isso. Mas Luccas,
complementa e melhora a minha resposta, por favor.

Luccas Adib — CFO

Oi Jorge, imagina. Obrigado. Vocé falou de um dos principais pontos da alocacao de capital
prevista da companhia, que é a execu¢do bem-sucedida do CapEx. Esse CapEx projetado
como o Jorge muito bem comentou até R$1 bilh&o pra gente seguir o nosso plano de
verticalizacdo em pracas estratégicas como Sao Paulo e Rio de Janeiro.

Mas a gente vé& um cendrio em que o setor vem passando por uma série de dificuldades e
a temos espaco no balanco, estamos muito bem-posicionados para poder olhar as
oportunidades que possam emergir desse setor. Entdo estamos muito focados em concluir
a nossa integragéo, a pedra fundamental do ano é concluir o processo de integragédo de
uma forma bem-sucedida, confortavel, gerando o menor atrito possivel no beneficiario.
Entdo o foco continua sendo a integracdo. O foco da companhia € muito forte na
verticalizacdo. Entdo temos muito espaco na alocacao de capital, na verticalizagéo.

Essa verticalizacdo, passando pelos nossos testes aqui cientificos de adequabilidade do
CapEx, a luz daquilo que a gente entende como pertinente e necessario para a companhia
naquele momento. Entdo é fundamental que a gente tenha essas métricas de alocacao de
capital na verticalizagdo muito rigorosas.

E também temos espaco para olhar oportunidade que possam surgir do ponto de vista de
M&A. Nao é o nosso foco para agora. Nao estamos olhando isso nesse momento, mas a
companhia chagara no final do ano a um patamar de alavancagem bastante confortavel,
com espaco no balanco, 100% integrado, executando uma boa parte do CapEx que temos
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projetado para isso. Entdo estaremos extremamente bem-posicionados para olhar as
oportunidades importantes na alocacédo de capital.

Agora, uma mensagem que gostamos de passar é que essa alocacdo de capital ndo vai
ser feita do ponto de vista de M&As oportunisticos que possam surgir. Nao estamos olhando
nada especifico, mas eles podem surgir. Essa alocacéo vai passar por uma necessidade
de teste dentro das nossas logicas rigorosas de onde vamos alocar o capital. Nao vamos e
ndo queremos comprar por comprar, crescer por crescer. Queremos crescer inteligente,
fazer as transacgfes de forma inteligente. Entdo estaremos muito bem-posicionados com o
nosso balanco para poder capturar isso, findo o ciclo de integracéo.

Acho que naturalmente a companhia vem numa trajetdria de rentabilizacdo. As entidades
operacionais estdo num patamar de rentabilidade cada vez mais saudavel. Isso repercute
em distribuicbes dentro das operacionais para controladora via JCP, via alguns
mecanismos que temos aqui de otimizacgao, inclusive de aliquota e a Hapvida Participagdes,
percebendo aqui um lucro atribuivel aos acionistas na forma do lucro liquido superavitario,
vamos distribuir na medida e na proporcéo indicadas pela legislagéo aplicavel.

Agora o foco da companhia segue muito forte na integracdo, verticalizacdo e espago no
balancgo para olhar oportunidades importantes depois desse processo como um todo.

Gustavo Miele (Goldman Sachs)
Super claro. Luccas, obrigado vocé. Obrigado Dr. Jorge. Boa tarde.
Operador:

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

Mauricio Cepeda (Morgan Stanley)
Boa tarde, Dr. Jorge, Luccas, Nahuz. Obrigado pelo espaco.

Eu queria continuar essa questdo do CapEx, porque entendo que tem toda uma questdo
de verticalizagéo que tem ajudado bastante o controle do sinistro. E eu entendo que foi bom
gue vocés migraram para o nivel maior de CapEx para aumentar essa verticalizacdo agora
em 2024. Mas se puder falar de uma forma um pouco mais aspiracional até onde vocés
pretendem chegar com verticalizacdo... Se vocés tém alguma meta interna, como que isso
deve se traduzir em CapEx ao longo dos anos e onde vocés devem parar com isso.

E a segunda pergunta que também tem relacdo com isso, € se isso vai levar algum tipo de
selecdo de regido, se vai ser o caso de vocé de fato verticalizar em algumas regibes, digo
assim, mais microrregiées valeria a pena verticalizar 14. Ou se de fato vocés podem ter
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pracas que ndo sdo atrativas e de alguma forma vocés despriorizarem e de fato deixar de
ter operacdes nesses lugares. Muito obrigado.

Jorge Pinheiro - CEO

Cepeda, obrigado pela sua pergunta. E claro que o melhor do nosso modelo, o melhor da
nossa experiéncia esta em regides onde a gente tem uma concentracdo minima de vidas
gue custeia uma rede propria ampla e que atenda a parte ambulatorial, diagnéstico e
hospitalar. Entdo temos patamares minimos para isso em ndamero de vidas.

Ja temos mapeado o Brasil todo identificando todas as regides que caberiam nesse modelo,
e gque sdo a nossa prioridade de expansao, mas nds temos que fazer escolhas. Nesse
momento estamos investindo mais em regibes onde enxergamos um potencial de retorno
mais rapido, com nivel de verticalizacdo mais baixo, como € o caso de Sédo Paulo, que
temos avancado bastante e estamos nessa jornada de verticalizagdo, como € o caso do
Rio de Janeiro e outras cidades também. Entdo, a nossa estratégia tem sido ampliar nas
regides de mais rapido retorno, onde temos mais volume instalado ou maior potencial de
crescimento rede prépria.

Em passos posteriores, n0s estamos avaliando naturalmente outras cidades onde ndo ha
presenca ou presenca muito timida ainda das nossas operacbes e que poderdo ter
investimentos. A Otima noticia € que sdo muitas as oportunidades no Brasil. O Brasil é
imenso, gostamos muito de varias cidades, mas nao atuamos ainda com nosso modelo, e
vamos priorizando investimentos conforme a taxa de retorno. Agora queria pedir para o
Luccas complementar, por favor.

Luccas Adib — CFO

Eu acho que eu acho que vocé foi muito oportuno, Jorge. A mensagem que vOcé passou é
exatamente isso. Cepeda, esses testes de aderéncia do nosso CapEx olhando para a
operagdo, é algo que estamos sendo muito disciplinados e muito vigilantes. Entédo essa
observancia das areas que guardam a pertinéncia tematica com aquilo que a gente tem no
nosso plano estratégico de crescimento, os setores de crescimento comercial, com aquilo
que a gente enxerga do perfil de produtos que esta sendo ofertado no HMO, com a nossa
capacidade de verticalizacdo, € 0 que esperamos exercitar ao longo desse ano e nos
préximos. Esse é o direcional temos em mente.

Mauricio Cepeda (Morgan Stanley)
Perfeito, Luccas. Vocé vé mais alguns anos ainda de CapEx?
Luccas Adib - CFO

Temos aqui muitos projetos de verticalizacdo. Acho que a gente néo para por aqui. Os
projetos de verticalizacdo ndo param com os hospitais de S&o Paulo e Rio. O Jorge, pode
me complementar aqui. O nosso estrategista mor aqui, que tem tudo sobre satde na cabeca
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pode complementar, mas a minha visdo da companhia, como estamos discutindo o assunto
internamente. Essa € uma avenida longa que vamos perseguir, de buscar otimizar os
nossos portfélios a luz da verticalizagdo que fagca mais sentido para aquelas pracas. Entdo
ndo acho que vamos parar em Sao Paulo e Rio. Tem espaco para otimizarmos 0 n0SSo
portfélio em termos de verticalizac&o do sinistro ao longo dos préximos anos.

Mauricio Cepeda (Morgan Stanley)
Muito legal. Obrigado pelas respostas, Dr. Jorge e Luccas.
Operador

A nossa proxima pergunta é do Joseph Giordano, analista sell side do JP Morgan. Joseph,
iremos habilitar o seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Joseph, pode
prosseguir, por favor.

Joseph Giordano (JP Morgan)
Ol4, boa tarde a todos. Obrigado pela pergunta.

Eu queria voltar um pouco na questéo da sinistralidade, do efeito calendario, talvez bastante
importante... a ideia seria calibrar melhor a estimativa para ndo ficarmos super otimistas
com o ano inteiro, até porque se pegarmos o primeiro tri e anualizar ele com base sazonal,
ja estariamos talvez num patamar melhor do que seria niveis normalizados de
sinistralidade.

Ent&o a minha primeira pergunta vai principalmente no que tange abril... sei que talvez ndo
seja 0 més mais relevante, mas quando olhamos para o efeito calendario, eu acho que pode
ser relevante. Entdo tivemos Tiradentes ano passado e Pascoa em abril; Tiradentes néo
teve esse ano e a Péscoa acabou ficando em marco. Entdo eu queria entender um
pouquinho se, quando olhamos a sinistralidade dos primeiros quatro meses do ano, é ébvio
que provavelmente melhora, mas se vocé pudesse nos ajudar com a magnitude e
separando essa pergunta, até tentar entender como é que vocés estdo vendo isso nas
antigas regionais 1 e 2, como esta esse gap hoje? Imagino que no perimetro Hapvida
legado deve estar ainda bem melhor.

Indo para a segunda pergunta, voltando a questdo de alocagfes de capital e olhando um
pouco para a saude de muitos prestadores de servico, eu queria entender um pouquinho,
na oOtica de fazer um produto talvez um pouquinho mais PPO high-end, se faria sentido
vocés comprarem alguns ativos que estdo num segmento mais intermediario/alto da cadeia.
S&o essas as minhas perguntas, obrigado.

Jorge Pinheiro - CEO

Legal, Joseph. Vou comecando aqui e depois o0 Luccas pega as questdes de alocacéo de

Y

capital. Com relacdo a sinistralidade, a companhia vem conseguindo reduzir custo
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estruturalmente. O primeiro tri veio muito bem em funcdo disso e em funcdo de menos
volume que, somando esses dois fatores, nos fizeram uma sinistralidade realmente
historica. A boa noticia é que as melhorias séo estruturais e elas nos trardo numa viséo de
médio e longo prazo, a redugfes consistentes de sinistralidade até finalizada essa jornada
que, de maio até maio do préximo ano, varia¢des sazonais, o calendario, por feriado ou por
um periodo de virose um pouco mais intenso ou menos intenso. Sempre vao ocorrer
periodos mais intensos, outros periodos menos intensos, mas eu acho que o mais relevante
agui é enxergarmos que esse periodo mais forte de dengue, de virose que tivemos e esta
tendo, e a velocidade j& deixaram outras e deixaram isso, eles sao autolimitados, eles tém
comeco e fim.

Portanto, a nossa maior preocupacao €é, de fato, enxergar a estrutura da companhia. Se
estamos conseguindo implantar os melhores programas de prevengdo, se estamos
entregando o nosso cronograma de verticalizagdo, fazendo as integracdes de maneira
consistente, se estamos conseguindo fazer os melhores acordos com a rede, com
fornecedores, ou seja, estaremos de maneira consistente, reduzindo sinistralidade e eu
posso te dizer que sim, nds estamos em patamares hoje melhores do que no ano passado,
sem duvida. Considerando qualquer fator esse ano e essa € a expectativa que tenhamos
incremento de margem, continue ganhando margem.

E com relagcdo ao PPO... sim, temos produtos PPO, sdo quase 470 mil vidas de PPO no
Brasil todo, representando 5% do nosso portfélio, e estamos qualificando cada vez mais a
nossa rede propria. E claro que esse é um produto que sempre vai contar com a rede mais
ampla de prestadores, mas € natural que uma parte desses usuarios utilize a nossa rede
propria, dado aos melhores enderecos, as boas instalagdes fisicas, aos melhores sistemas
e protocolos, o corpo médico e de enfermagem técnico que temos. Com isso notamos que
uma parcela maior de usuarios PPO tem utilizado mais a nossa rede propria, na medida em
gue a gente a oferece, mesmo sendo livre escolha do usuario, a gente oferece. Temos boa
presenca nessas regides e ja anunciamos e vamos fazer mais um o belo hospital em Séo
Paulo, outro belo hospital no Rio de Janeiro, além de um hospital maravilhoso que esta em
fase final em Recife e vamos reabrir mais um hospital, ou seja, oferecemos para todos os
NOSSoS Usuarios, inclusive para os usuarios PPO um servigco cada vez melhor. E possivel,
e é essa a nossa expectativa, que cada vez uma populacdo maior dos produtos PPO,
mesmo com livre escolha, escolham e tenham preferéncia parcialmente ao utilizar a nossa
rede.

Luccas, vocé quer responder sobre alocacao de capital, por favor?
Luccas Adib — CFO

Perfeito. Jorge. Hoje sobre alocagéo de capital, Giordano, € muito na linha do que eu
comentei antes aqui. Ndo € a vocacdo 100% da companhia trabalhar nessa frente, mas é
um vetor importante da nossa geracdo de vidas, ndo s6 na geragdo de receita, mas 0s
planos HMO que a gente fecha... Entdo uma parte fica com PPO para uma parcela do
corporativo, a outra entra no HMO. Entéo assim, temos que fazer a conta aqui para poder
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saber se teremos alocag6es importantes, mirando a estratégia de PPO, os mais sofisticados
que sejam ali dos 600 até o Infinity. Mas é muito na linha daquilo que eu comentei
anteriormente. Estamos muito focados nesse processo de integracdo, em executar 0 N0SSO
CapEx para poder verticalizar. E vai muito na linha do que o Jorge acabou de comentar.
Estaremos muito bem-posicionados, portanto, no final desse ciclo de integragéo, no final de
mais um ciclo de reajuste, para podermos olhar eventuais possibilidades de crescimento

inorganico aqui para a companhia, entdo é muito nessa linha.
Jorge Pinheiro - CEO

Complementando Luccas, inorganico ou organico... Atraveés de movimentos greenfield e até
aguisicBes. Nos temos hospitais muito qualificados, referéncia em varias das regiées do
pais. Sdo os melhores hospitais de varias regides em que atuamos e a nossa pegada é
essa: qualificacdo da nossa rede prépria, estar sempre nos melhores enderegcos, com
melhor tecnologia, melhores profissionais... Estaremos sempre subindo a régua e
oferecendo para o0 nosso usuario de todo o portfélio HMO e PPO, produtos cada vez
melhores e com a melhor rede exclusiva prépria assistencial para ele.

Joseph Giordano (JP Morgan)
Perfeito. Muito obrigado Dr. Jorge e Luccas.
Operador

A sessdo de perguntas e respostas esta finalizada. Com isso, 0 evento de divulgacdo dos
resultados do primeiro trimestre de 2024 do Hapvida estd encerrado. A area de RI
permanece a disposi¢do. Muito obrigado por sua participacédo e tenha uma boa tarde.



